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DAVRANISSAL IKTISAT PERSPEKTIFINDE TUKETICi DAVRANISLARININ
INCELENMESIi: OTOMOBIL SATIN ALMA ORNEGI

Mevriye SONKAYA

Yiksek Lisans Tezi, Ekonomi ve Finans Anabilim Dal1
Tez Danismani: Dog. Dr. Sahin BULUT
2022, XV + 113 sayfa

Bu arastirmada 2021 yilinda Tiirkiye kamu kurum ve kuruluslarinda ¢alisan kamu
personellerinin otomobil satin alma kararmi etkileyen unsurlarin, davranigsal iktisat
perspektifinde belirlenmesi ve gelir diizeyi degiskenine gore incelenmesi amaglanmaktadir.
Calismada, bireylerin satin alma davranislar1 geleneksel iktisadin belirttigi rasyonel kararlar
ve davranigsal iktisadin destekledigi smirli rasyonel Kkararlar varsayimlari altinda
incelenmektedir. Arastirmada nicel arastirma yontemi kullanilarak anket ¢alismasi
yapilmistir. Calismada kamu personellerinin otomobil satin alma davranislarini etkileyen
sosyolojik, psikolojik ve ekonomik unsurlari belirlemek amaciyla 33 maddeden olusan
anket c¢alismasit yer almaktadir. Anket c¢alismasi, basit rastgele Orneklem yontemi
kullanilarak Tirkiye’deki 2021 yili 4.877.270 kamu personeli orneklem evreninden 400
kamu personeline uygulanmistir. Elde edilen sonuclar istatistiki programlar araciligi ile
analiz edilmistir. Katilmcilarin demografik ozellikleri frekans analiz yontemi ile
hesaplanmustir. Tiiketici tercihini etkileyen unsurlarin test edilmesinde Likert Tipi Olgek
kullamilmistir. ~ Sorulara verilen cevaplar Tek Yonlii Varyans Analizi yontemi ile
gruplandirilarak analiz edilmistir. Tanimlayicr istatistiki analizler igin aritmetik ortalama ve
standart sapma degerleri hesaplanmistir. Post-Hock testinin  Games-Howell yontemi
kullanilarak gelir diizeyinden kaynakli farkliliklar tespit ve analiz edilmistir. Arastirma
sonuglarina gore anket calismasina katilan nispeten diisiik gelirli kamu personellerinin,
otomobil satin alma davranislarinda psikolojik, sosyolojik ve ekonomik unsurlarin daha
fazla etkili oldugu ortaya ¢ikmistir. Ayrica bireylerin tiiketim kararlarinin Geleneksel
Iktisadin belirttigi gibi rasyonel olmadigi, davranissal iktisadin sinirli rasyonellik dzelligi

gostererek sosyal, ekonomik ve ¢evresel birgok faktorden etkilendigi ortaya ¢ikmustir.

ANAHTAR KELIMELER: Davranissal iktisat, Kamu Personeli, Otomobil Tercihi, Anket

Calismasi



ABSTRACT

EXAMINATION OF CONSUMER BEHAVIORS IN BEHAVIORAL ECONOMICS
PERSPECTIVE: CASE OF PURCHASE OF CAR

Mevriye SONKAYA

Master’s Thesis, Department of Economics and Finance
Thesis Advisor: Asst. Prof. Sahin BULUT
2022, XV + 113 pages

From the perspective of behavioral economics, the goal of this study is to discover
the factors influencing the automobile purchasing decision of public people working in
public institutions and organizations in Turkey in 2021, and to investigate them according to
the income level variable. Individual purchasing patterns are studied in the study using
traditional economics' rational decision assumptions and behavioral economics' limited
rational decision assumptions. A survey study was used in the study, and the quantitative
research method was used. The study includes a 33-item questionnaire to examine the
social, psychological, and economic elements that influence public employees' automobile
purchasing habits. Using the basic random selection approach, the survey was administered
to 400 government servants from a population of 4.877.270 public employees in 2021.
Statistical programs were used to examine the results collected. The frequency analysis
method was used to calculate the demographic features of the participants. The factors
influencing consumer preference were tested using the Likert Type Scale. The One-Way
Analysis of Variance approach was used to group and assess the responses to the questions.
For descriptive statistical analysis, arithmetic mean and standard deviation data were
obtained. The differences deriving from income level were evaluated and examined using
the Games-Howell method of the Post-Hock test. According to the findings of the study,
psychological, sociological, and economic factors have a larger role in the car-buying
behavior of the relatively low-income public employees who took part in the survey.
Furthermore, it has been demonstrated that, contrary to Traditional Economics, individual
consumption decisions are not rational, and that behavioral economics has limited

rationality and is influenced by a variety of social, economic, and environmental factors.

KEY WORDS: Automobile Preference, Behavioral Economics, Public Personnel, Survey
Study
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GIRIS

Unlii iktisatgt Adam Smith, Ahlaki Duygular Kurami adli kitabinda matematiksel
unsurlarin yaninda insan davranisindaki unsurlar1 ve sempati kavramin1 kullanarak iktisada
farkli bir boyut kazandirmigtir (Smith, 1759: 13). Smith 6nciiliigiinde bir¢ok iktisat bilim
adami galismalarinda insanlarin duygusal, kisisel, sosyolojik, psikolojik yonlerine de atif
yapan teoriler gelistirmistir. 1929 yilinda Biiyilk Ekonomik Buhran’ 1n ortaya ¢ikmasinin
ardindan piyasalarda teorik ¢alismalar tekrar onem kazanmustir. Bu kriz sonucunda piyasaya
devletin miidahalesini gerektiren politikalarin uygulanmasi ile teorisyenler rasyonelligi
savunarak iktisat bilimini psikolojik unsurlardan uzaklastirmiglardir. Uygulamalardaki bu
donemsel farkliliklar iktisat ile psikoloji biliminin yakinlagmasini geciktirmis olsa da iki
sosyal bilimin birbirlerini etkilemesine engel olamamistir. Bu etkilesimin en temel bileseni
iktisat ve psikoloji bilimlerinin temelinde yer alan “insan” kavramidir. Psikoloji biliminin
ortaya cikisi ile iktisatcilar, insan davranislarini sadece ekonomik yoniiyle degil psikolojik
yoniiyle de ele almaya baslamislardir. Insan davranislarmin ekonomik yoniinii ele alan
calismalar iktisat biliminde yeni bir yon ortaya cikarmistir. Iktisat ve psikoloji bilimin
zaman ig¢inde insan kavrami iizerinde birlesmesi ile davranmigsal iktisat bilim alani

olusmustur.

Geleneksel iktisat teorisinin Onemli varsayimlarindan biri rasyonellik ilkesidir.
Geleneksel iktisat, insan1 rasyonel bir varlik olarak ele almaktadir. Geleneksel iktisada gore
insanlar daima c¢ikarlarinin pesinden giden bencil davranan varliklardir. Insanlar tercih
yaparken faydasini maksimum noktaya ¢ikarip maliyetini minimum noktada tutmaktadirlar.
Rasyonellik varsayimi altinda insanlarin piyasa hakkinda tam bilgiye sahip oldugu ve hataya
diismeyecekleri savunulmaktadir. iktisadi matematiksel yoniiyle ele alarak formiiller
tizerinden ¢ikan sonuglarla insan davraniglarinin ortiisecegini ve sapmalarin olmayacagi
varsayllmaktadir. Davranigsal iktisat savunucularma gore geleneksel iktisadin bu
varsayimlari1 gerceklikten uzak kalmaktadir. Geleneksel iktisadin rasyonellik varsayiminda,
siurs1z yetenek ve bilgiyle donatilmig, duygularindan ve c¢evresinden bagimsiz olarak ele
alinmis iktisadi aktorlerin dis ¢cevreden ve kendi biligsel egilimlerinden etkilenebilecegini
g6z ardi edilmistir. Geleneksel iktisadin insanlarin psikolojik yoniini ihmal etmesi

davranigsal iktisat savunucular tarafindan elestirilmektedir.

Iktisat ve psikoloji bilimlerinin disiplinler arasi ¢aligmalarina dayanan davramgsal

iktisat dali, bu c¢alismanin temelini olusturmaktadir. Davranigsal iktisadin en Onemli



amaglarindan biri, insanlarin hem ekonomik hem de psikolojik durumlart géz Oniinde
bulundurularak insan davranigi ve etkilesimleri hakkinda daha derin bir anlayis kazanmaktir.
Belirli bir kisinin zamanini, gelirini veya varliklarimi kullanmayr nasil sectigini
gozlemleyerek, secimleri yapan kisi hakkinda daha cok bilgi elde edilebilir. Davranigsal
iktisat yaklagimlar bireylerin tercihte bulunma siireclerini analiz etmede kullanilan etkili bir

bilim alan1 olmustur (Kahneman, 2003a: 165)

Tiiketiciler satin alma karar1 verirken satin alma tuzaklarinin etkisi, sosyolojik,
psikolojik ve ekonomik faktorlerin etkisi altinda kalabilmektedirler. Bu ¢alismanin amaci
tilketicilerin otomobil satin alma siirecindeki karar agamalarinin geleneksel iktisadin
rasyonellik ve davranigsal iktisadin sinirli rasyonellik ¢ercevesinde analizini yapmaktir.
Bireylerin satin alma siireglerinde meslek, yas, cinsiyet, gelir gibi farkli etkiler de rol
alabilmektedir. Teoride yer alan bilgilerin 1s1ginda ve yapilan anket ¢alismasi sonucunda
bireylerin davranislarimin sadece iktisadi boyuttan ibaret degil, psikolojik yoniiniin oldugu

da tespit edilmistir.

Tez calismasinin birinci boliimiinde davranigsal iktisadin tanimi, ortaya ¢ikis siireci,
iktisadi diisiiniirlerin calismalar1 ve 6zellikleri, Kahneman ve Tversky’nin yaptig1 ¢aligmalar
ve satin alma siirecinde ortaya c¢ikan gizli tuzaklar ele alimmistir. Calismanin ikinci
boliimiinde tiiketim ve tiiketici kavramlarimin tanimlarina, tiiketicilerin tiiketim kararini
etkileyen unsurlarm neler olduguna ve tiiketim modellerine deginilmistir. Ugiincii béliimde
ise kamu personellerinin davranigsal iktisat perspektifinde otomobil satin alma kararlarini
etkileyen unsurlar1 incelemeye yonelik anket ¢alismasi yapilarak ¢alismanin analizlerine ve

sonuclarina yer verilmistir.

Arastirmada anket yontemi tercih edilerek sorular, katilimcilara elektronik anket
yontemi (e-anket) ile ulagtirtlmigtir. Caligmanin Covid-19 salgin dénemine denk gelmesi
sebebiyle elektronik anket yontemi gergeklestirilmistir. Covid-19 salgini, anket ¢alismasinin
kisitlanmasina sebep olurken bir diger yonden fayda saglayarak anketin Tirkiye geneli
yapilmasini saglamistir. Kisitliligin varligr anketin, farkli kesimlere ulagsmasini saglayarak,
calismanin tiiketici ¢esitliligini arttirmistir. Ankete katilan bireylerden kisisel bilgiler talep
edilmemis, gizlilik esasina dayali olarak anket ¢alismasina objektif cevaplar vermeleri
saglanmistir. Anket caligmasinin Orneklem kitlesi Tirkiye genelinde kamu kurum ve
kuruluslarinda ¢alismakta olan kamu personellerinden olusmaktadir. Tirkiye kamu

personellerinin gelir diizeylerinin belirli aralikta olmasi, kamu personellerinin tiiketim



stirecinin bir kisithiligini sebep olmaktadir. Kisitliligi bir dlgiit olarak kullanarak bireylerin
gelir diizeyine sahip iken tiiketim kararlarinda rasyonel davranip davranmadiklarini analiz

etmemizi saglamaktadir.

Anketimiz ii¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde 10 adet ¢oktan se¢meli soru
ile katilimcilarin demografik ozellikleri belirlenmektedir. Ikinci béliimde yer alan 3 adet
soru, bireylerin satin alma tercihlerinin ekonomik ve psikolojik yonlerinin analizine yonelik
coktan se¢meli sorulardan olusmaktadir. Ugiincii boliimde yer alan 20 adet Likert (Likert,
1932) tipi sorular ile katilimcilarin tercihlerinin ekonomik, sosyolojik ve psikolojik yoniinii
ortaya c¢ikarmak amaglanmistir (Turan vd., 2015: 186). Anket calismasinda yer alan
katilimcilarin anket sonuglarinin analizleri SPSS 26 (Statistical Package for the Social

Sciences) istatistik programi ile yapilmistir (Gujurati, 2004: 411).

Anketin birinci boliimiinde katilim saglayan bireylerden demografik verilerin elde
edilmesi amaci ¢esitli sorular yoneltilmistir. Anket calismasinda demografik oOzellikler
frekans analiz yontemi ile analiz edilmistir (Duncan, 1955: 10). Anketten elde edilen veriler
sonucunda bulgular boliimiinde yer alan grafiklere ve oranlara ulasilmistir. Anketin ikinci
boliimiinde ¢oktan se¢meli sorular yoluyla ankete katilim saglayan bireylerin otomobil satin
alma karar1 verirken, aract kullanim amaglari, fiyat araliklari, bor¢lanma istekleri ile
bireylerin ekonomik tercih diizeylerinin belirlenmesine yonelik sorular sorulmustur. Anketin
tiglincii bolimiinde yer alan sorular besli Likert dlgegine gore diizenlenerek katilimcilarin
otomobil satin alirken dikkate aldigi unsurlardan olugsmaktadir. Bu sorular bireylerin
tercihlerinde ekonomik, sosyolojik ve psikolojik etkilerin ortaya ¢ikmasina yonelik
hazirlanmistir. Bireylerin otomobil satun alma ile gelir diizeyi arasindaki benzerlik ve
farkliliklar1 agiklamak amaci ile Tek Yonli Varyans Analizi (One Way Anova)
kullanilmistir. Bu analiz sonucunda gelir diizeyinde farklilik bulunan unsurlar i¢in Post-

Hock testlerinden Games Howell analizi yapilmigtir (Games, 1971: 531).

Davranissal iktisat dali uygulanan arastirma metodolojisi yonii ile Iktisat bilimini
zenginlik katmistir. Iktisat ve Psikoloji biliminin ortak paydasi olan insan1 anlayabilmek igin
teorik, analatik, ampirik ve deneysel calisma yontemlerini bir arada kullanmaktadir.
Davranigsal iktisat ekonomik birimlerde olusan eksik enformasyon, zihinsel hata ve yanilgi,
biligsel kapasite gibi sebepler ile irrasyonel davraniglar, tercih ve karar verebildiklerini

ortaya koymaya ¢aligsan disiplinlerarasi bir bilim dali ve arastirma alanidir.



1. BOLUM

1. DAVRANISSAL IKTiSAT

Davranissal iktisat, iktisadi1 sosyal yonden inceleyerek ekonomik unsurlari psikolojik
ve sosyolojik yonii ile ele almaktadir. Iktisat ve psikolojinin arasindaki giiclii bag iki bilim
dalmin birlesimi olarak davranissal iktisat bilim dalin1 ortaya ¢ikarmustir. Iktisat alanina
psikolojik bir bakis agisi katarak, ekonominin temel unsurlarindan olan bireyi ve bireyin
davraniglarin1 6n plana ¢ikartmaktadir. Davranigsal iktisat, bireyi ve bireyin davraniglarini
ele alarak yapilan bir¢ok deneysel calismalardan elde edilen sonuglar ile teoriye

donismektedir.

Davranigsal iktisat, bireyi sinirli rasyonel kabul ederek, bireylerin davraniglarini
deneysel yontemler kullanarak inceleyen bir bilim dali olarak ortaya c¢ikmaktadir.
Davranigsal iktisat, geleneksel iktisada hem bir tepki olarak hem de bir tamamlayict unsur
olarak ortaya ¢ikmistir (Serim ve Kiigiiksenel, 2020: 535). Birinci dénem davranigsal
iktisat¢ilar geleneksel iktisadi tamamen reddederken, ikinci donem davranigsal iktisatgilar
ise geleneksel iktisadin eksik yonlerini tamamlayan bir bilim dali olarak gormektedir.
Davranigsal iktisadi geleneksel iktisattan ayiran unsurlar; iktisat teorilerinin deneysel
yoniiniin varligi ve bireylerin sinirli rasyonel davranmasidir. Davranigsal iktisat bireylerin
davraniglarint anlamlandirabilmek icin deneysel caligmalara yer vermistir. Deneysel
calismalar ile bireyleri rasyonellikten uzaklagtiran ve aldiklar1 kararlar1 etkileyen risk
faktorii, belirsizlikler, tuzaklar ve bilissel kisa yollarin oldugu sonuglari elde etmislerdir
(Sent, 2004: 750).

Davranissal iktisadin var olus siirecinde 6nemli isimlerden biri Herbert Simon” dur.
Herbert Simon bireylerin sinirli rasyonel davranis sergilemesinin sebebini, bireylerin eksik
bilgiye sahip olmasma baglamaktadir. Bireylerin daima tam bilgiye sahip olmamalar
sebebiyle karmagik bir durumla karsilastiklarinda bilgiyi tam olarak isleyemeyerek rasyonel
davranmaktan uzaklasacaklarini vurgulamaktadir. Simon yaptig1 bir¢ok ¢aligma ile
davranigsal iktisat biliminin gelisimine biiyiik katki saglamistir. iktisat bilimine sinirl
rasyonellik, karmasiklik, karar alma siirecindeki belirsizlik gibi kavramlar1 kazandirmistir.
H. Simon yaptig1 ¢alismalar ile 1978 yilinda Nobel Ekonomi Odiilii almaya hak kazanmistir
(Simon, 1982: 478).



Daniel Kahneman ve Amos Tversky, 1974 yili ile baglayarak 1979,1981,1986,1992
ve 1996 yillarinda yaptiklart calismalar ile davranigsal iktisada biiylik katki saglamislardir.
Psikolog olan Kahneman ve Tversky, davranigsal iktisadin en 6nemli temsilcileri olarak
iktisat alaninda yer almaktadirlar. Kahneman ve Tversky c¢alismalarinda, bireyleri
rasyonellikten uzaklagtiran faktorleri incelemislerdir. Yaptiklart deneysel ¢alismalar
sonucunda Beklenti Teorisini olusturmuslardir. Daniel Kahneman yaptigi ¢alismalar ile
2002 yilinda Nobel Ekonomi Odiilii almaya hak kazanmistir (Kahneman, 2021: 20).

Davranigsal iktisat bilimine katki saglayan 6nemli isimlerden bir digeri ekonomist
Richard H. Thaler’dir. Ekonomi iizerine yaptigi c¢alismalarinda psikolojik unsurlarin
bireylerin satin alma kararlarin1 ve piyasa siirecini nasil etkiledigi yoniinde ¢alismalara yer
vermistir. Thaler, davranigsal iktisat bilimine yaptig1 katkilardan dolay1 2017 yilinda Nobel
Ekonomi Odiilii almaya hak kazanmustir (Thaler ve Sunstein, 2017: 3).

Tezin bu boliimiinde davranigsal iktisadin genel hatlar1 ve iktisat biliminde yasanilan
gelismelere yer verilmistir. Davranigsal iktisadin klasik iktisat donemi ile baslayarak
giiniimiize kadar gosterdigi gelisim ve degisim siirecleri ele alarak incelenmistir.
Davranigsal iktisadin 6n plana ¢ikmasinda dnemli olan teorilerden, Beklenen Fayda Teorisi
ve Beklenti Teorisi agiklanmistir. Bireylerin karar verme siirecinde rasyonel davranmaktan
uzaklagtiran gizli tuzaklara yer verilmistir. Davranissal iktisadin var olus siirecinde yer alan
Kahneman ve Tversky’ e ait deneysel calismalara konu iglerinde yer vererek bu bolim

detaylandirilmigtir.
1.1. Davramssal Iktisat Kavram

Geleneksel iktisat; c¢ikarciligin 6n planda oldugu, fayda maksimizasyonunun
benimsendigi, bireyi ve bireyin duygularin1 arka planda tutan rasyonelci bakis agisina
sahiptir. Rasyonelci bireyin iktisat biliminde karsilik bulmus hali “Homo economicus”
terimidir. Homo economicus; biitge kisit1 sabit iken, birey i¢in fayda maksimizasyonunu,
firma i¢in kar maksimizasyonunu hedefleyen ve tam bilgiye, kusursuz akilciliga, tutarli
tercihlere sahip olan rasyonel bireydir. Temel amag; tiiketici de fayday, iiretici de kari en
st diizeye cikarabilmektir. Bireyi; gergeklikten soyutlanmig, bencil, rekabetci, kendi
faydasin1 maksimize eden bir varlik haline doniistiirmektedir. Bu noktada geleneksel iktisat,

insan olma faktoriinii gormezden gelmektedir (Hatipoglu, 2012a: 4).



Insan ve insan ile ilgili her tiirlii konuyu ele alan psikoloji bilim dali kullandig
bircok teknik ve yontemler ile insan davraniglarinin temelindeki nedenleri arastirmaktadir.
Bu arasgtirmalarin bir amaci da ekonomik etkenlerin insan davranislarini etkileyip
etkilememesini degerlendirmektedir. Ekonomik davranislarin psikolojik olarak incelenmesi
ile iktisat diinyasinda yeni bir terim olusturularak “ Psikolojik Iktisat  ifadesi kullanilmustir.
Psikolojik iktisat ifadesi ile iktisat bilimi igerisinde biling, biling disi, duygu, his gibi
terimler bahsedilmeye baslanmistir. Davranigsal iktisadin sekillenmesinde bu terimlerin

aciklanmaya calisilmasinin pay1 biiyiiktir (Hatipoglu, 2012b: 6).

Davranissal iktisat, geleneksel iktisatta yer alan “Birey daima rasyoneldir” teorisi ile
celisen galismadir. Birey gergek hayatta tamamen rasyonel degildir. Ekonomik bir karar
alirken duygularin varligi da s6z konusudur. Geleneksel iktisat bu ayrimi yapmamis olsa da
iktisadi ¢alismalar da iki tiir bireyden bahsedilir. Bunlar gergek birey ve iktisadi birey olarak
ikiye ayrilmaktadir. Bu ayrim davranigsal iktisadin dogusundaki en biiyiik etkenlerden biri
olmaktadir (Yavuzaslan ve Aktan, 2020: 102).

Davranissal iktisadin geleneksel iktisat ile gelisen yonleri olsa dahi geleneksel
iktisada ait ekonomik teorileri tamamen farklilagtirma gibi bir amaci yoktur. Davranigsal
iktisat bireyin irrasyonel se¢imleri ve tutarsizliklarini ele alarak iktisat bilimini genisletme
yoniinde katki saglamay1 amaglamaktadir (Wilkinson ve Klaes, 2012). Davranigsal iktisadin
ekonomik analizlerinin temelinde psikolojik unsurlarin varligi yer almaktadir (Camerar ve
Loewenstein 2004: 5). Davranigsal iktisat, bireylerin ¢evresel faktorlerden, duygu, inang ve
diistincelerinden ayr1 kalamayacagimi vurgulayarak geleneksel iktisada ciddi bir elestiri

yapmis ve iktisat ilmine yeni bir bakis agis1 kazandirmistir (Kitapgi, 2017: 86).

Iktisat ile psikoloji biliminin birlesmesinde etkili olan diger bir unsur da ortak
terimlerin varligidir. Bu terimlerden biri Firsat Maliyeti’ dir. Firsat Maliyeti; herhangi bir
malin {iretimini bir birim artirmak i¢in baska bir maldan vazgegilmesi, gereken mal veya
kazang miktaridir (Arslan, 2015: 542). Baska bir deyisle; iktisadi bir se¢im yaparken
vazgecilmek zorunda kalinan en iy1 ikinci alternatiftir. Firsat maliyeti; tretici, tiiketici ve
devleti ilgilendirmektedir. Uretici; iiretim karar1 verirken, tiiketici; tiiketim karar1 verirken,
devlet; kamu harcamalar1 yaparken firsat maliyetini kullanmaktadir. Bu dongiiniin iginde
sadece iktisadi karar vermenin yani sira bireyin alternatifleri arasinda tercih yaparken
psikolojik unsurlar rol oynamaktadir. Bir diger kavram Azalan Marjinal Fayda’ dir. Azalan
Marjinal Fayda; bir bireyin tiiketim miktarint doyum noktasina kadar artikca elde ettigi
fayda artarken, doyum noktasindan sonra artan her bir birim tiiketim i¢in fayda diizeyinin



azalmasidir (Unsal, 2007: 252). Fayda diizeyinin azalmasindaki sebep bireyin doyum
noktasindan sonra her artan tiiketim ile aldigi haz duygusunun azalmasi, yok olmasi hatta
tam tersi duygulara doniismesine sebep olmaktadir. Her bireyin tiiketimdeki zevk ve
tercihlerinin farklilik géstermesi ve bireylerin doyum noktasindaki farkliliklar bu terimlerin
iktisat biliminin yaninda psikoloji biliminin de alanina girerek ortak kesisim noktasi
olusturmaktadir (Ruben, 2013: 18).

Davranigsal iktisadin var olma sebebinde ki en 6nemli unsur, geleneksel iktisadin en
onemli varsayimlarindan biri olan rasyonel bireyin varligidir. Davranigsal iktisadi
anlayabilmek i¢in Oncelikle rasyonel bireyi anlamak gerekmektedir. Geleneksel iktisadin
rasyonel birey varsayimi ile ekonomik yapi agik, anlasilabilir, tahmin edilebilir,
beklentilerin disina ¢ikilmayan, matematiksel hesaplamalardan ibarettir. Oysaki ger¢ek
hayatin iginde bireyler her daim rasyonel davranmaz. Ciinkii her zaman tam bilgiye sahip
degillerdir ve matematiksel hesaplamalarin zorlugundan kaginarak pratik, i¢giidiisel, basit

yollar1 tercih etmektedir (Akin ve Urhan, 2010: 11).

Geleneksel ekonominin yapi1 taslarindan bir digeri fayda kavramidir. Fayda,
bireylerin ihtiyaclarini giderirken, mal ve hizmet kullanimindan elde ettikleri tatmin olma
duygusudur. Faydanin 6l¢iilmesi konusunda bilim insanlari ikiye ayrilmaktadir. Bir grup
bilim insan1 faydanin Sl¢iilebilir olmasini savunurken, bir grup bilim insan1 da faydanin
oOlglilemeyecegini ancak siralanabilir oldugunu savunmaktadir. Faydayr 6lgiilebilir kabul
eden grup “Kardinal Faydaci” olarak adlandirilmaktadir. Kardinalist olarak caligmalar
yapanlar; Jevons, Menger ve Walras gibi onemli iktisadi diisliniirlerden olugmaktadir.
Faydanin dl¢iilemez oldugunu savunan grup “Ordinal Faydacilar” olarak adlandirilmaktadir.
Ordinalist olarak ¢alisma yapanlar; Pareto, Hicks, Allen gibi 6nemli iktisadi diisiiniirlerden
olugsmaktadir (Dinler, 2004a: 110).

Fayda, olgiilebilir veya kiyaslanabilir olmasi igin iktisatta matematiksel ifadeler ile
formiillestirilmistir. Bu sekilde herkes igin kabul goren net ve dogru sonuglarin elde
edilebilecegi diislincesi teorisyenleri tam bilgi ve rasyonellige yoneltmektedir. Homo
economicus olarak adlandirilan rasyonel bireyler, duygusal olarak tepkisiz kalan ve sadece
fayda maksimizasyonu saglamaya calisan birey olarak kabul gérmektedir. Bu sekilde iktisat
bilimi matematik bilimi ile birlikte daha kolay agilanabilir hale gelmistir (Mullainathan ve
Thaler, 2000: 7).



1.2. Davramssal Iktisatta Stmirh Rasyonellik Kavrami

Rasyonellik unsuru insan davranislarini kisitlamakta ve bireyleri ekonomik diizeyde
esit kabul ederek, mantikli davranmak zorunda olan ve faydasini en iist diizeye ¢ikaran
bireyler olarak kabul etmektedir. Bireyler daima elde ettigi faydayr maksimum noktaya
cikarmaya calismaz. Ciinkii bireyler bazen Oniindeki segenekler i¢inden en kotii secenegi
tercih edebilir. Her davramiglari onlari mutlu, tatmin etmeyebilir. Bunun sebebi; her
alternatif hakkinda detayli bilgiye sahip olmamasi, smirli hafizalari, yeterli derecede
degerlendirme firsatt olmamasi gibi birgok unsur icermektedir. Birey faydasini maksimum
edecek secenegi tercih etmek istese dahi zihinsel, biligsel, duyusal yapilar, fiziksel,
psikolojik veya ¢evre faktorleri nedeni ile en iyi se¢enegi tercih edemeyebilirler. Tam olarak
bu noktada davranigsal iktisadin temelini olusturan bir terim ortaya ¢ikmaktadir.
Bireylerinden birbirinden farkli olmasi sebebi ile en iyi karari tercih edememesine sinirlik

rasyonellik denir (Cekig, 2016: 24).

Davranigsal iktisatgilarin yaptigi birgok deneysel calismada, geleneksel iktisadin
bahsettigi tam bilgiye sahip, en iyi tercihi yapan, faydaci, bencil, sinirsiz hesaplama
kapasitesine sahip olan rasyonel birey ger¢ek hayatta karsilasilan bireyler ile minimum
diizeyde cakistiklar1 goriilmektedir. Hatta piyasadaki ekonomik karar vericilerin en iyi
ihtimalle smirli rasyonel birey en koti ihtimal ile irrasyonel birey gibi davranis
sergiledikleri goriiliirken kesinlikle rasyonel davranmadiklari ortaya konulmaktadir.
Irrasyonellik; bireylerin karar alirken higbir kriteri degerlendirmeden, bireysel fayda
maksimizasyonunu dikkate almadan karar vermesidir. Ger¢ek hayatta bu sekilde davranan
bireylere rastlanilmasi pek miimkiin degildir. Teorik olarak hangi caligmalar yapilirsa
yapilsin insanlarin ger¢ek bir yasama sahip oldugu, hayal diinyasindan uzak bir ekonomik
yagsantinin iginde gercek bir beden ve ruha sahip olduklart unutulmamalidir

(Kapeliushnikov, 2015: 82).
1.3. Davramssal Iktisat Gelisim Donemleri

Iktisat bilimi ile psikoloji biliminin bir arada olusumu 20. YY ikinci yarisindan
itibaren giindeme gelse de bu iki disiplin arasindaki bag 18. YY donemine kadar
uzanmaktadir. Klasik iktisat ve neoklasik iktisat doneminde yapilan ¢aligmalarda iktisadin

yaninda psikolojik unsurlarin varligin1 da hissettirmektedir. Ancak psikoloji bilim dalinin



ge¢ olusumu sebebiyle Davranigsal iktisat bilim dali glinlimiizde 6n plana ¢ikmaktadir (Can

Kamber, 2018: 172).

Klasik iktisadin 6nemli temsilcilerinden Adam Smith (1723-1790), Jeremy Bentham
(1748-1832), David Hume (1711-1776) ve Neo Klasik iktisat doneminin Onemli
temsilcilerinden William Stanley Jevons (1835-1882), Carl Menger (1840-1921), David
Ricardo (1772-1823), Francis Ysidra Edgowerth (1845- 1926), Alfred Marshall (1842-1924)
gibi iktisat¢ilarin diisiince yapilarina, caligmalarina baktigimizda iktisadi diisiincelerini

gelistirirken psikoloji biliminden yararlandiklar1 gérmekteyiz.

Davranigsal iktisatin ortaya cikisinda birinci nesil davranigsalcilar 6nemli bir rol
oynamig olsa dahi bu bilim dalina 6nemli katki saglayan ikinci nesil davranisci
teorisyenlerden Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin yaptigi ¢alismalardir. Birinci nesil
davranig¢ilardan Herbert Simon’un rasyonellik kavramina kars1 sinirli rasyonellik kavramini
ortaya atmast ve ikinci nesil davranigsalcilardan Kahneman ve Tversky’nin Geleneksel
iktisadin Beklenen Fayda Kuram’ina karsi Beklenti Teorisini ortaya atmasi Davranigsal

iktisatin iki Onemli déoniim noktasi olmaktadir.
1.3.1. Klasik iktisat Donemi

Ekonominin babasi, iktisat biliminin kurucusu olarak kabul edilen Adam Smith’in
iktisatg1 kimliginin Oncesinde ahlak felsefesi profesorii olarak gorev yapmustir. Ahlak
felsefesi lizerine aldig1 egitimi, yaptig1 ¢alismalar1 sebebiyle iktisadi agiklamalarinda ahlak
felsefesinin yogun etkileri goriilmektedir. Adam Smith 1759 yilinda yaymladigi Ahlaki
Duygular Kurami (The Theory of Moral Sentiments) adli kitabiyla hem toplumsal hem de
kisisel ahlak felsefesi iizerine onemli fikirlere sahiptir. Ozellikle insan davranisindaki
psikolojik unsur olan sempati kavrami iizerinde durarak ve bu kavrami genelleyerek

piyasayla bagdasan genellemeler yapmaktadir (Smith, 1759: 13).

Smith bu eserinde toplumda var olan diizenin insan davraniglar {izerindeki etkisini

ic temel noktaya baglamaktadir. Bunlar;
1) Kendini diisiinme ve sempati
2) Ozgiirliik istegi ve toplumsal kurallara uyma egilimi

3) Calisma aligkanligi ve degisim egilimi.



Smith’e gore, bu ii¢ duygu birbiriyle etkilesim igine girerek toplumsal dengenin
kurulmasinda yardimci olmaktadir. Bu kurulan denge sayesinde bireyler kendi ¢ikarlarini
gozetirken ayni zamanda bagkalarina da iyilik yaparak onlarin da refaha ulagsmasina
yardimci olmaktadir. Smith, Ahlaksal Duygular Kuraminda, bencillik ve ¢ikar diirtiilerinin
varligint kabul etmektedir. Bireyler eylemlerinde kendi c¢ikarlarin1 gozetmekte ve
bencillikleri toplumda olumsuz sonuglar yaratmaktadir. Ancak bireylerin eylemlerini
etkileyen unsurlarin sadece ¢ikar ve bencillik olmadigi, karsimizdakine duydugumuz
sempati ile onlarin yargisini kabul ederek birbirimizin ¢ikarlarini gézetmemiz gerektigine
deginmektedir. Smith’e goére karsilikli ¢ikar felsefesindeki temel amag¢ ahlaki
unsurlardir(Smith, 1759: 35).

Smith’e gore piyasa goriinmez bir el tarafindan dengeye gelmektedir. Goriinmez el
piyasasi, piyasay1 dogal yoldan dengeye getirerek toplumsal refahi1 ve adaleti saglamaktadir.
Gorlinmez el piyasasinin isleyisinde; bireyin faaliyetleri serbestlik i¢inde iken koétii olan bir
mal1 hi¢ kimse satin almak istemeyecegi i¢in kotii mala sahip olan bireyler serbest piyasa
stireci disinda kalacaktir. Toplumda tek basina yasamayi goze alamayan bireylerin,
bagkalarinin deger bigecegi mallar liretmeye Sevk etmektedir. Boylelikle kendi ¢ikarini
diisiinen birey toplumsal gelismeye aykirt bir is yapmamis olacaktir. Toplum igindeki
bireyler ile karsilikli aligverisi kabul edecektir. Karsilikli aligverisi kabul eden bireyler
toplumsal diizen ic¢indeki giiclii ve zengin kisilere hayranlik duymalar1 sebebiyle zenginlere

boyun egme egiliminde olduklarina inanmaktadir (Can Kamber, 2018: 175).

Smith’e gore ahlak sadece iktisadi anlamiyla degil, kisisel ve toplumsal diizlemlerde
zengin olma isteginin toplumsal uyumu ile birlikte aciga c¢ikmaktadir. Zengin olmak
Ozglirliglin ve ilerlemenin vazgecilmez kosuludur. Zengin olma istegi baskalarinin sahip
olduklarina sahip olma amacina dayanmaktadir. Bu nedenle zengin olma istegi toplumun
genel c¢ikarlarindan ayr1 degildir. Bireyin zengin olma istegi, duygusal yakinlik ve sempati
kavramindan hareketle insanlarin acilara degil sevinglere ortak olma egilimine

yoneltmektedir (Smith, 1759: 13).

Smith sempati olgusuna, Bernard Mandevilla’nin 1705 yilinda yayimladigi Arilar
Masali adli eserinden etkilenmistir. Bu eserdeki insanlarin 6vgiiye ve onaylanmaya
duyduklar1 ihtiyag Smith’de sempati ilkesinin gelismesine sebep olmustur. Ancak
etkilenmis olsa da aralarinda biiyiik bir bakis agis1 farki vardir. Smith’e gbre sempati

ilkesinde insanlar baskasinin goziindeki degere gore davranig sergilerken, Mandevilla’ ya
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gore bencillik insanin dogasinda vardir ve davranislarini bu i¢giidii ile yapmaktadir (Cekig,
2016: 58). Bernard Mandevilla insan dogasinin; bencil, ¢ikarci ve asir1 tiiketim odakli olan
yoniine deginmektedir. Mandeville bu eserinde insandaki ahlaksizligin ve koétiiliigiin dogal
hatta faydali olduguna dikkat ¢ekmektedir. Bireysel kotiiliiklerin aslinda kot olmadigini
clinkii bu bireysel kétiiliikler toplumu ayakta tutan toplumsal menfaati yaratir diislincesine
sahiptir. Bir kovan icinde yasayan arilar1 toplum catisi altinda bir arada yasayan insanlara
benzeterek Mandeville soyle der; ‘Tipki insanlar gibiydi arilarin yasami, ne yapilirsa bir
kentte o yapilird1 bu kovanda.’ (Yiiriik, 2017: 8).

Adam Smith 1776 yilinda yayinladigr ‘Milletlerin Zenginligi (Wealth of Nations)
eseri ile “Serbest Piyasa Ekonomisi” kavramsallasti. Smith’e gore piyasaya disaridan
miidahale edilmediginde toplum acisinda en uygun ekonomik sistem ortaya cikacaktir.
Serbest piyasa ekonomisinin en dnemli ki ayagi, rekabet ve akilcilik bireylerin kendi kisisel
cikarlarina gore ozgiirce hareket etmektedir. Alict ve satici rasyonel ve kisisel ¢ikarlari i¢in
yaptiklar1 aligveris sonucunda karsilikli fayda saglamaktadir. Smith’e gore; kisisel rekabetin
ve Ozgiirliigiin oldugu bir piyasa, toplum acisindan en etkili ve verimli durumun ortaya
cikmasint saglar. Smith’e gore herkesin sadece kendi ¢ikarii diisiindiigli bu toplumda hi¢
kimsenin toplumsal olarak iyiyi diisiinmeksizin gergeklestirdigi faaliyetler sonucunda

toplumsal uyum saglanabilmektedir (Unal, 2019: 35).

Rasyonalist faydaciligin kurucusu Jeremy Bentham 1789 yilinda yapmis oldugu
‘Ahlak Ve Yasama Ilkelerine Giris’* adli eserinde fayda konusunu detayl bir sekilde ele
almaktadir. Faydaciligin kurucusu olarak da bilinmektedir. Benthama gore fayda; yarar,
avantaj, haz, iyi veya mutluluk, tiretme veya ¢ikar s6z konusu olan kesime zarar, aci,
katiiliik gelmesini veya bu kesimin mutsuz olmasini 6nleme egilimini ifade etmektedir. Eger
bu kesim toplum ise toplumun mutlulugu, belli bir birey ise o bireyin mutlulugunu ifade
etmektedir. Bireyin ¢ikarmin ne oldugunu anlamadan toplumun g¢ikarindan bahsetmek
zordur. Bir bireyin toplam hazzini arttirmak veya onun toplam acilarini azaltmak bireyin
cikarini arttirmaktadir. Bir eylemin toplum yararina olmasi igin fayda ilkesine gore;
toplumun mutlulugunu arttirma egilimi, toplumun mutlulugunu azaltma egiliminden biiyiik
olmasi sarttir. Bu sart saglanirsa fayda elde edilir. Fayda ilkesine uyan bir eylem ahlaka da
uygundur (Cekig, 2016: 60).

David Hume, iktisadi diisiinceye 6nemli katkilarda bulunmus bir filazof ve tarihgidir.

18. YY’m &nde gelen filazoflarindan olan Hume, ayni zamanda Iskog aydinlanmasi adi
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verilen okulun 6nde gelen temsilcilerindendir. Hume’un ekonomik analizlerinde psikolojik
ve tarihsel unsurlarin 6nemli bir rolii vardir. Hume insan dogasinin ilkelerini iktisadi
analizin temeline yerlestirmistir. Insanm politik ve iktisadi davranisin1 psikolojik ve

sosyolojik temellerle agiklamaktadir (Bocutuglu, 2012: 173).
1.3.2. Erken Neoklasik Iktisat Donemi

Erken donem neo klasik iktisat akimi olarak adlandirdigimiz dénemi agiklayan
iktisat¢1 William Stanley Jevons’a ait olan “Marjinal Fayda Teorisi”’dir. Marjinal faydaciligi

W.S. Jevons ile Carl Menger birlikte gelistirmislerdir.

Bu teoriyi Adam Smith’in Emek Deger Teorisine karsilik olarak ortaya atmistir.
Jevons’a gore fayda yanlizca emek harcanarak yaratilamaz eger bir malin faydasi yiiksek ise
emek harcanmaya deger. Ornegin, incilerin degerli olmasimin sebebi David Ricardo’ya gére
inci ¢ikarmak icin insanlarin denize dalis yapma zahmetinden dolayr degerlidir. Inciyi
bulmak i¢in emek harcandigi i¢in incinin degerli oldugunu savunur. Jevons’a gore inciler
degerlidir bu yiizden tiiketiciler faydasim artiracag igin denize dalip inci ¢ikarmaktir. Inci

degerli oldugu i¢in bu kadar emek harcandigini ileri siirmektedir (Can Kamber, 2018: 173).

Jevons’a gore tiiketici secim yaparken faydasini maksimum etmek isterken
harcayacagi emek ile elde edecegi marjinal faydanin birbirine denk olmasini ister. Jevons’a
gore iktisadi degerlendirmelerin matematiksel hesaplamalar ile agiklanacagini belirtse de
gelistirdikleri teori de siibjektif faydayr savunmaktadir. Jevons; marjinal faydanin
Olciilemeyecegi, tiiketicilerin tliketim i¢in tercih ettikleri alternatifleri, tutumlar1 ve
davraniglart gozlemleyerek tahmin yapilabilecegini savunmaktadir. Buradan yola ¢ikarak
marjinal faydanin istatistiksel analizler ile Olgiilemeyecegi ancak tiiketicilerin tercihlerine

gore siralanabilecegi sonucuna varilmaktadir (Bocutoglu, 2012: 142).

Marjinal Fayda teorisinin diger savunucularindan Carl Menger, Deger teorisini fayda
kavrami iizerine kurmustur. Jevons’tan farkli olarak deger kavramu ile ilgili yapilan
Olciimlerde gorecelilik noktasina deginilmektedir. Siibjektif yapilan dl¢limlerde tiiketicinin
almak istedigi irtin ile ilgili zihninde olusturdugu degerin kendi biitgesi ile sinirli oldugunu
savunur. Bir iiriin icin deger bicecegi anda kisi kendi biit¢e kapasitesine ve tercihlerine gore
davranig bi¢imi ortaya koymaktadir. Bu iirlin i¢in iirlinlin degerini belirlenirken {iretim
maliyetinin 6nemi arka plana atilmaktadir. Menger fayda ve deger belirlerken psikolojik

unsurlar1 ve bireyin tiiketim talebinin 6nemine vurgu yapmaktadir. Jevons ve Menger
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tarafindan gelistirilen Marjinal Fayda Teorisinin baz aldig1 yaklasimlar erken dénem neo
Klasik iktisadin temelini olusturmaktadir. Jevons ordinalist diisiince yapisina sahip olmasina
ragmen yaptig1 analizlerde matematigi kullanmasi onun kardinal faydaci gibi gériinmesine

sebep olmaktadir (Bocutoglu, 2012: 146).

Neoklasik iktisadin o6nemli diisliniirlerinden F. Y. Edgowerth c¢alismalarinda
bireylerin iktisadi tercihlerinde ki psikolojik unsurlara da deginmistir. 1881 yilinda
yayimladig1 “Matematiksel Fiziki Ahlak Bilimlerinin Matematige Uygulanmasi Uzerine Bir
Deneme” adli eserinde iktisat bilimine meshur Edgowerth Kutu Diyagrami analizini
kazandirmigtir (Yiriik, 2017: 9). Edgowerth bireyin tiiketim esnasinda sagladig: faydayzi,
kullandig1 Fechner Yontemi ile 6lgmiis ve bunun sonucunda hazzin 6lgiilebilir oldugunu ve
biitliin hazlarin orantili oldugu Onermesini yapmaktadir. Edgowerth yaptig1 Olclimlerde
bireyin belirli bir zaman diliminde elde ettigi faydayi, maldan tiiketilen miktarlarin kesisim
noktalarinin birbiri ile olan iliskisini “Intibak Kanunu” olarak tamimlamaktadir. Bu
tanimlamanin igerdigi psikolojik unsurlar giiniimiiz davranigsal iktisadin temellerinin

aciklanmasina dayanak olusturmaktadir (Bruni ve Sugden, 2007: 152).

Neoklasik iktisatin 6nemli diisiiniirlerinden bir digeri Alfred Marshall’dir. Mikro
iktisadin kurucusu olan Marshall 1890 yilinda yaymmladigi kitab:r “Iktisatin Ilkeleri”
(Principles of Economy) ile neoklasik doneme damga vurmustur. Bu kitabindaki ¢aligmalari
hazzi 6lgmeye yoneliktir. Marshall’a gore fayda, haz ve istek olarak tanimlanmaktadir.
Marshall’a gore, bireylerin ruh halinin degiskenligi ve karmagikligi sebebiyle hazzin
dogrudan oOlciilemeyecegini savunur. Bu noktada hazzi Olgebilmek icin devreye ‘para’
unsuru girmektedir. Tiiketicilerin mal veya hizmet satin almak i¢in 6demeye razi olduklari
para miktari, o mal veya hizmetin tiiketici i¢in ne kadar istendiginin 6l¢ii miktar1 olarak

kabul gormektedir (Martinoia, 2003: 350).
1.3.3. Savas Sonras1 Neo Klasik Donem

Biitiin diinyay1 etkisi altina alan 1929 Diinya Ekonomik Bunalimi (Biiyiikk Buhran)
sebebi ile uygulanan iktisat politikalar1 sorgulanmaya baslanmistir. Bu dénemde John Mard
Keynes (1883-1946)’in yazdig1 “Istihdam, Faiz Ve Paranin Genel Teorisi” (The General
Theory of Employment, interest and Money) adl1 eseri ile ekonomi de makro boyutta yeni
bir anlayisin temelleri dogmustur. Ekonomi de yeni bir politika olan neo klasik sentez

anlayig1 ortaya ¢ikmustir. Bu anlayis iki temel olgunun etrafinda sekillenmektedir. Birinci

13



olguya gore, birey ve firmalarin davraniglari rasyonelligi ve bu davranislarin iktisadin
makro boyutu ile incelenmesi iizerinde durulmaktadir. Ikinci olguya gére, piyasada kurulan
dengenin kendiliginden degil, devlet eliyle uygulanacak olan para politikasi ve maliye

politikasi ile saglanmasi tizerine durulmaktadir (Yildirim vd., 2011: 161).

Bu noktada ilk olgu tiiketicilerin rasyonel bireyler olarak kabul goriirken diger olgu
da piyasaya devletin miidahale etme zorunlulugu ortaya atilmigtir. Piyasa da uygulanacak
ekonomi politikalarinda psikoloji biliminden uzaklasildigi gériilmektedir (Bruni ve Sugden,
2007: 146) .

Erken donem neo klasik iktisattan, savas sonrast neo klasik iktisada gegis siireci
1929 yil1 ile baglayip 1950’11 yillara kadar siirmektedir. Savas sonrasi neo klasikgiler 6nceki
donem c¢aligmalarindan etkilenmis olsalar dahi iktisat biliminden psikolojik unsurlari
koparmak istedikleri hatta yok saydiklar1 goriilmektedir. Bir 6nceki donemin iktisatgilarinin
temele aldigi “Faydacilik” kavrami bu donemde ortadan kaldirilarak yerine “Tercih”
kavrami kullanilmaktadir. Hatta tiiketicilerin tiiketim davranisi sonucunda haz ve aci
duygularmin degismesine ise “Tercihlerin Gegisliligi Ilkesi” diyerek iktisadi, psikolojik
baglardan koparma gabalar1 agik¢a goriilmektedir (Angner ve Loewenstein, 2007: 10).

Savas sonrast neo Klasik iktisat¢ilardan Vilfredo Pareto (1848-1923), iktisadi
analizlerinde sosyal etkileri dikkate almayarak iktisada realist yaklasmaktadir. Pareto
geleneksel iktisat¢ilar gibi bireyi homo economicus olarak ele almaktadir. Pareto, faydaci
anlayistan uzak bir ekonomik yol izlemekte ve “Optimallik” (Ophelimity) terimine dayanan

calismalar yapmaktadir (Albayrak, 2003: 39).

Bu donem iktisat¢ilarindan John Hicks (1904-1989), ordinlist faydayi savunarak
faydanin Olcililemeyecegini ancak kayitsizlik egrilerinden faydalanarak karsilastirma,
siralama yapilabilecegini One siirmektedir. Hicks’e gore kayitsizlik egrilerini kullanarak
yaptig1 tiiketici analizlerinde, tiiketicilerin tercihlerinde alisgkanliklarin, reklamlarin veya
diger faktorlerin degistiremeyecegini one siirmektedir. Hicks’in yaptigi “Deger Teorisini
Yeniden Diisiinme” adli ¢alismasinda “Marjinal Fayda” terimine karsilik “Marjinal Ikame
Haddi” terimini kullanmaktadir. Marjinal ikame haddi; tiiketicinin iki mal arasinda Ki
birbirleri yerine tercih edilme oranidir (Dinler, 2004a: 40). Tiiketici bir mali tercih ederken
talep ettigi malin fiyati ile kendi biitgesi arasinda iligki kurar. Bu yiizden talep ettigi mal da

olusan fiyat degisimi tiiketicinin tercihinin etkilemektedir. Hicks ¢alismalarinda bu etkiyi iki
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baslik altinda incelemistir; bunlar1 Gelir Etkisi ve ikame Etkisi olarak adlandirilmaktadir.
Buradan yola ¢ikarak ikame edilebilir mallar ile tamamlayici mallara yeni tanimlamalar
getirmistir. Hicks’in ¢alismalarinin da bu donemin diger iktisatgilar1 gibi iktisadi psikoloji
biliminden uzaklastirarak yapilan iktisadi analizler, ¢alismalar ve teoriler goriilmektedir

(Moscati, 2007: 137).

Bu donemin iktisatgilarindan biri olan Paul Samuelson (1915-2009) “Ekonomik
Analizin Temelleri” (Foundations of Economics Analiysis) adli ¢alismasindan iktisat
bilimini, psikoloji biliminden uzaklastiracak teorilerin varhigina yer vermektedir.
Samuelson’un “Islemselcilik (Optimizasyon) Yaklasimi”, Milthon Friedman (1912-2006)’1n
“Aragsallik Yaklagimi” ile iktisat bilimindeki rasyonellik olgusu 6n planda tutulmaktadir.
Neo klasik¢ilerin “F Saptirmas1 Varsayim1” iktisatin psikolojiden uzaklastiginin baska bir
kanitidir. F Saptirmasi; bireylerin rasyonel varlik oldugunu ve bencil bireylerin sadece kendi

faydalarin1 maksimize etmeye ¢alismasidir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 293).

Biitliin bu gelismelerin sonucu olarak 1940°l1 yillarda iktisadi politikalar1 da insan
unsuru matematiksel olarak ifade edilmekte ve insan1 “Ultra Rasyonel Birey” konumuna
getirilmektedir. 1950°1i yillarda ise artik iktisatta yeni donemin basliklari olan “Rasyonel
Se¢im Teorisi, Risk, Belirsizlik” gibi terimler ortaya ¢ikmaktadir (Eser ve Toigonbaeva,
2011: 293).

1.3.4. Davramssal iktisatin Gelisimi

Davranigsal iktisat olarak adlandirilan bu bilim dali ilk ortaya ¢iktigi zamanlarda
‘Ekonomik Psikoloji‘ veya ‘Psikolojik Ekonomi’ olarak adlandirilmaktaydi. Davranigsal
iktisat1 George Katona (1901-1981) adl1 psikolog yaptigi ¢aligsmalar ile ekonomi ve psikoloji
arasindaki yakinlagsmayi savunan ilk teorisyenlerden biridir. Katona 1951 yilinda "Saf
teorisyenlerin aksine, rasyonel davranisin var oldugunu veya rasyonel davranigin ekonomik
analizin konusunu olusturdugunu baslangigta varsaymayacagiz " diye yazmigti. Rasyonel
davranigin eksik veya fazla olabilecegi kosullari iizerine ¢alismalar ve piyasa davraniglarini,
insan davranisinin duygusu ve karar verme siirecindeki etkilerini psikolojik bir temele

dayandiran ¢alismalar yapmustir (Yiiriik, 2017: 13).

Bu béliimde davranigsal iktisatin gelisimi iki doneme ayrilarak Eski Donem (Birinci

Nesil) Davranigsalcilar ve Yeni Donem (Ikinci Nesil) Davranigsalcilar ele alinmustir.
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1.3.4.1. Eski Donem (Birinci Nesil) Davramssal Iktisat

Eski donem diye adlandirilan davranigsal iktisada bazi kaynaklar birinci donem bazi
kaynaklar erken donem olarak adlandirmaktadir. 20. YY’in ikinci yarisindan itibaren
psikoloji biliminde ortaya ¢ikan gelismeler ile bazi iktisat¢ilar, neo klasik iktisadin rasyonel
birey kuramini elestirmesi ile iktisat ve psikoloji bilimi yeniden yakinlagsmaya baslamistir.
Eski donem davranissal iktisatgilarin en belirgin 6zelligi, yaptiklar: ¢alismalarinda psikoloji
biliminden destek alarak geleneksel iktisat modellerinin yerine gececek yeni iktisat
modelleri olusturmalaridir. Ciinkii geleneksel iktisadin kabul goren model ve varsayimlarini
reddetmisler ve buradaki eksikligin sonsuza kadar kabul gérmeyecegini, psikoloji bilimi ile

gelisen yeni iktisadi kuramlarmin 6nemini vurgulamaktadir (Sent, 2004: 740).

Davranig¢1 ekonomistlerin hakim oldugu bu donemde bireylerin uyaricilara verdigi
tepkileri dikkate alinirken, uyarici- tepki siirecini olusturan bilissel gergeklikler tamamen
g0z ardi1 edilmektedir. Davraniglar da sadece goz ile gordiikleri kisimlara odaklanarak akil
ve zeka unsurunun insan davramislart iizerindeki etkilerini goz ardi etmektedirler.
Davranigsal terimi ilk kez davranissal iktisadin eski donemi olarak adlandirilan bu donemde

kullanilmistir (Anger ve Loewenstein, 2007: 21)

Iktisat bilimi ve psikoloji biliminin birlesmesinde araci olan, erken donem
davraniggilarinin yetismesine katki saglayan dort ana okul bulunmaktadir. Bu okullar;
Amerika da Cornegie iiniversitesi ve Michigon iiniversitesi, Ingiltere de Oxford {iniversitesi
ve Stirling tiniversitesi’dir. Bu okullarda yetisen oncii isimler, George Katona (1901-1981),
Harvey Leibenstein (1922-1994), Tibor Scitovsky (1910-2002) ve Herbert Simon (1916-
2001) yer almaktadir. Corneige okulunun ele aldigi konular Simon’un katkist ile sinirh
rasyonalite, simiilasyon, tahmin ve firma davraniglaridir. Michigan okulunun ele aldig
konular Katona’nin katkisi ile psikoloji bilimini kullanarak tiiketici davraniglarini agiklama
ve makroekonomik sorunlar1 ¢6ziimleme tizerinedir. Oxford okulu belirsizlik ve
koordinasyon konular1 iizerinde ¢aligmistir. String okulu da ekletizm ve entegrasyon
konulari tizerine ¢alismalar yaparak davranigsal iktisat bilimine katki saglamaktadir (Frey ve

Benz, 2002: 11)

Davranigsal iktisat alaninda yaptiklar1 g¢alismalar1 psikolojik temelle anilmasini
saglayan George Kotana ve Herbert Simon, iktisadi ¢alismalarini psikolojik yaklasim ile

aciklayan teoriler iizerine olusturmaktadir. George Katona yaptigi ¢alismalar ile davranigsal
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iktisadin fikir babasi olarak kabul géormektedir. George Katona 2. Diinya savasi yillarin da
yaptig1 enflasyon calismalart sayesinde Amerika Merkez Bankasi’nin (FED) yiiriittigii
“Tlketici Finansman Arastirmasi” adli ¢alismasinda gorev almistir. 1951 yilinda kaleme
aldigi “Ekonomik Davranisin Psikolojik Analizi” adli kitabinda bireylerin sergiledigi

davraniglarin ortaya ¢ikardigi iktisadi siireg tizerine durmaktadir (Tomer, 2007: 470).

Hem davranigsal iktisadin kurucusu hem de erken donem davranigsal iktisadin
gelisiminde biiylik katki saglayan bir diger iktisat¢imiz Herbert Alexander Simon’dur.
Simon’un 1947 yilinda yayinladig: “Idari Davranis: idari Orgiitlerde Karar Verme Siiregleri
Uzerine Bir Arastirma” (Administrative Behavior: A Study of Decision-Making Processes
in Administrative Organizations) adli eserinde oOrgiitsel calismada bireylerin ne gibi
davraniglar sergiledigi ile igilenmektedir. 1956 yilinda yaptig1 “Rasyonel Se¢im Ve Ortamin
Yapis1” (Rational Choice And The Structure Of The Envranment) adli caligmada “Sinirli
Rasyonellik” (Limited Rationality) kavramini ortaya atarak, davranigsal iktisatta yeni bir
donem baslamistir. Simon yaptigi c¢alismalarda karar alma siirecini temel nokta alarak
ilerlemektedir (Frantz ve Leeson, 2013: 16).

Erken donem davranigsal iktisatgilardan bir diger Onemli isim Harvey
Leibenstein’dir. 1966 yilinda yaptig1 ¢alismalarda firmalarin ¢alismasindaki verimsizlikleri
ele almistir. X Etkinsizligi olarak ortaya attigi kavram, firma girdilerinin maksimum
verimlilige ulasamamasini ifade etmektedir. Geleneksel iktisada gore tam rekabet piyasasi
sOz konusu iken, isletmeler maliyeti minimizasyonu ile maksimum ¢iktiy1 saglarlar ve en
kiiglik karar alma birimi olarak isletmeyi ele almaktadir. Ancak Leibenstein’in yaklasimina
gore, isletme verimliligi hesaplanirken isletmenin en kii¢iik birimi olan igletme ¢alisanlar
ele alinmalidir. Calisan kisilerin inanglari, hisleri, duygulari, menfaatleri gibi unsurlarin
varligindan dolay1 rasyonel davranamayacaklari, bu sebeple de isletmelerin verimliligi her

zaman maksimum seviyeye ulasmayacaktir (Tomer, 2007: 472).

Tibor Scitovksy, 1976 yilinda yaptign calisma “Keyifsiz Ekonomi: Insan
Memnuniyeti Ve Tiiketici Memnuniyetsizligi Uzerine Bir Arastirma” (The Joyless
Economy: An Inquiry Into Human Saticfaction And Consumer Dissatisfaction) ile

davranigsal iktisatin erken donem davranigcilari arasinda yer almaktadir. (Yiriik, 2017: 15).
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1.3.4.2. Yeni Donem (ikinci Nesil) Davramssal Iktisat

Davranissal iktisat bilim dalinin kendi i¢inde yeni donem (ikinci nesil) davranissal
iktisat olarak olugsmasina Daniel Kahneman ve Amos Tversky adli iki énemli psikologun
yaptig1 c¢alismalar sebep olmustur. Yeni donem davranigsal iktisadin, eski donem
davranigsal iktisattan en onemli farki geleneksel iktisadin kuramlarina karsi tutumlaridir.
Eski donem davranigsal iktisatgilar geleneksel iktisadin temel yapisini redderek yeni bir
kuram olusturmayi amag¢ edinmektedir. Yeni donem davranissal iktasat¢ilar ise geleneksel
iktisadin temel yapisim1 koruyarak ona ilave teoriler gelistirerek ve alternatif yorumlar
katarak ilerlemektedir (Ruben ve Dumludag, 2015a: 43).

Yeni donem davranigsal iktisat ile ilgili olarak Daniel Kahneman ve Amos

Tversky’inin beraber yaptigi ¢alismalar {i¢ ana boliime ayrilarak incelenmelidir (Sentiirk ve
Findik, 2014: 133).

Ik bolimde; 1974 yilinda yaptiklar1 galisma olan Science Dergisinde yazdiklari
“Bireylerin Belirsizlik Altinda Nasil Karar Verdiklerinin” adli ¢alisma incelemesi oldukga
onem arz etmektedir. Bunun ardindan 1979 yilinda yaptiklar1 Ekonometria Dergisinde ki
“Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Alma” (Prospect Theory: An Analysis Of Decisions
Under Risk) adli ¢calisma ile Kahneman ve Tversky davranissal iktisada degisik bir boyut
kazandirmigtir. Yazdiklart bu makalede Beklenen Fayda Kuraminin problemlerine agiklik
getirmek isterlerken biligsel yanlilik, biligsel sapma, bilissel kisitlilik gibi terimlere yer
vererek davranissal iktisata dnemli katkilar saglamaktadirlar. ikinci boliimde Kahneman ve
Tverskynin 1797 ve 1998 wyillarinda yaptigi ¢alismalarda Beklenen Fayda Kuraminin
basarisizlik sebeplerini incelemiglerdir. Alternatif bir kuram olarak Beklenti Teorisini
gelistirerek, bireylerin risk altinda verdikleri karar ile mevcut durum da referans aldiklar
noktaya bagl olduklar1 goriisii ortaya ¢ikmaktadir. Ucgiincii boliimde Kahneman ve
Tversky’nin 1881 ve 1998 yillarinda yaptiklari ¢alismalarinda Cerceveleme Tuzaginin
etkisini incelenmektedir. Bireylerin ¢er¢eveleme tuzagmin etkisinde iken aldiklar

kararlarin, yaptiklari tercihlerin 6nemli derecede farklilik gosterdigi sonucuna ulagsmaktadir.

Yeni donem davranigsal iktisat¢ilarin bir diger onemli ismi iktisat¢1 Richard
Thaler’dir. Thaler; tasarruf, karar alma, finansal piyasalar piyasa yatirimlart gibi 6nemli
ekonomik konularda derinlemesine ¢aligmalar yaparak davranigsal iktisadin O6neminin

anlasilmasia biiyiik katki saglamaktadir (Ruben, 2013: 20). Thaler; 1980 yilinda yaptigi
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calismalarda tiiketiciyi rasyonellikten uzaklagtiran Firsat Maliyeti ve Batik Maliyet
konularini {izerine yogunlasmaktadir. Bunun yani sira bireylerin tatmin edici karar alma
stireclerinde beklenti teorisinin tek basina yeterli olmadig, tiiketicilerin duygusal karar
verdikleri ve bu yilizden beklenti teorisin ile zihinsel muhasebeyi bir biitiin olarak ele
almaktadir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 299-300).

Iktisat biliminde yasanan biitiin bu gelismelere genis bir perspektifle baktigimizda;
iktisatta somut, genel gecer ve gozlemlenebilen davranislardan yola ¢ikarak yapilan iktisadi
analiz ve teorilerin giiniimiiz kosullarinda yetersiz kaldig1 goriilmektedir. Ozellikle psikoloji
biliminde yasanan gelismeler 1s18inda bireyi ve bireyin davranislarini anlamlandirmada
somuttan ¢ok soyuta, goriinenden ziyade gériinmeyen unsurlara ulasilmas ile iktisat bilimi
yeni bir boyut kazanmistir. Bireyin rasyonel kabul goérmesi bir nevi iktisat bilimi ile
psikoloji biliminin birbiri ile entegre olmasini saglamistir. Clinkii iktisatta bireylerin daima
beklenen rasyonel davranisi sergileyememisini agiklamak i¢in psikoloji biliminden
yararlanilmisgtir. Bireyler duygu ve diisiincelere sahip, eksik bilgi ile yasayan varliklardir.
Her zaman rasyonel davranilmasi beklenemez. Bireyler bazi durumlarda akilct ve bencil
davranmaktan da kaginmaktadirlar. iste bu noktada psikoloji bilimiyle iktisat bilimi birlesip
davranig ve zihin arasindki iliskiyi kurarak bireylerin karar alma siireglerini ve bu siirecte
karsilastiklar1 anlik durum veya sorunlarda nasil ¢oziim drettikleri yoniinde c¢alismalar
yapmistir. Iktisat bilimi gecmisten bugiine bir¢ok bilim dali ile birlikte var olmustur. En
temel iktisadi caligmalarinda matematik bilimin 6nemi 6n planda olsa da gilinlimiizde
iktisadi caligmalarin daha ¢ok psikolojik yonii daha agir basmaktadir. Bunun en somut

ornegi davranigsal iktisat bilim dalinin varliginin ortaya ¢ikisidir.
1.4. Davramssal Iktisat ve Karar Verme Siireci

Geleneksel iktisat bilimi alaninda yapilan ¢alismalarda bireylerin karar verirken
rasyonel davranacagini kabul etmesine ragmen yapilan ¢aligmalar bireylerin davraniglarini
aciklama da yeterince basarili olamamistir. Rasyonel davranis; bireylerin karar verirken
kendileri i¢in en iyi olant segme ve kendi ¢ikart ile faydasini maksimum diizeye getirmesidir
(Cekig, 2016: 71). Fakat bireyler her daim kendileri igin en iyi olan karar1 verememektedir.
Ciinkii rasyonel olmas1 beklenen bireylerin rasyonellikten uzaklagsmasini saglayan duygu,
his, an1, sezgi, beklenti, bilgi eksikligi, biligsel kapasite gibi birgok psikolojik ve biyolojik
faktorler vardir. Bu faktorler bireyleri miikemmel rasyonel olmaktan uzaklastirip onlar

siirlt rasyonel davraniglar sergilemelerini saglamaktadir. Smirli Rasyonalite; bireylerin
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kararlarinda ve tercihlerinde gercek diinya davraniglarini sergileme ¢abasidir (Akdere ve

Biiyiikboyact, 2015: 106).

Bu boliimde geleneksel iktisatin karar verme siireci ile ilgili yaptig1 beklenen fayda
kurami ve davranigsal iktisadin karar verme siireci ile ilgili yaptig1 beklenti kuramini ele

alacagiz.
1.4.1. Geleneksel Iktisatta Karar Verme: Beklenen Fayda Teorisi

Geleneksel iktisadin temellerinden bir tanesi bireylerin rasyonel se¢cim yapmasidir.
Rasyonel secim; bireyler karar verirken elde edecegi zarar ve kayiplart minimum seviye de
tutarak elde edecegi fayda ve kazanglari maksimum seviyeye cikarmasidir. Geleneksel
iktisatta ve rasyonel se¢im noktasinda karar verme siirecini agiklayan Beklenen Fayda
Kurami (Expected Utility Theory) yer almaktadir. Beklenen fayda kuramina gore birey
daima kendi ¢ikarini diigiinen, tercih ve kararlarinda duygularini yok sayan, rasyonel hareket
eden hipotetik bir varliktir. Neo klasik iktisatgilarin varsayimlarina gore, bireyler karar
verme mekanizmalarinin var olan imkanlar i¢inde optimal karar verdikleri ve faydalarini
maksimum diizeye ¢ikardiklarini savunmaktadir. Neo klasik diisiincenin belirsizlik altinda

karar verme evresini agiklayan kuram beklenen fayda kuramidir (Cekig, 2016: 73).

Beklenen fayda kuraminin denklemini inceleyecek olursak (Sentiirk ve Findik, 2014:

134);
Beklenen fayda (BF) =3 u (xi)pi

Bu denkleme gore pi degiskeni i. olaym olasilik degerini vermektedir. U (Xi)
degiskeni ise 1. olaymn gerceklesmesi lizerine saglanan fayda degerini ifade etmektedir. Her
olayin faydasi ve bu olaylarin gergceklesme olasiliklarin birbiri ile ¢arpimlarinin toplami bize

beklenen faydayi vermektedir (Camerar, 1999: 10576).

Bireyler karar verirken belirsizlik durumunda karsilasacaklari olaylarin gerceklesme
olasiligin1 hesaplamak istemektedir. Beklenen fayda kuramina gére bireyler belirsizlik ve
risk altinda verdikleri kararlarda maksimum fayda sagladiklari segenegi segerken, fayda elde

edemeyecegi secenekten uzak durmakadir (Neuman ve Morgenstern, 1953: 31-37).
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1.4.2. Modern Iktisatta Karar Alma: Beklenti Teorisi

1950’li yillardan itibaren geleneksel iktisadin ele aldigi beklenen fayda kurami
altinda yapilan c¢alismalarda, bireylerin davranislarinin rasyonellik ilkesi ile celistigi
elestirileri yapilmaktadir. Ciinkii geleneksel iktisada gore bireyler miilkemmel rasyonellige
sahip, sinirsiz bilgi, sinirsiz irade ve bencillige sahiptirler. Ancak bunlar reel bireylerin
ozellikleri ile ortismemektedir. Gergek hayatta bireylerin farkli davraniglar sergiledikleri,
beklenen fayda teorisinde savundugu gibi bireylerin karar verme siirecinde sadece
matematiksel olarak hesaplanmalarin sonucuna goére hareket etmelerininin iitopik oldugu

yargisi olugsmaya baslamistir.

Beklenen fayda kuramina en biyiik elestiriyi Daniel Kahneman ve Amos Tversky
1979 yilinda yaptiklar1 “Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Alma Analizi” adli ¢alisma ile
yapmaktadirlar. Bu calisgmada beklenen fayda teorisinin yetersiz ve gegersiz bir kuram
oldugunu ve bireylerin tercihlerindeki unsurlar1 inceleyen alternatif bir kuram
olusturmaktadir. Beklenti teorisi; bireylerin risk ve belirsizlik altinda verdikleri kararlar
incelemektedir (Senigne, 2011: 45-49).

Beklenti teorisinin temelinde, bireylerin verdikleri kararlar yer almaktadir. Daniel
Kahneman ve Amos Tversky’nin beraber yaptiklar1 bir deney ¢alismasinda bireylere farkli
sorular sorarak kesin kazang durumunda verdikleri tepkiler ile kesin kayip durumunda
verdikleri tepkileri incelemektedir. Bu deneyde katilimcilara kesin kayip ve kesin kazang
durumunda verdikleri tepkileri incelemek igin iki farkli durum baz alinarak segenekler
yoneltilmektedir. Birinci durumda bireylerin belirsizlik altinda kesin kazang ve kesin kayip
durumunda verecegi kararlar1 incelerken, ikinci durumda bireylerin farkli varliga sahip olma
durumunda kesin kazang ve kesin kayip durumunda verecegi karar incelenmektedir
(Kahneman, 2021: 321). Kahneman ve Tversky’nin 1979 yilinda yaptig1 deneysel ¢aligma

ve elde edilen sonuglar asagida yer verilmistir.
Birinci durum: Belirsizlik altinda kesin kazang ve kesin kayip durumu incelenmesi.

Soru 1: Katilmecilara “Secencklerden hangisini tercih ederdiniz?” sorusu

yoneltilmistir.
1. Segenek: Kesin 900 dolar elde etmek mi?

2. Segenek: %90 olasilikla 1000 dolar elde etmek mi?
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Soru 2: Katimcilara “Segeneklerden hangisini tercih ederdiniz?” sorusu

yoneltilmistir.
1. Secenck: Kesin 900 dolar kaybetmek mi?
2. Segenek: %90 olasilikla 1000 dolar kaybetmek mi?

Katilimcilara bu iki soru ve secenekler yoneltildiginde katilimcilarin cevaplarinda;
birinci soru i¢in bireylerin riskli bulduklar1 segenekten uzaklasip, kesin kazancin belli
oldugu 900 dolar almay1 tercih ettikleri gozlemlenmistir. Katilimcilarin bu cevaplarindan
kesin kazan¢ durumu s6z konusu iken risk almaktan kagindiklar1 gozlenmektedir. Bu
sonuglar hem beklenti teorisine gére hemde beklenen fayda teorisine gore bireyin akile,
rasyonel davranmis sergiledigini gostermektedir. Oysaki ikinci sorunun cevaplari
incelendiginde bireylerin risk alarak %90 olasilikla 1000 dolar kaybetmeyi tercih ettikleri
gbzlenlenmistir. Bireylerin kesin kazan¢ durumunun aksine kesin kayip durumunda risk
almayr tercih ettikleri gozlemlenmektedir. Bu noktada bireylerin rasyonellikten
uzaklagtiklar1 goriilmektedir. Beklenen fayda kuramina gore bireyler akilct davranarak kesin
olan secenegi tercih etmesi beklenirken beklenti teorisine gore bireylerin kayip durumu sz
konusunu oldugunda rasyonel davranmadiklar1 ve risk aldiklari goriilmektedir. Tim
secenekler negatif bir durumu isaret ettiginde bireylerin risk pesinde kostuklar
anlasilmaktadir. Bireylerin riske karsi sergiledigi farkli tutumlar olumlu (kazang) ve

olumsuz (kayip) beklentilerden etkilenmektedir (Kahneman, 2021: 323).

Ikinci durum: Varliga sahip olma durumunda kesin kazang ve kesin kayip durumu

incelenmesi.

Soru 3: Katilimcilara “Asagida verilen se¢eneklerden hangisini tercih ederdiniz?”
Sorusu katilimcilara yoneltilmigtir. (Katilimcilara sahip olduklara miktara ek olarak

katilimcilara 1000 dolar verilmis.)
1. Secgenek: %50 olasilikla 1000 dolar elde etmek mi?
2. Segenek: Kesin olarak 500 dolar elde etmek mi?

Soru 4: Katilimcilara “Asagida verilen segeneklerden hangisini tercih ederdiniz?”
Sorusu katilimeilara yoneltilmistir. (Katilimcilara sahip olduklara miktara ek olarak

katilimcilara 2000 dolar verilmis.)
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1. Secenek: %50 olasilikla 1000 dolar kaybetmek mi?
2. Segenek: Kesin olarak 500 dolar kaybetmek mi?

Katilimcilara bu iki soru ve secenekler yoneltildiginde katilimcilarin cevaplarinda;
ticlincli soru i¢in bireylerin kesin 500 dolar kazang durumu olan segenegi tercih ettikleri
gozlemlenmistir. Dordiincii soru i¢in bireylerin kayip durumunda risk alarak %50 olasilikla
1000 dolar kaybetmeyi igeren secenegi tercih ettigi gozlenlenmistir. Oysaki katilimcilara
verilen ek varlik durumlar acgisindan incelendiginde kesin olan segenekleri tercih
ettiklerinde her iki durum i¢in de 1500 dolar tutarinda zengin olmanin kesinligi yer
almaktadir. Veya olasilikli durumlari segmeleri durumunda tgiincii sorudaki durumda igin
2000 dolarlik bir zenginlesme s6z konusu, dordiincii sorudaki durumda 1000 dolarlik
zenginlesme durumu s6z konusudur. Her durumda zenginlesme durumu s6z konusu olmakta
iken bireylerin se¢cim yapmadan Once verilen varlik artislarini gérmezden geldikleri
gozlenlenmektedir. Katilimcilarin odak noktasinin birinci durumda oldugu gibi kesin kazang
ve kesin kayip noktasinda yer aldig1 goriilmektedir. Beklenen fayda teorisine gore bireyler
akilc1 ve rasyonel davranarak her iki soruda da varlik artis1 durumlarini g6z 6niinde tutarak
1500 dolar kazang elde etmeyi se¢meleri gerekirken, beklenti teorisine gore bireylerin
kazan¢ durumlarinda rasyonel davranirken kayip durumlarinda rasyonellikten uzaklastiklar

goriilmektedir (Kahneman, 2021: 324).
Beklenti teorisinin merkezinde ii¢ bilissel 6zellik bulunmaktadir:

1. Degerlendirme ilkesi: bireyler mevcut durumlarini olagan referans noktast olarak
almaktadir. Durumunuzdaki artig veya azalis degisimlerini belirlediginiz referans noktasina
gore degerlendirmektesiniz. Kahneman ve Amos’un bununla ilgili verdigi 6rnegi ele elalim;
Oniiniizde {i¢ su kasesi bulunmaktadir. Sol taraftaki kasenin i¢inde buz gibi su, sag taraftaki
kasenin i¢inde sicak su ortadaki kasede ise ilik su bulunmaktadir. Bir elinizi sicak su
kasesine bir elinizi soguk su kasesine batirip bir dakika bekledikten sonra ikisini ayn1 anda
ortadaki 1lik su kasesine batiriniz. Ayni 1s1y1 bir eliniz soguk hissederken diger eliniz sicak
hissedecektir. Bireyler mevcut referans noktalarindan daha iyi olan sonuglari
degerlendirirken kazang olarak goriirler, ancak mevcut referans noktalarinin daha altinda

olan bir sonucu kayip olarak gormektedirler (Kahneman, 2021: 325).

2. Azalan duyarlilik ilkesi: bireylerin mevcut durumlarinin birbirinden farkli olmasi

nedeniyle, nominal degeri esit olan veya olaylarin etkisini duyusal olarak farkli hissetmeleri
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karsisinda verdikleri tepkilerin farklilasmasidir. Ornegin; cok giiriiltiilii bir ortamda agilan
miizik sesine karsi hissettigin tepki ile sessiz bir ortamdaki ayni oranda agilan miizik sesine
kars1 hissettigin tepkinin farklilik gostermesi veya 1000 kilo ile 1020 kilo agirlik arasinda
hissettigin ile 10 kilo ile 30 kilo agirligin arasindaki farki nominal olarak ayni olmasina
ragmen ikinci durumdaki farki daha ¢ok algilamamiz olarak verilebilir (Kahneman, 2021:
326).

3. Riskten ka¢inma ilkesi: bireylerin kayip durumunda yasadiklar1 keder, ayni1 oranda
kazan¢ durumunda yasadiklar1 sevingten daha biiyiik olacagi icin bireyler risk almaktan
kaginmaktadirlar. Birbirleri ile dogrudan kiyasladigimizda kayiplar kazanglardan daha

biiyiik bir etki yaratmaktadir (Kahneman, 2021: 326).

Daniel Kahneman ve Amos Tversky beklenti teorisindeki bu ii¢ ilkeyi deger
fonksiyonu ile grafige aktarmustir. Grafik kayip ve kazanglarin psikolojik etkisini
gostermektedir (Kahneman ve Tversky, 1979: 279).

Grafik 1.1. Beklenti Toerisinde Deger Fonksiyonu

Kazanglar

A
v

Kayiplar

Kaynak: Kahneman & Tversky, 1979

Grafikte kayip ve kazanglarin psikolojik degerlerinin gosterildigi simetrik olmayan S
harfi seklinde gosterilmektedir. Grafikte mevcut referans noktasi O (sifir) degerine karsilik
gelen grafigin dikey ve yatay ekseninin ¢akigma noktasidir. Degerlendirme ilkesi geregi
birey mevcut durumda iken pozitif olaylar kazang olarak yansirken, negatif olaylar kayip

olarak yansimaktadir. Seklin S harfine benzemesinin sebebi hem kazanclarin hem kayiplarin
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azalan duyarlilik ilkesinden etkileniyor olmasindan kaynaklidir. S harfindeki seklin simetrik
olmamasinin sebebi riskten kaginma ilkesi ile ilgilidir. Ciinkii bireylerin kayiplara verdikleri
tepkiler kazanclara verdikleri tepkilerden daha fazladir. Bu durum kayiptan kaginma olarak
adlandirilmaktadir. Sekilde goriildiigii iizere kazancglarin kayiplara doniistiigii noktada deger
fonksiyonunun egimi ani bir degisim gostermektedir. Bunun sebebi referans noktasinin
altina inerken kayip ¢ok kiigiik olsa bile biiyiik bir tepki ile kayiptan kaginma yasanmaktadir
(Kahneman ve Tversky, 1979: 279).

1.5. Karar Verme Siirecinde Ortaya Cikan Gizli Tuzaklar

Davranigsal iktisat biliminin giiniimiize kadar uzanan siirecinin temelinde bireyleri
karar verme silirecinde rasyonellikten alikoyan gizli tuzaklar olarak adlandirdigimiz
psikolojik unsurlar yer almaktadir. Bireylerin karar verme siirecinde gizli tuzaklara
diistiikleri Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin yapmis oldugu birgok deneysel calisma
ile belirlenmektedir. Kahneman ve Tversky’nin yapmis oldugu bu ¢aligmalarda bireylerin
belirsizlik ve risk altinda karar verirken etkilendikleri kisayollar ile biligssel sapmalar, anlik
kararlardaki bilginin eksikligi ve bilginin sunulus bi¢imindeki degisiklikleri yer almaktadir.
Kahneman ve Tversky bu durumlarin her birini farkli tuzaklama sekli olarak ele
almaktadirlar (Hammond, v.d., 1998: 2). Bu boliimde gizli tuzaklarin ¢esitlerini ve bunlarin

tespiti i¢in yapilan deneysel ¢alisma Orneklerini ele alacagiz.
1.5.1. Cerceveleme Tuzagi (Framing Trap)

Piyasada bircok alan da hatta devletin uyguladigi politikada bile cerceveleme
tuzagimnin kullanildig1 goriilmektedir. Cerceveleme tuzagindan bahsederken karar verme
stirecindeki diger gizli tuzaklardan olan kayiptan kaginma, sahiplik (statiiko) tuzagi gibi
cesitli tuzaklar ile birlikte kullanildigi goriilmektedir (Yirik, 2017: 67). Cerceveleme
tuzaginda amag¢ karar alicilara verilen bilginin igeriginden ziyade bilginin ne sekilde
verildigi 6nemlidir. Ornegin; Tiiketicilerin marketten iiriin alirken siitiin {izerinde %70
yagsiz siit yazmasi ile %30 yaglh siit yazmasi durumunda tiiketicilerin tercihinin, ayni
anlama gelmesine ragmen oransal olarak iiriindeki yagsizlik oraninin yiiksek algilayarak

onu tercih etmesi bu tuzagin en giizel 6rnegidir (Solak, 2019: 28).

Tiiketicileri iirlin satin alirken karar verme siirecinde alternatifleri degerlendirerek
iclerinden kendisi i¢in faydasimi en iist diizeye cikaracak iiriinii tercih etmektedirler. Bu

tercihi yaparken bireylere alternatif {irlinlerin nasil sunuldugu ¢ok onemlidir. Bireylerin
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tercih sirasinda {irlinlerin sunus seklinden etkilendikleri goriilmektedir (Diacon ve

Hesseldine, 2007: 48).

Davranigsal iktisat biliminde yapilan deneysel calismalarda ayni soruyu farkli
sekillerde soruldugunda aldiklar1 cevabin da farklilastigi goriilmektedir. Ancak geleneksel
iktisatta durum bunun tam tersidir (Yonder, 2018: 49). Beklenen Fayda Kurami’na gore;
bireylere ayni sorular farkli sekillerde sorulsa dahi cevaplar hep aynidir. Beklenen Fayda
Kurami’na gore bireyler rasyoneldir ve tam bilgiye sahiptir. Bu yiizden bireylerin hataya
diismeyeceklerini vurgular. Davranigsal iktisatta ise Beklenti Kurami’na gore bireyler
sagladiklar1 kazang ve kayiplara gore davramiglart degisiklik gostermektedir. Bu yiizden
birbirinden farkli cevaplar verirler (Kahneman ve Tversky, 1979: 346).

Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin 1981 yilinda yaptig1 deneysel bir ¢alisma
olan “Asya Hastalig1 Problemi” ¢ergeveleme tuzagia 6rnek olarak verilebilir. Bu deneyde
deneklere, Asya’ya ait olan sebebi belli olmayan salgin bir hastaligin Amerika’da
goriilecegi ve bu hastalik yiiziinden 600 kisinin 6lmesinin beklendigi bahsedilmektedir.
Dencklere bu hastalikla miicadele etmek igin iki alternatif program Onerilmektedir

(Kahneman, 2021: 508).

Birinci program uygulanirsa 200 kisi hayatta kalacak. Ikinci program uygulanirsa
%33 ihtimalle 600 kisi hayatta kalacak ve %67 ihtimalle kurtulamayacaktir. Deneklerin
cogunlugu birinci programin uygulanmasini segerken, deneklerin azinlig: ikinci programin
uygulanmasini se¢mislerdir. Elde edilen sonuclarda bireylerin riskten kaginarak kesin olan
yargilara yoneldikleri ve riskten kagindiklart goriilmektedir. Ayni1 programlar farkl ifadeler

kullanilarak denek grubuna yeniden yoneltilmistir.
Birinci programin tiirevi olarak; uygulanacak programi segerlerse 400 kisi 6lecek.

Ikinci programin tiirevi olarak; uygulanacak programi secerlerse %33 ihtimalle
kimse Olmeyecek ve %67 ihtimalle 600 kisi dlecek tercihleri sunulmustur. Deneklerin
cogunlugu ikinci programin tiirevini segerken, deneklerin azinligi birinci programin tiirevini
se¢mislerdir. Buradan yola ¢ikarak ayni denek grubunun bu sefer kesinlikten kaginirken risk

pesinde kostuklar1 goriilmektedir.

Deneye biiyiikk cerceveden baktigimizda; birinci program ile birinci programin

tiirevi, ikinci program ile ikinci programin tiirevi aslinda ayni anlama gelmektedir. Tam
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olarak bu noktada denekler cergeveleme tuzagma diismektedir. Ayni sonuca gelecek
programlarin farkli bicimde sunulmasi ile verdikleri kararlar birbirinden farklilagmaktadir.
Denekler bu calismada kesinlik ile risk arasinda se¢im yaparken, se¢imlerinin yaratacagi
sonuglarin pozitif mi negatif mi olacagina baglh kalarak tercih yaptig1 gézlemlenmektedir.
Bu deneyde pozitiflik kisilerin yasamini kurtarmak, negatiflik kisilerin 6lmesi olarak ele
alinmigtir. Denekler, secimlerinin sonuglari pozitif oldugunda riskten kaginarak kesinlik
bildiren tercihlere yoOnelmektedir. Ancak secimlerinin sonuglar1 negatif oldugunda
kesinlikten kaginarak risk almayi tercih etmektedirler (Kahneman, 2021: 512). Kahneman
ve Tversky’nin yaptigi calisma ile bireylerin rasyonel karar verdiklerinin her zaman gegerli
olmadig1 kanitlanmistir. Bir politikanin, projenin veya liriiniin ne sekilde sunuldugu onun
tercih edilip edilmemesini belirlemektedir. Bireylerin en ufak hesaplamalarda dahi

cergeveleme tuzagina diistiikleri goriilmektedir.
1.5.2. Sahiplik (Statiko) Tuzag (Endowment Trap)

Bireyin bir mala sahipken o mala bigtigi deger ile bir mala sahip degilken o mal i¢in
bigtigi degerin farkli olmasina sahiplik tuzagi denir (Yonder, 2018: 48). Iktisatc1 Jack
Knectsh’in yaptig1 bir deneysel ¢alisma ile sahiplik tuzaginin bireylerin davraniglarini nasil
degistirdigini gozlemleyebiliriz. Knetchs yaptigi deneyde sinifi iki gruba ayirarak birinci
grubu bardak, ikinci grubu Isvigre cikolatasi hediye edilmistir. Bu deneyde kullanilan
bardak ve ¢ikolatanin maddi degerleri birbiri ile esittir. iki gruba hediyelerini birbiri
arasinda degis tokus yapilmasi istenmistir. Grubun %10°u degisimi kabul ederken, %901
sahip olduklar iirliniin daha degerli oldugunu diisliniip degisimi kabul etmemistir
(Kahneman, 2021: 343). Deneklerin sahiplenme tuzagi ile ellerinde var olan iiriine daha
fazla deger bictikleri goriilmektedir. Yapilan birden fazla deney ile deneklere ne kadar ¢ok
trtin  sectikleri secenegi sunulursa sahiplenme tuzagina ¢ok daha kolay girdikleri
gozlemlenmektedir (Solak, 2019: 30). Yapilan bir bagka ¢alismada, tiniversite de oynanmast
planlanan bir magin biletleri kura ¢ekilisi ile dagitilmistir. Kura ile bilet kazanan gruba
elindeki biletler icin ne kadar fiyat bigtikleri soruldugunda ortalama olarak 2400 dolar
olarak belirlemisler. Bileti kazanamayan gruba bileti satin almak i¢in ddemeye razi
olduklar1 fiyat soruldugunda ise ortalama olarak 175 dolarlik alis fiyat1 belirlemislerdir. Bu
calismadan anliyoruz ki bireyler sahip olduklarina degerinden ¢ok daha fazlasini belirlerken,

sahip olmayan bireyler ciizi miktarlar1 belirlemektedir (Ariely, 2019: 145).
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Sahiplik tuzaginin yalnizca maddi konularda degil manevi konularda da varligini
hissettirmektedir. Bir birey tuttugu takimi, sevdigi yemegi, okullarini, yasadiklar1 sehirleri
de sahiplenme duygusuyla digerlerine gére daha degerli gérmektedir. Sahiplenme duygusu
yasam bi¢imimizi, kararlarimizi, tercihlerimizi sekillendirmektedir (Hammond v.d., 1998:
6). Pazarlama sektorlerinde yapilan deneme tanitimlari bireylerin kisa siireligine de olsa
tiriini kullanma firsati verir ve bireylerde o iiriinii denerken aitlik hissiyati olusur. Bu
sekilde sahiplik tuzaginda yer alan bireyler hi¢ denemedikleri bir iirlindense deneyerek aitlik

duygusuna kavustugu iiriine satin alma istegi olusur (Ariely, 2019: 150).
1.5.3. Kayiptan Ka¢inma Tuzag: (Loss Avoidance Trap)

Kahneman ve Tversky beklenti teorisini olustururken kazang ve kayiplara karsi
bireylerin tutumlarini incelerken, bireylerde kayiplarin verdigi aci kazanglarin verdigi
mutluluktan daha ¢ok oldugu goérmiistiir. Bagka bir ifadeyle bireylerde kaybetme olasiligi
kazanma olasiligindan daha gii¢lii bir giidiilenme yaratmaktadir (Yonder, 2018: 47).

Kahneman ve Tversky’nin yaptigi bir ¢calisma da deneklere bir madeni para oyunu
oynamasi teklif edilir. Deneklere paranin yazi tarafi gelirse 100 TL, tura tarafi gelirse 50 TL
kazanacaklarimi veya isterlerse de hi¢ riske girmeden, oyunu oynamadan 70 TL
kazanabilecegi teklifi sunulur. Tura gelme seg¢eneginin olasiliginin yazi gelme olasilig ile
esit olmasma ragmen bireyler tura geldiginde yasayacaklari kayip duygusunun, yazi
geldiginde yasayacaklari kazang duygusundan daha ¢ok hissedeceklerini diistinmektedir.
Denekler kaybetme duygusu olasiligindan kagmarak en risksiz kazang olan oyunu

oynamadan kazanacaklar teklifi kabul etmislerdir (Kahneman ve Tversky, 1979: 263).
1.5.4. Cipalama Tuzagi (Anchoring Trap)

Bireyler bilmedikleri bir konuda bir fikri olmasa dahi daha 6nceden ona benzer
bildikleri veya duyduklar1 seyler sayesinde tahmin edebilme yetisine sahiptirler (Yonder,
2018: 40). Bireyler bir iiriin satin alirken, o iiriinle ilk defa karsilagsalar dahi daha 6nceden
ona benzer tirlinlerin fiyatlar1 ile yapacagi kiyaslama ile ona bigilen degerin o {iriine uygun
olup olmadigi kiyaslamasini yapabilmektedir. Cipalama daha oOnceden gordiiglimiiz,
duydugumuz veya bildigimiz fiyat bilgileri ile benzer {iriinlerin fiyatinda tahmin etme, deger

bigme olarak adlandirilmaktadir (Yiiriik, 2017: 76).
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Ariely’in bu konuyla ilgili yaptig1 bir calismada bireylerin yasadiklari sehirden
tasindiklarinda yeni sehirdeki fiyat beklentilerini 6nceki yasadiklari sehre gore
sekillendirdikleri gdzlemlenmistir. Ornegin; yeni sehirdeki fiyatlarin 6nceki yasadiklar1 yere
gore daha pahal1 oldugunu varsayalim. Ev kirasi, market harcamasi vb. harcama kalemlerini
eski yasadiklar1 sehirle kiyaslar ve o fiyatlara alisik olduklari i¢in bu aligkanliklarini
degistirmek istemezler. Ik yasadiklari sehrin ucuzlugu bireyler de fiyat ¢ipasi

olusturmaktadir (Ariely, 2019: 53-54)

Kahneman ve Tversky’nin yaptigi bir c¢alismada smiftaki 6grencileri iki gruba
ayrrmugtir. Birinci grup 6grencilere kagidin iizerinde 1°den 8’e kadar yazili olan rakamlari
gosterip 5 saniye icerisinde ¢carpmalarini istemistir. Bu grubun verdigi cevaplarin ortalamasi
512°dir. ikinci grup dgrencilere ise kagidin iizerinde 8’den 1’e kadar yazili olan rakamlari
gosterip 5 saniye igerisinde ¢arpmalarini istemistir. Bu grubun verdigi cevaplarin ortalamasi
2250’dir. Aslinda bu sayilarin ¢arpiminin sonucu 40320°dir. Iki kagit da yazili olan
rakamlarin ayni olmasina ragmen cevaplardaki bu ugurum farkin sebebi ¢ipalama etkisidir.
Birinci grubun rakamlar1 kiigiik deger ile basladigi icin sonuglar kiigiik ¢ikarken, ikinci
grubun rakamlar1 biiylik degerle basladigi ig¢in sonuglar biiyiik ¢iktig1 goriilmektedir
(Kahneman, 2021: 497).

Piyasa agisindan inceledigimizde, piyasa fiyati arz ve talebin kesistigi noktada
belirlenir. Arz agisindan baktigimizda ireticiler iriinleri igin ilk belirledikleri fiyatlari
reklam, tanitim, promosyon gibi aracilarla satis fiyatin1 piyasaya sunarlar. Tiiketici igin artik
bu fiyat ¢ipa olarak kullanmaktadir. Tiiketici iirlin satin alirken 6demeye razi oldugu fiyat
arz tarafindan sunulan piyasa fiyatina gore sekillenmektedir. Yani talep fiyati arz piyasasi
cercevesinde sekillenir ve piyasa fiyatini tireticiler sekillendirmis olmaktadir (Solak, 2019:
36).

1.5.5. Batik Maliyet Tuzagi (Sunk Cost Trap)

Iktisat biliminde maliyetler iki sekilde ele alinmaktadir. Bunlar, agik maliyetler ve
ortiik maliyetlerdir. Ancak davranissal iktisatgilar bunlara ek olarak batik maliyet tiirtini
literatiire kazandirmistir. Batik maliyet; bireylerin gelecege doniik yaptigi planh
yatirimlarda donem i¢inde degisen olumsuz sartlara ragmen yaptig1 yatirnmdaki kararliligim
devam ettirmesi ile yasadigi maliyet kaybidir. Insanlarm batik maliyete diismeleri,

gelecekteki kazang ve kayiplar ile ilgili yeterli Ongériide bulunamamalarindan
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kaynaklanmaktadir (Hammond vd., 1998: 8). Planladiklar1 ve ger¢eklesmesini ongdrdiikleri
proje veya yatirimlar icin beklenenden farklt durumlarla karsilastiklarinda direng
gostermeleri veya ayni sonuca ¢ikacak alternatif plan uygulamalar1 bireylerin batik maliyet
etkisinde olduklarin1i gostermektedir. Bireylerin bu kararliliginda zarar1 goérmezden

gelmeleri rasyonel davranmadiklarina kanitlamaktadir (Kahneman ve Tversky, 1984: 344).

Kahneman ve Tversky bu konuyla ilgili yaptigi calismada bireylere iki soru
yonelterek tercih yapmalarini istemisler. Birinci soru olarak; bireylerin sinema bileti i¢in
kisi bast 10 dolar 6dediklerini ve salona girmek istediklerinde biletlerini kaybettiklerini
diistinmelerini istemistir. Filmi izlemek icin tekrar bilet alip almayacaklarini sormustur.
Grubun %356’s1 bilet almamayi1 ve filmi izlememeyi tercih ederken, %44°i tekrar bilet alip
filmi izlemeyi tercih etmislerdir. Ikinci soru olarak bireylerin bilet almak igin gise de
siradayken 10 dolar1 kaybettiklerini diisiinmelerini istemistir ve filmi izlemek i¢in bilet alip
almayacaklarin1 sormustur. Grubun %88’1 bilet alip filmi izleyeceklerini ¢iinkii kaybolan
para ile sinema biletinin bir baglantis1 olmadigini1 belirtmislerdir. Grubun %12°si ise bileti
almayarak film izlememeyi tercih etmistir. Bireyler birinci soruda batik maliyet tuzagina
diismiislerdir. Bileti kaybedince tekrar bilet almanin sinema filminin maliyetini arttiracagi
diisiincesine kapilmuslardir. Ikinci soru da ise bireyler daha bilete para harcamadiklar1 i¢in
kaybolan para ile bilet arasinda iliski kurmayarak bilete para ddemeye razi olmuslardir. iki
soruda da ayni1 para tutar1 tizerinden denklem kurulsa da bireyler rasyonel davranamadiklari

icin batik maliyet tuzagina kapilmaktadir (Kahneman ve Tversky, 1984: 348).
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2. BOLUM

2. TUKETIM VE TUKETICi DAVRANISLARI

Bir birey varligini siirdiirebilmek i¢in hayati boyunca birtakim {iriin ve hizmetleri
tilkketmek zorundadir. Tiiketime konu olacak {iriin ve hizmetler bazen varligin devami i¢in
zorunluluk gerektirirken bazen ise hazza veya arzuya dayanan tiiketim gerceklesmektedir.
Tiiketimin ne sekilde yapilacagi ve nelerin ihtiyag olup olmadig: tiiketicinin tercih ve karari
oldugu icin, giiniimiize kadar bir¢ok tiiketim kaliplar1 ortaya ¢ikmis ve tiiketici kavrami

farkli sekillerde tanimlanmistr.

Bu boliimde tiiketim ve tiiketici kavramlar1 tanimlanarak olusan tiiketim siireci ve
tiketim davranis1 agiklanmistir. Bireylerin tiiketim davranisi sergilerken etkilendikleri
sosyolojik, psikolojik ve kisisel unsurlari agiklanmistir. Tiketici davranislart ile ilgili
modelleri 6ncelikli olarak Klasik ve modern ayriminin yapilarak ve her birinde yer alan alt

davranig modelleri ayrintili olarak verilmistir.

Insanoglunun dogumu ile baslayip 6liim anmna kadar yasamim siirdiirebilmesi icin,
basta fizyolojik olmak iizere belirli mal ve hizmetlere ihtiya¢ duymaktadir. Bu ihtiyaglar
insana, zamana ve Yyasanilan ortama gore farklilik gostermektedir. Bir¢cok ydnden
farkliliklara sahip olsa da bu ihtiyaclarin en temel ortak noktas: tiiketilerek giderilmez.
Tiiketim; insanlarin ihtiyaclarini gidermek i¢in bir mal veya hizmeti kullanma, sahiplenme
veya yok etme seklindedir (Arslan, 2002:100).

Uretilen bir iiriiniin tiiketilme isini yapan kisi veya kuruma tiiketici denir. Tiiketici
mal ve hizmetin ulastifi son noktadir. Tiiketici, ekonomik sistemin énemli bir parcasidir.
Piyasa da iiretim ile tiiketim arasindaki en dnemli bag tiiketicidir. Uretimin karar vericisi

tiiketicinin tercihleridir, tikketimi yapan kiside tiiketicidir (Akarsu, 2019: 68).

Bireyler sonsuz istek ve ihtiyaglara sahiptirler. Bu sebeple insanlar da sinirsiz bir
tilketim yapma arzusuna sahiptir. Bu sonsuz arzu ve isteklerini karsilayacak kaynaklara
sahip degillerdir. Diinya kit kaynaklardan olugmaktadir. Bu kit kaynaklar sebebi ile tiiketici
tilkketim yaparken tercih yapmak zorundadir. Bu noktada tiiketicinin istek ve arzularini
anlayabilmek i¢in Oncelikle tiiketici davranislarini anlamamiz gerekmektedir. Tiketiciyi

anlamak, agiklamak, tahmin edebilmek igin tiiketici davranislarini iyi analiz etmeliyiz.
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Tiiketici davranisi; kisi ve kisi topluluklarinin arzu, istek ve ihtiyaglarini tatmin
etmek amaci icerisinde mal ve hizmetleri satin alma, segme, kullanma, yok etme siire¢lerini

kapsayan davranislardan olusmaktadir (Papatya, 2005: 225)
2.1. Tiiketim Kavrami

Tiiketim kelimesi halk dilinde yok etme anlaminda kullanilmaktadir. Ekonomi
dilinde ise tikketime konu olan maldir. Tiiketilen mal, tiikketme aninda ortadan Yok
olabilecegi gibi yok olmaya da bilir. Yok olan tiikketime 6rnek olarak; ekmegin yendigi
zaman yok olmasi, yok olmayan tiiketime Ornek olarak; ev, araba, bardak, mobilya
verilebilir. Ikinci grup mallarin yok olmasi veya kullanilamaz hale gelmesi uzun siireci
kapsamaktadir. Bir de tiiketilmesine ragmen hic¢bir degisiklige ugramayan mallar vardir.
Bunlara 6rnek olarak tarihi eserler, sanatsal iirlinler, tablolar veya sanatsal gosteriler
verilebilir. Bu {iriinlerin incelenmesi, seyredilmesi de tiiketimdir. Tiiketim, olabilmesi i¢in

mal ve hizmetlerden faydalanma dogrudan olmalidir (Dinler, 2004b: 23).

Iktisadi dilde tiiketim, bireylerin mal ve hizmetleri bir bedel karsilig1 satin almasidur.
Tarihsel siirece baktigimizda tiiketimin bireylerin ihtiyaglarini karsilama anlami hep ayni
kalmistir. Ancak birey ile ihtiya¢ arasindaki iligski ve ihtiyact meydana getiren faktorler
degisim gostermektedir. Tiketim, Onceden bireylerin ihtiyaglarini karsilamak olarak
goriiliirken simdi ise bireylerin arzularini tatmin etmeye yoneliktir (Kaban Kadioglu, 2014:

12).

Tiikketim insanlarin zaruri ihtiyaglarinin yanmi sira zaruri olmayan ihtiyaglarini da
karsilamak i¢in harcanilan maddi ve manevi degerler olarak tanimlanmaktadir (Torlak,
2016: 17). Tiiketim insanlarin ihtiyaglarinin sonsuz olmasi ve iktisadin kit kaynaklar ile bu

sonsuz ihtiyaglar1 karsilamasi olarak tanimlanmaktadir (Arman, 2013: 33).
2.2. Tiiketim Siireci

Tiiketim siireci ilk olarak ihtiyaglarimizi olusturan fizyolojik ve psikolojik
giidiilerimiz ile baslamaktadir. Bu giidiilerimiz kendi icinde cesitlenmektedir. Ilk sirada
yasamimizi devam ettirebilmek i¢in gerekli olan temel ihtiyaglar giidiisii yer almaktadir.
Bunlar yeme, igme, barmma gibi fizyolojik ihtiya¢larimizdan olusmaktadir. ikinci olarak
sosyallesme giidiisii yer almaktadir. Bunlar kisilerin sosyal gruplara dahil olma arzusundan

ortaya c¢ikmaktadir. Kisiler belli bir sosyal gruba ait olmak i¢in tiiketimini o grubun rol
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modelleri cercevesinde belirlemektedir. Ugiincii olarak kendini ifade etme giidiisii yer
almaktadir. Burada kisiler sahip olduklar1 6zellikleri gosterme veya olmak istedikleri gibi
goriinme arzulariyla tiiketime yon vermektedir. Dordiincii olarak tiikketim zorlayicilart yer
almaktadir. Burada kisilerin istek, ihtiya¢ ve arzulart disinda, {reticilerin {iriinlerini
pazarlama ve satig stratejileri ile tiiketime yoneltmeleridir. Son olarak 6grenilmis tiikketim
giidiileri yer almaktadir (Eroglu, 2012: 10). Buna gore tiilketim davraniglarinin kisilerin ait
oldugu toplumun aligkanliklari ile baslayarak aile ve ¢evrenin de iginde yer aldig1 gegmisten

gelen birikimlerle olustugu séylenebilir.

Tiim bu giidiiler ile bireyler de satin alma arzusu ortaya ¢ikar ve toplumda bu sekilde
talep olusur. Talep kisiden kisiye degismektedir. Talebin ardindan bireyler iiretilen mal ve
hizmetleri tiikketme eylemine gecerek bu siireci sonlandirmaktadir. (Kaban Kadioglu, 2014:

14-15),

Maslow’un 1946 yilinda yaptig1 ¢caligmalarda bireyin ihtiyaclariin belli bir diizeyde
ilerledigini one siirerek, bu diizensel iligkiyi ihtiyaglar hiyerarsisi modeli ile bes kategoriye

ayirmist1 (Seker, 2014: 43).

Kendini
Gerceklestirme

Deger ihtiyaci
Prestij, Bagarma Duygusu

Ait Olma ve Sevgi ihtiyac
iliski Kurmak, Arkadaglik

Giivenlik ihtiyaci
Korunma, Givenlik

Fiziksel ihtiyaclar
Yiyecek, Su, Barinma, Dinlenme

Sekil 2.1. Maslov’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi (Kaynak: Seker, 2014)

Maslowun ihtiyaglar hiyerarsisinde en alt diizeyde fizyolojik ihtiyaglar basamag1 yer

almaktadir. Bu basamak bir bireyin hayatta kalabilmesi i¢in temel ihtiyaclar1 kapsamaktadir.
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Bu basamakta birey yeme, igme, barmma, dinlenme gibi ihtiyaglar1 kapsamaktadir. Ikinci
basamakta bireylerin giivenlik ihtiyacit yer alir. Bu ihtiya¢ bireyin dnce kendi bedenini
korumakla baslayarak ailesi, ¢cevresi, mali, konutu ile yasam alanindaki unsurlarin giivende
olmasiyla saglanir. Ugiincii basamakta bireysellikten toplumsalliga gecen ihtiyaglar
baslamaktadir. Bu basamakta aile, arkadaslik, ¢cevre edinme, is ortamina sahip olma gibi
duyusal ihtiyaclar yer almaktadir. Bir sonraki basamakta bireylerin i¢sel diinyasina dontik
ihtiyaclar1 yer almaktadir. Bu basamakta birey basarma, 6zsaygiya sahip olma, g¢evre
tarafindan sayginlik kazanma gibi ihtiyaglar1 yer alir. En {ist basamakta ise bireyin kendini
gerceklestirmesi yer alir. Maslow’un hiyerarsisinde ilk iki basamak her bir birey igin
olmazsa olmaz ihtiyaclari kapsamaktadir. Uciincii basamaktan sonra bireyin
toplumsallagmasina doniik ihtiyaclar1 kapsamaktadir. Her birey i¢in zorunlu ihtiyag
anlamma gelmemektedir. Kisiden kisiye degisen ihtiyaglari kapsar. Ozellikle en iist
basamakta yer alan kendini gerceklestirme basamaginda her bir bireyin kigisel hedeflerine
bagl olarak sekillenmektedir. Bir basamaktaki ihtiya¢ karsilandiginda bir tist basamaktaki
ihtiyag dogmaktadir. Hiyerarsinin 6nemi, herhangi bir basamakta yasanan eksiklik veya
problemde bireyin bir iist basamaga ¢ikmasini engellemesiyle olusmaktadir (Seker, 2014:
44).

2.3. Tiuketici Kavramm

Insanoglu hayati boyunca verdigi yasam miicadelesini devam ettirebilmek igin, mal
ve hizmet satin almak, kullanmak durumundadir. Bu mal ve hizmetleri kullanmak, kimi
zaman zaruri ihtiyaglardan dogmakta, kimi zaman zevk ve tercihlere gore liikks veya zaruri
olmayan ihtiyaglardan dogmaktadir. Hangi {irliniin veya hangi hizmetin zaruri oldugu veya
olmadig kisiden kisiye degigsmektedir. Neyin gerekli oldugu veya nasil tiiketilmesi gerektigi
tiiketicinin tercihine baglidir. Tam olarak bu farkliliklar ile birden ¢ok tiiketici modeli ortaya

¢ikmakta ve tiiketici tanimlar gesitlilik gostermektedir (Akarsu, 2019: 65).

Tiiketici sadece kisi olmak zorunda degildir, tiiketici sirketler veya firmalar olabilir.
Ancak bu durumun tek sarti aldigr mal veya hizmeti 6zel amag i¢in almis olmasidir. Bir
liretim zincirinin parcasinda kullanma veya satarak para kazanma amaci olmamalidir.
Ornegin; bir restoran sahibinin baska bir firmadan yemek siparis verdiginde; kendisi i¢in
verdiyse tiiketici olarak karsimizda iken restoranda kullanmak igin verdiyse iiretici
konumuna gec¢mistir. Tiiketim mal ve hizmetlerin gergek veya tiizel kisilerin ihtiyaglarim

dogrudan karsilamas ile yapilmaktadir, tiretim ise dolayli olarak kullanilmasidir.
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2.4. Tiiketici Davramslar

Tiiketici davranislar1 ¢ok genis bir alana sahiptir. Tiiketici davranislarinin literatiir de
net bir tanimlama bulunmamaktadir. Insan davranisi ile direk baglantili oldugu igin siirekli
degisim gostermektedir. Tiiketici davranigini tam olarak tanimlayamasak da bu davranisa

sebep olan unsurlardan yola ¢ikarak yapilan birden ¢ok tanimlamayi inceleyebiliriz.

Tiiketici davranisi; mal ve hizmetlerin elde dilmesi ve kullanilmasi i¢in gerekli olan
davraniglart ve bunu sonuca baglayan karar stirecidir. Tiketici davranisi bireylerin satin
alma kararlarin1 ve davraniglarini analiz etmektir. Tiiketici davranisi; mal ve hizmetlerin var
olmasi icin gerekli davranis ve bu davranislarin olusmasinda etkili olan karar siirecidir.
Tiiketici davranisi, tiiketicilerin satin alma siirecine iliskin karar verme ve davranisa
dontistiirme stirecidir. Davranigin ortaya ¢ikmasinda aile, ¢evre, cinsiyet, yas, egitim, inang,
kaltir, duygu gibi unsurlar etkilemektedir. Bunlar tiiketicinin  davraniglarini
sekillendirmektedir (Arslan, 2002: 84).

Tiiketici davranisinda, tiiketici tepkileri ve tiiketici aktiviteleri arasinda karsilikli bir
iligki vardir. Tiiketici tepkileri; tiiketicilerin duygusal, biligsel, davranigsal hareketlerinden
olugsmaktadir. Tiiketici aktiviteleri ise tiiketicinin satin alma, kullanma, yok etme
hareketidir. Aralarindaki bu iliskiyi daima ¢ift yonlii olarak diistinmek gerekir. Tiketici
davraniglari, tiiketici tepkilerine sebep olabilecegi gibi, tiiketici aktiviteleri de tiiketici
tepkileri veya tiiketici davranislarina sebep olabilir. Bu olaya her zaman genis perspektiften

bakmak gerekmektedir (Kardes vd., 2011: 8).

Tiiketici davraniglar1 baz1 sorulara cevap ararken ortaya ¢ikmistir. Bu sorular;

vV Ne? .o Uriinden Ne Tiir Ozellikler Beklerim?
v Nigin?.........c....... Uriinii Nigin Tercih Ederim?

v Nastl?.....ccoonee. Uriinii Nasil Kullanirim?

v Kim? .............. Uriinii Kim Satmaktadir?

v/ Nerede? .......... Uriin Nerede Satilmaktadir?

v’ Ne Zaman?......... Uriine Ne Zaman Ulasabilirim?
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Bu sorulara tiiketicilerin kendilerine verdikleri cevaplar ile tiiketici davraniginm
olustururken ireticiler de bu cevaplar 1s1ginda iiretim ve pazarlama stratejilerine karar
vermektedir. Tiiketicinin davramiglarinin ve bunlar1 etkileyen unsurlarin, freticiler
tarafindan bilinmesi, tahmin edilmesi gerekir. Ureticiler tiiketicilere gore sekillenmektedir

(Islamoglu ve Altunisik, 2010: 10).

Ihtiyaci giderirken organizma da olusan giice diirtii, ihtiyact karsilamak icin davranis
sergilemesini giidii denir. fhtiyacii ve giidiiniin algilanmas: tiiketiciyi harekete gecirip
davranisa yonelten en énemli unsurdur. Tiiketicinin satin alma davranisini gergeklestirmesi
icin sadece ihtiyacin varlig1 yeterli olmaz, ayn1 zamanda satin alma giidiisiiniin de varligi

onem arz etmektedir (Islamoglu ve Altumsik, 2010: 86).

Yukarida tiiketici davranisin birka¢ tanimina yer verdik ve tiiketicinin karar verme
stirecini davranisa doniistiiriirken hangi sorular araciligi ile yol aldiklarini inceledik. Bunlara
ek olarak tiiketici davraniglarin1 daha iyi 6ziimseyebilmek adina varsayimlarini inceleyelim

(Wilkie, 1994: 20).
e Tiiketici davranisi, dinamik bir siirectir
e Tiiketici davranisi, giidiillenmis bir davranistir
e Tiiketici davranisi, cesitli faaliyetlerden olusur
e Tiiketici davraniglar1 karmasiktir ve zamanlama acisindan farklilik gosterir
e Tiiketici davranisi, farkli roller ile ilgilenir
e Tiiketici davranisi, ¢cevre faktoriinden etkilenir
e Tiketici davranisi, farkli kisiler i¢in farklilik gosterir.
2.5. Tiiketici Davramsim Etkileyen Unsurlar

Tiiketim her bir insan igin zorunluluktur. insanlar hayatlarmi devam ettirmek icin
birden ¢ok ihtiyag ortaya ¢ikar bu ihtiya¢larini karsilamakta satin aldig1 ve kullandig1 mal ve
hizmetleri tercih ederken ekonomik, sosyolojik ve psikolojik unsurlarin etkisi altinda
kalmaktadir. Bu unsurlar her birey icin farklilik gdstermektedir. Buna bagli olarak her

bireyin tiikketici davraniglart satin alma kararlarinda farkliliklar gosterir (Akarsu, 2019: 71).
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Farkliliga neden olan bu unsurlar1 ti¢ grup halinde ele alabiliriz. Kendi iclerinde birgok
unsuru barindirirsalar da bu simiflandirma en genel hatlariyla psikolojik, sosyolojik ve
ekonomik olarak ayrilmaktadir. Bu {i¢ baslig1 ve i¢cinde barindirdig1 unsurlari bu boliimde

inceleyecegiz.
2.5.1. Sosyolojik Unsurlar

Bireylerin aile, cevre, sosyal gruplar, referans gruplari, is gruplari, yasadiklar
sehirler olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bireyler dogduklar1 andan itibaren davraniglarina aile
fertlerinin 6zellikleri ¢er¢evesinde bigimlendirir. Toplumdaki en kii¢iik yap1 birimi olan aile,
tiketim toplumunun da alt yapisini olusturmaktadir. Aile tiiketimin gerceklesmesi i¢in
gerekli kosullart olusturur ve tiiketimin ne yonde olmasi gerektigini sekillenmektedir.
Bireyin ait oldugu aile yapis1 ve g¢evresi tiiketim kararini, tiiketim davranis sekline, satin
alma yapisin1 olusmaktadir (Papatya, 2005: 225). Aile ve sosyal cevreden edinilen
deneyimler ile bireylerin bugiinkii ve gelecekteki aligveris aliskanliklari ve onlarin karar

verme agsamasindaki tercihlerini belirler (Akarsu, 2019: 92).

Tiiketim davranislarinda etkili bir unsur da referans gruplaridir. Bu gruplar dolayh
ve dolaysiz etkileme potansiyeline gore ikiye ayrilmaktadir. Dogrudan tiikketim davranisina
etki eden grup bireyin yakin ¢evresine ifade eder. Birey tiiketici aile dost komsu ve is
arkadaslar ile giiven iligkisi gelistirir. Bu giiven iligkisinin tiiketimdeki rolii iirlin tavsiyesi
ve iiriin tercihindeki tiiketici etkilemesidir (Papatya, 2005: 227). Ornegin; yakin ¢evresinden
bir kisinin tiiketiciye kullandig iiriinii tavsiye etmesi tiiketici de ona karst duydugu giiven
hissi ile liriinii satin almaya yonlendirir. Bu dolayli olarak tiiketime davranigina etki eden
grup ise begendigi miizisyen, sanat¢i, yazar, oyuncu gibi liriinlerin tanitimini yapan tanidik
yiizlerdir. Tiiketicilerin bu referans gruplarindaki kisilere duydugu begeni giidiisii ile 0
kisiler gibi olma veya o grup siniflandirma i¢inde yer alma istegiyle {iriinleri satin alma

isteginde bulunurlar (Akarsu, 2019: 96).

Tiiketim davraniglarina etkileyen bir diger unsur sosyal siniftir. Sosyal smif, gelir
seviyesi, egitim diizeyi, meslek grubu gibi farklilik gdsteren birey topluluklaridir. Sosyal
smiflari iist siif, orta sinif, alt sinif olarak ayrilmaktadir. Bu siniflandirma bireylerin gelir
seviyesi dikkate alinarak olusturulmaktadir. Bu ii¢ smifa mensup bireylerin tiiketim
aligkanliklara ve tiiketim tercihleri birbirinden farklilik gostermektedir. Bu unsur tiiketicinin

yani sira uireticinin liretim siirecinde de dikkate almasi gerekir (Duman Kurt, 2011: 120).
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Tiiketim davraniglara etkileyen bir diger unsur kiiltiirdiir. Kiltiir bireylerin
hayatinda onemli bir belirleyicidir. Ciinkii daha dogmadan yasayis bi¢imini
sekillendirmektedir. Bireyler yasadiklar1 kiiltiire gore tiiketim tercihlerini ve tiiketim
aliskanliklarma sekillendirir (Arslan, 2002: 88). Oregin; Ingiliz toplumunda yetisen bir
bireyin kahve tercihi ile Fransa’da yetisen bir bireyin kahve tercihi birbirinden farklidir.
Ingiliz toplumunda yetigsen birey kahvenin yaninda tatl yemeyi tercih ederken, Fransa’da
yetisen birey kahvenin yaninda tuzlu bir seyler yemeyi tercih eder. Firmalar iiriinlerini
piyasaya siirim sunmadan Once toplumun kiltirel 6zelliklerini ve aligkanliklarini
inceleyerek ona yonelik satig stratejisi olusturmaktadir (Arslan, 2002: 89). Davranigsal
iktisatta da bu aligkanlik ve kiiltiirel tercihler goz 6nilinde bulundurularak ekonomik tercihler

gerceklestirilir.
2.5.2. Kisisel Unsurlar

Kisisel unsurlar tiiketicilerin satin alma ya iliskin kararlarin1 demografik unsurlar ve
durumsal unsurlar olarak sekilde ele almaktadir. Demografik unsurlara gore iilkedeki niifus
yapis1 piyasanin pazar hacmi ve pazar gesitliligini sekillendirmektedir. Niifusun sayis1 ve
niteligi onemlidir. Talebi belirleyen niifus, cografi dagilima yas unsuruna cinsiyete egitim
yapisina, aile yapisina meslek yapisina gore tiiketici kararlarmi etkilemektedir. Ornegin
kentlerde yasayan bireylerin tiiketim talepleri ile kirsal alanda yasayan bireylerin tiiketim

talepleri birbirinden farklilik gdstermektedir (Incekara v.d., 2019: 392).

Nifus ile ilgili bilgilerin varlig: tiiketiciden ¢ok ireticiyi ilgilendirmektedir. Bu
bilgiler 1s1g8inda tiiketicilerin yas gruplar1 cinsiyet gruplart egitim gruplari medeniyet
durumlar gibi faktorlere ulasip iiretim cesitliligi ve piyasaya lirlin pazarlamay1 ona gore
sekillendirirler. Bireylerin meslekleri de tiikketim davraniglarini sekillendirmektedir. Bireyler
kullandiklar is kiyafetleri modellemesi ile tiiketim kararlar1 paralel olmaktadir (Moscati,
2007: 128). Kamuda galisan bir bireyin klasik kiyafetler tercih ederken 6zel sektorde galisan
bir bireyin rahat kiyafetler tercih etmesi buna 6rnek olarak verilebilir. Uretici agisindan
bireylerin meslek gruplarina gore tiikketim tercihlerinin belirlenmesi, lreticiye iriin ve
hizmetleri sunma acisindan biiyiik rahatlik saglamakta ve bu se¢im sebebi de davranigsal

iktisat icin tiiketici tercihlerinin agiklanmasinda géz oniinde bulundurulmaktadir ( Baris ve
Bursal, 2020: 56).

38



Bireylerin cinsiyetine, ¢alisip ¢calismamasina, ebeveyn olup olmamasina gore bir¢cok
unsur tiikketim tercihlerinde 6nemli etkiye sahiptir. Bireylerin egitim seviyeleri de tiiketim
tercihlerinde farkliliga sebep olmaktadir. Egitim seviyesi yliksek gruplarin mal ve hizmet
satin alirken yaptig1 arastirmalar ile ihtiyacina uygun iiriinleri tercih ederken egitim seviyesi
diisiik gruplarin daha hizli hareket edip ani sekilde satin alma davranis sergilemesi ihtiyacin

disinda tliketim yapmasina sebep olmaktadir (Yiicedag, 2005: 54).

Sonug olarak kisilerin tiiketim yaparken bircok faktorden etkilendigi goriilmektedir
bu etkileri tiiketici kararlarinda yani sira tretici kararlarin1 da sekillendirdigi i¢in piyasanin

bir biitiinliik i¢inde olmasini saglamaktadir.
2.5.3. Psikolojik Unsurlar

Psikolojik unsurlar, tiiketicilerin kisisel duygu ve diisiincelerinden kaynakli olarak
davraniglarin1 sekillendirmektedir. Bireylerin mal ve hizmet satin alirken sergiledikleri
davraniglarin temelinde yatan nedenlere psikolojik unsurlar ile agiklik getirilir. Bu unsurlar
bireyin sahip oldugu tutum inang, kisilik, 6grenme kapasitesi ve algilama diizeyinden
olugmaktadir. Tutum tiiketicinin diisiince yapisindaki mal ve hizmetlere yonelik pozitif veya
negatif yaklasimidir. Tutumlar duygu ve diisiinceleri icinde barindirirken, inanglara da yon

vermektedir (Tomer, 2007: 477).

Inang; bir diisiinceye i¢ten baglanma, giivenme, inanma bigimidir. Inanglar gercek
tizerine kurulu olabilecegi gibi gergekligi yansitmayan diistinceleri de kapsar. Tiiketicinin
mal ve hizmete kars1 inanci {irlin ve marka imajin1 ortaya sunar (Baris ve Bursal, 2020: 57).
Tiiketicilerin davramiglarma dogrudan etkilemektedir. Firmalar bireylerin tutum ve
inanglarina hitaben iiretimini sekillendirir. Pazarlama ve reklamcilik sektoriinde 6nemli bir

yol gostericidir (Akarsu, 2019: 59).

Kisilik bireyin kendine 6zgii gegirdigi yasantilar ile kalict hale gelen duygu, diislince
ve davramig kalibidir. Kisilik unsuru tiiketicilerin birbirinden farklilagsmasinin temelini
olusturur. Kisiligin olusmasinda bireylerin fiziksel ve psikolojik 6zellikleri, ¢evresel faktor,
kiltiirel yapis1 gibi bir¢ok etken vardir. Kisilik 6zellikleri tiiketicilerin tercihlerini dogrudan
etkiler. Tiiketiciler kisiligine uygun mal ve hizmetleri tercih eder. Firmalar tiiketicilerin
kisilik analizlerine yonelik 6n calismalar yaparak tiretimlerini kisilere gore ydnlendirir

(Lebe, 2006: 27).
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Ogrenme; bireylerin gegirdikleri yasantilar sonucu davramslarda meydana gelen
degisimlerdir. Ogrenme belli deneyimler ve tecriibeler sonucu olusmaktadir. Bu yiizden
uzun bir siireci kapsar. Onemli olan davranis degisikliginin kalic1 olmasidir. Bireylerin
kendi istekleri ile 6grenme gerceklestirebilecegi gibi farkinda olmadan gizil 6grenme de
gerceklesebilir. Ornegin bir iiriinii ihtiyacinin olmas1 sonucu bireyin satin almaya yénelmesi
bilingli iken rastgele karsisina ¢ikan bir reklamin zihninde o iirliniin yerlesmesi gizil yani

bilingdis1 6grenmedir (Kardes vd., 2011: 16).

2.5.4. Ekonomik ve Mali Unsurlar

Bireyler satin alma karar1 verirken piyasada olusan ekonomik gostergelerden
yararlanmaktadir. Alt bagliklarda ele alacagimiz unsurlar bireylerin satin alma kararini
birincil olarak etkileyen ekonomik unsurlardir. Davranigsal iktisadin ekonomik yoniiniin

aciklanmasinda ekonomik unsurlar 6nemli bir yer tutmaktadir.
2.5.4.1. Vergiler

Vergiler mikro diizeyde bsreylerin tiiketim kararlarinda 6nemli derece de etkiye
sahipken, makro diizeyde toplumun bir biitiin olarak ekonomik karra ve politikalarini
etkilemektedir. Vergiler bir iiriine yonelik talep veya tiikketi miktarin1 dogrudan etkileme
giicline sahip olmasindan kaynakli piyasa da ekonomik, mali ve sosyal amagclar igin
kullanilan bir aragtir. Otomobil piyasasinda bireyleri vergilerin igerisinden en fazla

etkileyen 6zel tiiketim vergisinin oran1 ve uygulanmasidir.

Ozel tiiketim vergisi; iilkemizde 2002 yil1 itibariyle 4760 sayili kanun kapsaminda
uygulanmaktadir. Ozel tiiketim vergisi; lilks mallar iizerinden maktu ve oransal olarak
alman vergi tiiriidiir (Yavuz, 2017: 374). Ozel tiiketim vergisi 2 sayil listede binek
otomobiller, ticari araglar, insan ve yilik tasimay1 saglayan motorlu araglar, kisisel amacla
kullanilmak amaciyla iiretilen motorlu tasitlar, motosiklet, helikopter, ucak, gemi gibi
tagitlarin vergilendirilme oranlar1 yer almaktadir. Bu kapsam da yer alan tasitlar ilk satisi
tizerinden vergilendirilmektedir. Bu vergiler bir kereye mahsus olmak {izere alinmaktadir.
Ozel tiiketim vergisine giren her mal igin bir kez alman vergi, 2 sayil listedeki iiriin
kalemleri el degistirdiginde tekrar uygulanmaz. Bu sebeple sifir otomobil piyasasinda
uygulanirken, ikinci el otomobil piyasasinda bu vergilendirme sistemi uygulanmamaktadir

(Alincak, 2021: 27-31).
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Tablo 2.1. Ozel tiikketim vergisi oranlar1 1

2020 yi

2021 y1h

2022 yih

OTV 85.000 TL’yi
agmayanlar; %45

%45

OTV matrahi 92.000
TL’yi agmayanlar;

OTV matrah1 120.000 TL’yi
agmayanlar; %45

OTV matrahi 85.000

OTV matrahi 92.000

OTV matrahi 120.000 TL-

Motor silindir TL-130.000 TL arast; TL-150.000 TL arast; o
hacmi 1600 cmii | %50 %50 150.000 TL arast; %50
gecmeyenler " o . o OTV matrahi 150.000 TL-
Digerleri %80 Digerleri %80 175.000 TL arast; %60
OTV matrah1 175.000 TL-
200.000 TL aras1; %70
Digerleri %80
Kaynak: www.gib.gov.tr
Tablo 2.2. Ozel tiiketim vergisi oranlar 2
2020 yih 2021 yih 2022 yih
Elektrik motoru | OTV matrahi OTV matrahi OTV matrahi 130.000
da olanlardan 85.000 TL’yi 114.000 TL’yi TL’yi agmayanlar:
elektrik motor agmayanlar: %45 | agsmayanlar: %45 %45
f'\li gtgr ilég:)dlr g:c;l Sr?lolfrrll 805 Sfogﬁtﬁhl OTV matrahi OTV matrah1 130.000
- S : ' 114.000 TL-170.000 | TL-210.000 TL arast:
cm®'ii gegen silindir hacmi 135.000 TL arasi: TL arasi: %50 %50
fakat 2000 1800 cm®'ii %50 ’
cm?'i gegmeyenler Digerleri; %80 Digerleri; %80 Digerleri; %80
gegmeyenler OTV matrahi OTV matrahi OTV matrah1 170.000
Digerleri 170.000 TL yi 170.000 TL yi TL’yi agmayanlar:

agmayanlar; %130

agmayanlar; %130

%30

Digerleri; %150

Digerleri; %150

Digerleri; %150

Kaynak: www.gib.gov.tr

Tablo 2.3. Ozel tiiketim vergisi oranlar1 3

cm®'ii gegmeyenler

2020 yih 2021 yih 2022 yih
Motor Elektrik motoru da | OTV matrah1 | OTV ~ matrahi | OTV matrah1  170.000
silindir olanlardan elektrik | 170.000 TL’yi | 170.000 TL’yi | TL’yi asmayanlar;
hacmi 2000 | motor giicii 100 | agmayanlar; %130 | asmayanlar; %130
cm?'ii kW't gecip motor %130
gecenler silindir hacmi 2500 | Digerleri; %150 Digerleri; %150 | Digerleri; %150

Digerleri

% 220

%220

% 220

Kaynak: www.gib.gov.tr
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Tablo 2.4. Ozel tiiketim vergisi oranlar1 4

2020 y1h

2021 y1h

2022 yih

Sadece elektrik motorlu

Motor giicii 85 kW't
gegmeyenler; %3

Motor giicii 85 kW't
gegmeyenler; %10

Motor giicii 85 kW"
gegmeyenler; %10

Motor giicti 85 Kw-120

Motor giicti 85 Kw-120

Motor giicii 85 Kw-120

olanlar Kw arast; %25
Motor giicti 120 kW"

gegenler; %60

Kw arasi; %25
Motor giicii 120 kW'
gecenler; %60

Kw arasi; %7
Motor giicti 120 kW"
gecenler; %15

Kaynak: www.gib.gov.tr

Katma deger vergisi; 1985 yilindan itibaren 3065 sayili kanun kapsaminda
uygulanmaktadir. Katma deger vergisi; mal ve hizmet tesliminde, mal ve hizmeti teslim
edenin Odedigi fakat teslim alan tarafa 6deme yiikiimliiliigiiniin yiiklendigi harcama
vergisidir. Katma deger vergisi oranlart %1 ile %18 arasinda belirlenmektedir. Otomobil
piyasasinda katma deger vergisi hem sifir otomobil satisindan hem de ikinci el otomobil
satisindan almmaktadir. Ikinci el otomobil piyasasinda KDV miikellefiyeti bulunan
miikelleflere KDV indirimi uygulanmaktadir. Binek araglarini kiralayan, ara¢ kiralama
firmalar1, siiriicii kurslari, KDV miikellefiyeti bulunan taksi isletmecileri faaliyetlerini
stirdiirebilmek i¢in alinan binek otomobillerde KDV indiriminden yararlanmaktadir

(Alincak, 2021: 6-12).

Sifir binek otomobillerde alis KDV %18 oraninda uygulanmaktadir. Ikinci el binek
otomobillerde KDV miikellefiyeti bulunmayan bireyler %1 KDV oram1 ile satis
yapilmaktadir. Ikinci el binek otomobillerde KDV miikellefiyeti bulunan bireylerden; %1
KDV ile alinan otomobillerin satisinda %1 KDV orani, %18 ile alinan binek otomobil

satiglarinda %18 KDV oraninda indirim hakkina sahiptirler (Alincak, 2021: 6-12).

Motorlu tagitlar vergisi; 197 sayili vergi kanunu ile 1980 yilindan itibaren lilkemizde
uygulanmaktadir. Motorlu tasitlar vergisi, servet lizerinden alinan spesifik bir vergi tiirtidiir.
Motorlu tasitlarin silindir hacmi, uzunluk, agirlik ve yas gibi Olgiitleri baz alinarak vergi
belirlenen vergi tiirtidiir. Motorlu tasitlar vergi tarifesi 01.01.2018 yili itibariyle kayit ve
tescil edilen otomobiller, arazi tasitlari, motosikletler ve kaptikagti benzeri araglar 1 sayili

tarifede yer alan olgiitlere gore vergilendirilmektedir (Alincak, 2021: 32-38).
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Tablo 2.5. Motorlu tagitlar vergisi oranlari

(I) Sayih Tarife

Tasitlarin Yaslari ile Odenecek Yillik Vergi

Motor Satir Tutar1 (TL)

Silindir Tasit Degeri (TL)

Hacmi (cm) Numarasi 1.3 4.6 7-11  12-15 oY
yas yas yas yas 525

1- Otomobil, kaptikagcti, arazi tasitlar1 ve benzerleri

70.6001 agmayanlar 1 1.313 916 512 386 136

1300 cm* ve  70.600’i asip

asagisi 123.700’1 agmayanlar 2 1.443 1.007 562 426 150
123.700’0 asanlar 3 1.576 1.098 615 465 162
70.600°1 agmayanlar 4 2.287 1.715 995 703 270
1301 -1600  70.600i asip
cm? e kadar 123.700’% asmayanlar d 2.517 pros? 5095 7l 295
123.700% asanlar 6 2746 2058 1192 842 322
1601 - 1800  177.000’i agmayanlar 7 4.445 3.476 2.043 1.247 483
em®ekadar 177 000 asanlar 8 4851 3790 2232 1362 527
1801 - 2000 177.000’1 asmayanlar 9 7.003 5.393 3.170 1.887 742
em’ e kadar 177 000’ asanlar 10 7641 5886 3458 2058 810
2001 -2500  221.000%i asmayanlar 11 10506 7.627 4765  2.846  1.126
em?ekadar 551 000} aganlar 12 11462 8320 5197 3106  1.228
2501 -3000  442.300°i asmayanlar 13 14.648 12745 7.961  4.282 1570
em’ekadar 447 300’ asanlar 14 15982 13902 8686  4.672 1713
3001-3500 442.300°fiasmayanlar 15 22310 20075 12092 6.036  2.211
cm?ekadar 445 300’ fiasanlar 16 24340 21.898 13191 6583 2415
em’ e kadar 708 000’ asanlar 18 38.270 33.043 10463 8686  3.458
4001 e ve | 840.700°i asmayanlar 19 57.415 43.053 25.498 11460  4.445
yukarist 840.700"ii asanlar 20 62.633 46.968 27.817 12501 4.851

Kaynak: www.gib.gov.tr

2.5.4.2. Makroekonomik Degiskenler

Makroekonomik degiskenler yalnizca iilke ekonomisinin degil, lilkede yasayan her bir
bireyin ekonomik tercih ve kararlari ile refah seviyesini direkt olarak etkilemektedir.

Makroekonomik  verilerdeki ~ degisimler  tiiketicilerin  tiiketim  aliskanliklarini
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degistirmektedir. Farkli sosyoekonomik ve demografik ozelliklere sahip olan tiiketiciler
arasinda farkli tiiketim degisikliklerine yol agmaktadir. Ozellikle enflasyon, doviz kuru, faiz
gibi makroekonomik gostergelerde yasanan degisiklikler tiiketicilerin davranislar {izerinde

fazla etkiye sahiptir (Cennet ve Candur, 2021: 52).

GSYH ve biiyiime; ekonomik biiyiime, bir iilkenin bir yil igerisinde Gayri Safi Milli
Hasila (GSMH) rakaminda meydana gelen artis1 ifade etmektedir. Ulkede yasanan
ekonomik biiyiimenin belirlenmesinde Gayri Safi Yurtici Hasila (GSYH) 6lgiit olarak
kullanilmaktadir. GSYH; iilke ekonomisinin genellikle bir yili igeren belirli donemde
tiretilen tim nihai mal ve hizmetlerin parasal deger karsiligidir (Dinler, 2004b: 307).
GSYH’nin bir 6nceki yila gore artmasi ekonomik biiylimeyi gosterirken, bir dnceki yila
gore azalmasit ekonomik daralmayir gostermektedir. GSYH iilkedeki ekonomik durumu
gosterirken iki alt degiskeni kullanmaktadir. Bunlar; kisi basina disen GSYH ve Reel
GSYH’dir. Kisi bagina diisen gelir, lilke de yasayan bireylerin sahip olduklari ortalama gelir
diizeyini gosterir. Reel GSYH’de gerceklesen artisin ve azalhisin kisileri etkileyip
etkilemedigi kisi bagina diisen GYSH’ye bakilarak anlagilmaktadir (Cennet, 2021: 41).

Tablo 2.6. Tiirkiye Gayri Safi Yurt i¢i Hasila Degisim Oranlari

Tiirkiye GSYH degisim oranlari (%)

1.Ceyrek 2.Ceyrek 3.Ceyrek 4. Ceyrek Yillik
2020 yili 4.4 -10,4 6,3 6,2 1,8
2021 yili 7,3 21,9 7,5 9,1 11,0

Kaynak: TUIK, Aralik 2021

Enflasyon; bir iilkedeki fiyatlar genel seviyesinde gerceklesen artisi ifade eder. Bir
baska deyisle, lilke ekonomisinde para miktarindaki artigin {iretilen mal ve hizmet
miktarindaki artistan daha fazla artis oranina sahip olmasi sebebi ile gergeklesen siirekli
fiyat artisidir. Enflasyon tiiketici kararlarinda 6nemli bir etkiye sahiptir. Enflasyonun yiiksek
veya diisiik olmas1 ya da gelecege dair bir belirsizlik icerisinde olmasi bireylerin tiikketim
tercihlerini etkilemektedir. Enflasyonun diisiik olmasi bireylerin tiikketim kararmi olumlu
yonde etkilerken, enflasyonun yiiksek olmasi bireylerin tiiketim kararini olumsuz yonde

etkilemektedir (Fazil Tiizel, 2019: 11).
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Tablo 2.7. Tiketici Fiyat Endeksi Degisim Oranlari

TUFE degisim oranlari (%)
Aralik 2021 Aralik 2020 | Aralik 2019
Bir dnceki aya gore degisim oram 13,58 1,25 0,74
Bir dnceki yilin aralik ayina gore degisim orani 36,08 14,60 11,84
12 aylik ortalamaya gore degisim orani 19,60 12,28 15,18

Kaynak: TUIK, Aralik, 2021

Faiz oranlari; Tiirkiye’de faiz oranlarini belirleyen yer, T.C. Merkez Bankasi
(TCMB)’dir. TCMB’nin en temel amac tilkedeki fiyat istikrarin1 saglamaktir. Faiz oranlari
ilkedeki sermaye hareketliligini belirleyen bir unsurdur. Faiz oranlar bireylerin tasarruf ve
yatirimint belirlenmesinde rol oynar. Faiz oranlar iilke ekonomisindeki yatirim ve tasarrufa
kars1 bireylerde ve firmalarda olusacak olan giiven, risk, beklenti ve karar unsurunu belirler.
Bir iilke de faiz oranlarinin diisiik olmasi bireyleri ve firmalar1 kredi ¢ekmeye yoneltir ve
tasarruflarin1 azaltirken, tiiketimi arttirirlar. Bir lilkede faiz oranlarinin yiliksek olmasi ise
bireylerin ve firmalarin kredi ¢ekmesini maliyetli yapacagi i¢in tasarruflarini arttirirken

tilkketimini azaltmasina sebep olmaktadir (Cennet, 2021: 45)

Tablo 2.8. Tirkiye Politika Faiz Oranlari

TCMB faiz oranlar1 (%)
Aralik 2021 Aralik 2020 Aralik 2019
Faiz orani 14 17 12

Kaynak: TCMB, Aralik 2021

2.5.4.3. Gelir ve ikame EtKkisi

Bir malin fiyatinin diismesi ile o maldan talep edilen miktarin artig gostermesi iki
temel sebebe baglidir. Birinci sebep, bir malin fiyati distiiglinde tiiketicinin reel geliri
artmaktadir. Nominal geliri sabit olan tiiketici artik daha fazla mal satin alabilecektir. Artan
reel gelir ile tiiketici ister daha fazla mal talep edebilir ya da ayn1 mal miktari tercih edip
elindeki para miktarini arttirabilir. Ikinci sebep, bir malin fiyatinin azalmasi diger mallarin
fiyat1 degismese dahi o mali nispi olarak daha ucuz hale getirecektir. Tiiketici her iki maldan
da talep ettigi miktar1 yeniden belirleyerek ucuzlayan maldan daha c¢ok talep ederken nispi
olarak pahalilasan maldan daha az talep edecektir. Gelir etkisi; fiyattaki azalis sebebiyle reel
geliri artan tiiketicinin fiyat: diisen maldan veya diger mallardan daha fazla talep etmesidir.
Ikame etkisi ise mallardan birinin fiyatinin azalmasi ile diger mallara gore ucuz gdziikmesi

sonucunda tiiketicinin fiyati azalan mala talebini arttirmasidir (Dinler, 2004b: 57).

45



2.6. Tiiketici Davramis Modelleri

Davranis modelleri; tiiketicilerin mal ve hizmet alirken nasil bir ‘karar verme’
siirecinden gectiklerini, uyaricilara kars1 verdikleri tepkileri ve bu tepkilerin nasil gelistigini
incelemektedir. Tiiketici davraniglariin  agiklamasindaki temel model Kara Kutu
Modeli’dir. Bu model bireylerin gozle goriinmeyen etkilere olusturduklar zihinsel tepkileri
ele almaktadir. Kara Kutu olarak ifade edilen; tiiketicilerin zihnindeki unsurlarin
aciklanamamasidir. Davranis modelleri; kara kutuyu temel nokta alarak aciklanamayan

unsurlarin etrafinda sekillenmektedir (Ytiriik, 2017: 37).

Kara kutuya etki eden iki grup uyaran vardir. Bir grupta iirlin, fiyat, dagitim,
pazarlama, iletisimin yer aldig1 “Pazarlama Uyaranlar” vardir. Diger grupta ekonomik,
sosyal, kiiltiirel ve teknolojik faktorlerin yer aldigi ‘Diger Uyaranlar’ vardir. Bu iki grup
uyaran, tliketicinin zihni olarak adlandirdigimiz kara kutuya gelerek tiiketicide karar verme
stirecini baglatir. Zihninde gozlemleyemedigimiz unsurlar tiiketicinin gozlenebilir hale

getirdigi stirece de ‘tiiketici tepkisi’ denmektedir (Kotler vd., 2013: 335).

) ——
Pazarlama Uyaranlari Tiiketici Teokisi
.. tiketici Tepkisi
Urlin, fiyat, dagitim, pazarlama, Kara Kutu * Sat lp
lotisi atin alma,
tletisim \ * Tiiketici tutum ve
Ozellikleri NN tercihler
Diger Uyaricilar / * Karar Sireci d;ks:;;?;hf\l]ae?
Ekonomik, kiiltiirel, sosyal, 1 Ne kadar’? Né
teknolojik zaman?

Sekil 2.2. Kara Kutu Modeli (Kaynak: Kotler vd., 2013)

Tiiketicilerin satin alma davraniglarin1 inceleyen modelleri, klasik ve modern
modeller olarak iki gruba ayrilmaktadir. Klasik modeller tiiketicinin satin alma davranigini
aciklamaya yonelik calismalar yapmustir. Tiketici davraniglarini rasyonel davranilmasi,
bilingalti, ait olunan grup ve kiiltiir, sartlanarak 6grenme tarzinda tek unsura gore agiklar.
Modern modeller; tiiketici davranislarina karst olusan igsel ve digsal tepkileri agiklamaya
yonelik ¢alismalar yapmistir. Tiiketicinin davranigini  sorun ¢dzme siireci olarak
algilamaktadir. Tiiketici davraniglar1 ¢ok yonlii ve karisik bir yapiya sahiptir. Ekonomistler

ve sosyal bilimciler tiiketici davraniglarini birgok kuram ile ele almamaktadir.
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2.6.1. Klasik Tiiketici Modelleri

Klasik tiiketici davraniglarini agiklayan kuramlarin amaci birey ve bireyin
davraniglarinin nedenlerini ortaya koymaktir. Klasik tiiketici modelleri, tiiketim davranisi
sergileyen bireylerin davranislar1 analiz edilerek s6z konusu nedenlerin belirlenmesine
yonelik aciklamalar yapmaktadir. Klasik tiiketici modellerinde tiliketicinin davraniglarini
rasyonellik, bilingalt1, kiiltlir, toplum, 6grenme unsuru gibi tek bir faktére bagl kalarak
aciklamaktadirlar (Yilmaz, 2020: 5). Klasik modellere, konu ile ilgili ¢alisma yapan bilim
insanlarinin adlar1 verilmistir. Klasik tiiketici modelleri olarak Marshal’in ekonomik modeli,
Freud’un psiko-analitik modeli, Pavlov’un 6grenme modeli ve Veblen’in toplumsal modeli

incelenecektir.
2.6.1.1. Marshall’in Ekonomik Davramis Modeli

Klasik iktisat kuramina gore, bireyler mal ve hizmet satin alirken karar verme
siirecinde ekonomik ve rasyonel davraniglar sergilemektedir. Rasyonel birey sahip oldugu
gelir ile kendisine en yiiksek geliri saglayacak mal ve hizmeti satin almayi tercih etmektedir.
Rasyonel birey bu noktada fayda maksimizasyonu ile gelir minimizasyonu hedef
almaktadir. Model buradan yola ¢ikarak tiiketicilerin tiiketim davranisinda ihtiyaglarin nasil
olustugundan ziyade ihtiyaglarin gelirler ¢ercevesinde nasil mal ve hizmetleri tercih

edecegine odaklanmaktadir (Islamoglu ve Altunisik, 2010: 28).

Neoklasik Tktisat’in kurucusu olarak da bilinen iinlii iktisat¢1 Alfred Marshall (1812-
1924) 1890 yilinda yaptig1 “Iktisadin Ilkeleri” (Principles of Economics) adli ¢alismada,
“Azalan Marjinal Fayda” kavrami ile klasik iktisat¢ilarin rasyonellik olgusuna yeni bir
boyut kazandirmaktadir. Azalan Marjinal Fayda ilkesi; bireylerin satin alma giicii ve fiyatlar
genel seviyesi sabit iken; bir malin miktar1 artttkga o malin marjinal talep fiyatinin
azalmasidir. Bu ilkeden hareketle piyasanin toplam talep egrisi bireysel talep egrisinden
degil smifsal talep egrilerinden elde edilmektedir. Ciinkii bireylerin farkli gelir gruplara
sahip olmas1 farkli talep esnekligine sahip olmasini saglar. Piyasa talep egrisine ulasmak
icin farkli gelire sahip bireylerin talep egrilerinin bir araya getirilmesi gerekmektedir.
Marshall farkli gelire sahip bireyleri toplamda ii¢ gruba ayirir. Bunlar, yiiksek gelire sahip
bireylerin, talep egrisi esnekliginin diisiik, orta gelire sahip bireylerin, talep egrisi
esnekliginin zengin gruba gore daha yiiksek esneklik, diisiik gelire sahip bireylerin, talep

egrisinin yiiksek esneklige sahip olacagini belirlemektedir (Dinler, 2004a: 124).
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Marshall degerin belirlenmesindeki talep egrisine ulasirken, bireysel iktisadi karar ve
davraniglar incelemek yerine belli gruplara ait tercih ve kararlar incelenmesini
savunmaktadir. Marshall, ayni fiyata sahip iki {iriin arasinda tiiketicinin hangi iiriinii satin
alacag1 davraniga yonelik yaptig1 caligmalarda tiiketicinin kararsiz kaldigin1 gézlemlemistir.
Kararsiz olan tiiketicinin fiyat disindaki 6zelliklerini karsilastirarak kendi faydasini en
yiiksek seviyede tutacak iiriinii tercih edecektir (Papatya, 2005: 224). Ornegin; ayn1 fiyata
sahip 1 kg kiyma ile 1 kg balik karsisinda tiiketicinin satin alma davranisina bakarsak,
fiyatlar1 esit oldugu i¢in kararsiz kalacak olan tiiketici fiyat disindaki unsurlara bakarak
karar verecektir. 1 kg kiymadan m1 yoksa 1 kg baliktan m1 daha fazla fayda saglayacaksa
onu sececektir. Balik segerse tek bir yemek cesidi olarak kullanabilecegi, kiyma secerse
birden fazla yemek cesidi olarak kullanacagini varsayalim. Tiiketici kiymadan daha fazla

fayda elde edecegi igin karar ve tercihini kiymadan yana kullanacaktir.
Marshall’in “Satin Alma Davranigi1” ile ilgili varsayimlar1 (Cubukg¢u, 1999: 79);
¢ Bir malin fiyati azalirsa, o mala olan talep miktar artar.

¢ Bir malin ikamesinin fiyati1 azalirsa; o mala olan talep miktar1 azalir, ikame mala

olan talep artar.
¢ Bir malin tamamlayicisinin fiyat1 azalirsa; o mala olan talep miktar: artar.
e Tiiketicinin geliri artarsa; mallara olan talep miktari artar. (Giffen mal haric)
e Malin tiretim maliyetleri artarsa; fiyat: artar, o mala olan talep miktar1 azalir.
Marshall’in ekonomik modeline bazi elestiriler yapilmistir;

e Bireyler tiikketim yaparken sadece ihtiyaglarini1 gidermeye yonelik hareket etmezler.
Marshall’in sadece ihtiyag unsuru tiizerinden agiklamalar yapmasi modeli kisitli hale

getirmektedir.

e Modelin ekonomik hesaplar disinda higbir hesaplamay1 dikkate almamasi, modelin

giivenilirlik ve gegerliligini diisiik seviyede tutar.
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2.6.1.2. Pavlov’un Ogrenme Modeli

Ivan Petrovig Pavlov (1849-1936) yaptig1 fizyolojik ve deneysel psikoloji ¢alismalar:
ile tinlenmis bin fizyologdur. Yaptig1 klasik kosullanma adli ¢alismasi ile tiiketici
davramisina etki eden uyari-tepki unsurunu incelemistir. Ogrenme modelini Klasik
Kosullanma calismasinin 1s1ginda gelistirmistir. Klasik kosullanmayi, tepkisel kosullanma

veya sartlanmis 6grenme olarak adlandirmaktadir (Papatya, 2005: 224).

Pavlov’un 6grenme modelinde, tiiketiciyi davranisa yonlendiren unsurun “uyarici”
oldugu oOne siirtilmektedir. Uyarici; reklam, slogan, miizik, logo, marka olarak
orneklendirilebilir. Tiiketiciye ulasan uyaricilar istek olusturmakta ve bunun sonunda
tilketicide tepki olusmaktadir. Uyarici-tepki silsilesinin birden ¢ok kez tekrarlanmasi ile
tilketicide olusan deneyim G6grenmeyi gerceklestirmektedir. Pavlov klasik kosullanma ile
olusan 6grenme ve davranisi bir deney calismasi ile agiklamaktadir. Bu deney 3 asamadan
olugmaktadir. Birinci asamada Pavlov, kopegine ilk olarak zil sesi ¢alar, fakat kdpek igin bu
bir sey ifade etmez. Ciinkii zil sesini hi¢bir seyle bagdastiramaz. Ikinci asamada zil sesinin
hemen ardindan kdpege et vermistir. Eti goren kopek salya salgilamistir. Ancak burada
salginin sebebi zil sesi degil, etin varligidir. Pavlov zili ¢aldiktan hemen sonra kdpege et
vermistir ve bu eylemi birkag kere tekrar etmistir. Ugiincii asamada ise Pavlov zili ¢aldiktan
sonra bu sefer eti vermemistir. Kdpegin yine de salya salgiladigini gormiistiir. Képek artik
zil sesi ile eti zihninde eslestirmistir. Yani uyarici-tepki siirecinde 6grenme gergeklesmistir.
Kopegin et karsisinda verdigi tepki 0grenme degildir, zile karsi verdigi salya tepkisi
ogrenmedir. Deneyde Pavlov’un kullandig1 zilin baslangicta ve daha sonra ayni olmasina
ragmen kopegin o zile yiikledigi anlam degismistir (Papatya, 2005: 225). Pavlov’un

O0grenme asamasi asagidaki sekilde siniflandirilabilir.
1. Asama; Zil Sesi (N6tr Uyaricr)
2. Asama: Zil Sesi (N6tr Uyarict) + Et (Kosulsuz Uyarici) = Salya (Kosulsuz Tepki)
3. Asama: Zil Sesi (Kosullu Uyarici) = Salya (Kosullu Tepki)

Firmalar iirlinlerini satarken veya sunarken bu kuramdan faydalanir. Firmalar
Ozellikle pazarlama ve reklam faaliyetlerinde tiiketicileri sartlanma ve iirline tepki
olusturmaya yonlendirir. Markalar reklam igerigi olarak tiiketicinin ilgisini ¢ekecek model,

figiir, gorsel kullanir. Reklam yiizii olarak toplum tarafindan begenisi yiiksek, tiiketiciye
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tirtine kars1 olumlu tutum ve izlenim biraktiracak oyuncu tercih ederler (Yilmaz, 2020: 9).
Ornegin; X marka iiriiniin reklamm da model olarak iinlii biri olan A Kkisisinin ismi ve
modelligi kullanilmistir. Amag tiiketicilerde {iriinii satin alma istegi olusturmaktir. Bu
oyuncularin iilkemizde fiziksel olarak begenilmesi, {iriinleri onlarin {izerinde gdérmeleri
kendilerine olan begeni duygusunu arttiracagi i¢in o modelde goérdiikleri iiriine kars1 pozitif
tepki olusturmaktadir. Onlarda kusursuz goriinen irlini satin alma istegi olugsmaktadir.
Sadece iiriin reklam da kullanilsaydi tiiketicini tepkisiz kalabilirdi. Ancak iirlin ile {inlii

kisinin biitiinlesmesi kisisinin zihninde uyaran gorevi gorerek liriinii anlamlandirmaktadir.
1. Asama: Reklam (Kosulsuz Uyarici)
2. Asama: Reklam (N6tr Uyarici) + Oyuncu (Kosulsuz Uyarici)
3. Asama: Reklam+ Oyuncu = Satin Alma Istegi
4. Asama: Oyuncu (Kosullu Uyaric1) = Satin Alma Istegi (Kosullu Tepki)
2.6.1.3. Freud’un Psiko-Analitik Modeli

Sigmund Freud (1856 — 1936), psikoloji biliminin alt dali olan psiko-analiz biliminin
kurucusudur. Freud, bireylerin davranislarindaki zihinsel stiregleri ele almistir. Freud’a gére
insan ruhunun derinliklerinde hicbir zaman engel olamayacagi duygular beslemektedir. Bu
duygular bireylerin davraniglarini ve tercihlerinde biiyiik dneme sahiptir. Tiikketim yoniinden
tiketicinin karar verme siireci igerisinde bilingaltindaki diirtiller ve duygular da etkili
olmaktadir. Tiiketici bir {irin satin alirken benzer iriinler ile yaptigi1 karsilastirma da sadece
gozle goriinen oOzelliklerini dikkate almaz. Zihninde yaptigi muhakeme ve hissettigi
duygular da tercihini hangi tiriinden yana yapacagimi belirlemektedir. Bu sebeple model
tilketicilerin triinlerini satin alirken, maddi ve islevsel 6zelliklerinin yani sira psikolojik
davraniglarin1 da ele almaktadir (Agarwal, 2015: 84). Ornegin; tiiketici dis macunu satin
alirken islevinin yaninda dis macununun kokusuna bakarak da tercihini
gergeklestirmektedir. Tercihini bu sekilde belirleyen tiiketici, {iriiniin iglevselliginin yani sira
icgiidiisel, duygusal olarak onda biraktigi etki ile se¢imini yapmaktadir. Tiiketiciler,
ihtiyaglarinin ~ Otesinde, arzu ve isteklerini gergeklestiren Kkararlar, davranislar

sergilemektedir.

2

Freud’un c¢alismasi olan “Yapisal Kisilik Kurami™’na gore, kisiligi li¢ yapiya

ayrrmaktadir. Bunlar; id, ego ve siiper egodan olusmaktadir. Id; sadece bilingdis iken, ego
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ve siiper ego biitiin biling diizeylerinde yer almaktadir. id; cinsellik, saldirganlik gibi asir1
bencil arzularin bulundugu boliimdiir. Kisiligin temel yapi tasidir. Bireyin kaba, ilkel, bencil
kalitimsal diirtii ve arzular1 barindirir. Haz ilkesine gore calisir. Thtiyaclarmin dis diinyada
karsilig1 olup olmamasinin bir 6nemi yokken 6nemli olan ihtiyaglarini karsilanmasidir. Ego;
kisiligi yliriitme organidir. Zihin ve kisilik i¢in bir denge unsurudur. Yigit ve siiper egonun
istek ve arzularini dengeler. istek ve arzular haz ilkesini gegici siireligine durdurarak dis
diinyaya uygun hale getirir. Siliper ego; kisiligin en son gelisen kismdir.
Miikemmeliyetcidir. Bireyin ahlaki, vicdani yoniinii temsil eder. Idin icgiidiisel diirtiilerini
baskilar ve topluma uygun olmayan davramisi engelleyerek bireye sugluluk, utanma,

ayiklanma gibi duygulari yasatmaz (Papatya, 2005: 224).

Freud, biling seviyelerini buzdagina yaptigi benzerlik ile agiklamaktadir. Suyun
yiizeyini, biling ile biling digin1 aywran 6n biling olarak yorumlamaktadir. Insan zihni
cogunlukla bilingdist hareket eder. Onemli olan buz daginin goriinen kismi degil
goriinmeyen kismidir. Tiketici aligveris yaparken satin almaya yonelik davraniglarinda
bilingdist arzu ve istekleri yatmaktadir. Bu model firmalarmin reklam ve pazarlama
kararlarin1 verirken, tiiketicilerin bilingaltlarinda ve idede olusan diirtiileri ortaya ¢ikaracak
sekilde diizenlemesini saglamaktadir. Herhangi bir iirlin satin almak yerine marka odakli

tiketim yapmak sebep olusturmaktadir (Y1lmaz, 2020: 11).
2.6.1.4. Veblen’in Toplumsal Modeli

Thorstein Bunde Veblen (1857-1929) iktisat¢1 ve sosyolog kimligi ile kurumsal
iktisat ekoliiniin kurucusudur. Veblen bireyleri, sahip oldugu kiiltiiriin ve alt kiiltiiriin
kurallarina uyan ve davramiglarini bu ¢ercevede sergileyen toplumsal varlik olarak

tanimlamaktadir (Papatya, 2005: 225).

Tiiketicilerin tiiketim aliskanliklarina analiz eden Veblen, insanlar i¢in “Snop”
(kibirli) tabirini kullanmaktadir. Veblen’e gore, insanlar kendisinden {istiin oldugunu
diisiindiikleri kisilere benzemeye hedefler. Ustiin gordiikleri kisiler gibi giyinip, onlarin
yasam tarzini taklit ederler. Bunun altinda yatan i¢giidii ile onlarin kullandig: iiriinleri tercih
edip, onlar gibi yasarsa bir {ist sosyal sinifa atlayacagini diistinmektedirler. Buna teoride
‘Gosteris  Tiiketimi’® denmektedir. Tiiketiciler, gosteris tiiketimi etkisi ile tiikketim
davraniglarint gosterise yonelik yapmaktadir. Onlar i¢in 6nemli olan {iriiniin islevinden,

kalitesinden, fiyatindan ziyade markas1 ve sosyal sinif ifade etmesidir. Veblen kendi ismi ile
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isimlendirdigi ‘Veblen Etkisi’ ¢alismasini yapmustir. Bu ¢aligmaya gore, Veblen mallari
diye kategoriye aldigi mallarin fiyat arttikca talebi de artmaktadir. Talep kanununa gore; bir
malin fiyati arttiginda talebi azalir, ancak Veblen mallarin da tam tersidir. Bu etkinin
temelinde, tiiketiciler tikketim kararlarini verirken, statii, sinif, zenginlik saglayan triinleri
tercih etmeleridir. Bu mal ve hizmetler ile ihtiyaglarim1 daha ¢ok karsiladigini
diistinmektedirler (Yilmaz, 2020: 6).

2.6.2. Modern Tiiketici Modelleri

Modern tiiketici davramis modelleri tiikketici davranmiglarimi, Kklasik ekonomik
modellerinin aksine satin alma siireci ile tliketimin ne sekilde yapilacagi tizerinde
durmaktadir. Tiiketim siirecinin ortaya ¢ikmasinda satin almaya karar verme ve sonra tiim
stirecleri bir biitiin olarak ele almaktadir. Tiiketim kararimni ve satin alma siirecini ne sekilde
gerceklestigini tanimlamayr amaglamaktadir. Modern ekonomi modelleri, tiiketiciyi
problemin odak noktasi olarak gorerek satin almadaki tim kademeleri agiklayarak ele
almaktadir. Tiiketici davranislarinda ic¢sel ve digsal faktorleri iceren tanimlayici modeller
gelistirilmistir (Eroglu, 2012: 10). Modern tiiketici modellerinden, Engel- Kolat- Blackwell

modeli, Nicasso modeli, Howard- Sheth modelini inceleyecegiz.
2.6.2.1. Engel-Kolat-Blackwell Modeli

Kendi isimleri ile adlandirdiklar1 Engel-Kolat-Blackwell modeli 1968 yilinda James
F. Engel, David F. Kollat ve Roger D. Blackwell tarafindan ortaya atilmistir (Engel vd,
2001). Zaman iginde bircok eklemeler ve cikarmalar yapilarak 1995 yilinda son halini
almigtir. Modelin nihai seklini Engel, Blackwell ve Miniard ile birlikte sekillendirmistir
(Yiirtik, 2017: 48).

Bu modelde tiiketici; duyu organlari araciligi ile aldigi uyaricilart girdi olarak
nitelendirirken, bu uyariciya verdigi tepki olan davranisi da ¢ikt1 olarak nitelendirmektedir.
Bu model uyarici-tepki iizerine kurulmaktadir (Karabulut, 1989: 95). Model de tiiketici bir
sorun ¢oOziiciidiir. Tiiketicinin karar verme siirecini dort boliim olarak ele almaktadir
(Islamoglu, 2013: 201). Birinci béliim girdiler, ikinci boliim bilgi isleme, iigiincii béliim

merkez kontrol birimi ve dordiincii boliim karar islemidir.
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Birinci bdliimde; girdiler, tiiketicilerin ihtiyacinin varligini hissetmesi (aciktigini
hissetmesi) veya distan bir uyaranin varliginin ortaya ¢ikmasi (restoranlarin Oniinden
gecerken yemek kokularinin gelmesi) ile olusur. Bu siiregte tiiketici ihtiyacini tanimlamasi
ile aragtirma siirecine baglar. Uyaricilar, tiiketicinin mal ve hizmetin varligindan haberdar
olmasimi saglar. Girdiler, dogrudan veya dolayli olarak merkezi kontrol birimine
ulagsmaktadir. Tiiketici, girdi olarak belirledigi mal ve hizmete ulasip ulasamayacagi,

ihtiyacini karsilama imkaninin var olup olmadigini arastirir.

Ikinci boliimde; bilgiyi isleme siireci, i¢sel uyaricilar sayesinde gerceklesmektedir.
I¢sel uyaricilar; anlama, kabullenme, maruz kalma, dikkat, bellek gibi unsurlardir. Tiiketici
aldig1 uyarani bellegine depolamasi, ilgisini ¢ekmesi, zihninde tanimlanmasi ve zihnine
yerlestirmesi gerekir. Tiiketici bunlar {iriin ve hizmet i¢in yapilan reklamlar, tanitimlar ve
promosyonlar yolu ile yapmaktadir. Tiiketici {iriin ve hizmeti anlamali, kabullenmeli ve

zihnine kaydetmelidir.

Ucgiincii boliimde; tiiketici ihtiyacina alternatif {iriin ve hizmetleri arastirir. Cesitli
kaynaklardan edindigi bilgileri ihtiyaci c¢ergevesinde degerlendirir. Merkezi denetim
sisteminde bu bilgileri filtrelemeden gecirir. Tiiketici edindigi bilgiler 1s181nda, i¢sel tutumu

ve kisisel 6zelliklerinin de etkisiyle degerlendirir ve bir tutum olusturur.

Dordiincii boliimde; tiiketici icin karar verme islemi s6z konusudur. Karar siirecinin
sahip oldugu degiskenler; inang, tutum, yasam bicimi, degerlendirme bi¢imi, bilgi birikimi
gibi unsurlardan olugmaktadir. Bu siirecteki dis etkenler; aile, ¢evre, kiiltiir gibi unsurlardir.
Bu bélimde karar verme siireci tamamlayarak tiiketici, Satin alma eylemini

gergeklestirmektedir.

Tiiketiciler satin alma sonrast {irlin i¢in degerlendirme yapmaya devam ederler. Satin
aldig1 mal ve hizmet i¢in kullanim sonrasi olumlu bir tutum sergilerse, mal ve hizmeti talep
etmeye devam ederler. Olumsuz bir tutum sergilenirse, bu silire¢ yeni bastan bagslar.
Tiketicilerde iirlinii satin alma karar1 sonras1 duygu karmasasi ve endise hissi olusur. Bu
duruma ‘biligssel uyumsuzluk’ denmektedir. Bunun sebebi, tiikketici tiriinii satin aldiktan
sonra, zihni ona tercih etmedigi alternatif {irlinleri sorgulatir. Kimi tiiketici i¢in anlik bir
durumken kimi tiiketici i¢in alternatif bir {iriinii tercih etmeye kadar gitmektedir (Kotler vd.,

2013: 335).
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Bu model agamali, kapsamli olarak goziikse de bazi arastirmacilara gore yetersiz

kaldig1 yonde elestiriler almaktadir (Akgiin, 2008: 28). Bu elestirilerin igerigi;

e Modelin, hangi olumlu veya olumsuz kosullarda ne gibi sonug¢lar doguracaginin

belirsizligi,

e Tiiketiciler ile firmalar arasinda bagin kurulamamasi,

e Farkli karar verme siireclerinde yetersiz kalmasi,

e Cevresel etkiler ve bireysel farkliliklarin detaylandirilmamasidir (Bray, 2008: 18).
2.6.2.2. Nicasso Ekonomi Modeli

Tiiketici davraniglart ve tiiketicilerin giidiilenmesi konusunda uzman olan Francesco
Nicasia tarafindan 1996 yilinda gelistirilmis olan bir modeldir. Bu model, bireyleri sistemin
bir parcasi olarak ele alip incelemeler yapmaktadir. Uyaricilar sistemin girdisi, tiiketici
davraniglarin1 ise sistemin ¢iktisi olarak ele almaktadir. Firmalarin yapacaklart iiriin ve
hizmet tanitimi ile gelecekte olusacak olan olasi miisteri potansiyeli arasinda bir baglanti
kurarak, tiiketicilerin satin alma davranigini tahmin etmeye c¢alismaktadir. Pazarlamaci,
reklamc1 gibi aktorlerin tiiketiciye aktardigi iirlin ve firma bilgisinden tiiketicilerin
etkilendigi, ilgi ve tutumlarim1 bu dogrultuda olusturduklar1 belirtilmektedir. Tiiketici liriin
veya hizmetin tanitimindan memnun kalirsa iiriinii satin almaya karar verecektir. Memnun

kalmazsa tirlin veya hizmeti satin almayacaktir (Agarwal, 2015: 92).

Nicosia modeli, satin alma siirecini 4 asama olarak ele almaktadir. Birinci asamada;
tiikketici ozellikleri ile firma ozelliklerinin iliskisi iki siirecte olusmaktadir. Ilk olarak firma
tiikketiciye sahip oldugu iiriin veya hizmeti tanitmak amaciyla reklam igerikli mesajlar iletir.
Buna maruz kalan tiiketici psikolojik etkenleri ve tiiketim egilimine gore bu mesajlara karsi
tepki olusturur. Bu tepkiler sonucu bir sonraki asama icin girdi olusumu saglanir. Ikinci
asamada; tiiketici iirlin veya hizmete kars1 olumlu bir tutum gerceklestirmisse arastirmaya
giidiilenecektir. Tiiketici reklami yapilan iirlin veya hizmet hakkinda daha fazla bilgi sahibi
olmak isteyecek hatta alternatif {irlinleri de arastirarak kiyaslama yapacaktir. Tiiketici iiriin
veya hizmeti begenip tatmin olursa satin almaya istek olusacaktir. Ugiincii asama, tiiketici
de olusan istek bu asamanin girdisidir. Tiiketici {irlin veya hizmeti nasil satin alacagini

belirler ve satin almaya yonelir. Dordiincii asamada, tiiketici kullandig1 iiriin veya hizmet
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icin bir degerlendirme siirecine girer. Degerlendirmesini yapan tiiketici artik firmaya iiriin

veya hizmet hakkinda olumlu veya olumsuz geri bildirim yaparak bu siireci tamamlar (Unal,
2019: 30).

Nicosia, bu model ile tiiketicilerin karar verme siirecini sadelestirerek ele almaktadir.
Kuramsal olarak baktigimizda elestiriye agik bir¢cok unsura ve kisitliliklara sahiptir. Bu
stireci basite indirgeyerek ele almasi, lirtin ve hizmetin satin alindiktan sonrasi siireci dahil

etmesi modele kars1 olumlu tutum sergilenmesini saglamistir (Cekig, 2016: 34).
2.6.2.3. Howard- Sheth Ekonomik Modeli

Bu model tiiketicilerin satin alma siirecindeki davranislarini etkileyen degiskenleri
ele almaktadir. Modelde ii¢ temel nokta iizerinde durulmaktadir. Bunlar; algilama, 6grenme
ve tutum durumudur. Model, bireylerin iiriin secerken alternatifleri arasindan nasil karar
verdikleri, hangi {irliniin ihtiyag ve isteklerine daha iyi yanit verdigini, nasil segtiklerini

aciklamaya calismaktadir (Unal, 2019: 28).

Howard ve Sheth, tiiketicilerin satin alma kararina etki eden degisken olarak tutum
ve niyeti ele almistir. Tiiketici satin alma karar1 verirken tutumdan direk etkilenmez. Tutum
ile satin alma karar1 arasinda niyet unsuru yer almaktadir. Modelde bir¢cok pazarlama
unsurlar1 ve sosyal etkiler siirecin igerigine dahil edilmektedir. Piyasadaki girdi-islem-gikt1
modellerini genisleterek ele almaktadir. Modele gore, tiiketicilerin her satin alma davranisi

ayn1 dneme sahip olmayarak farkliliklar géstermektedir (Islamoglu, 2013: 131).

Tiiketiciler, tiriin ve hizmetler hakkinda farkli bilgi birikime sahiptirler. Bu sebeple
karar verme siirecinde tiiketici, li¢ asamadan olusan problem ¢ozme sekliyle karsilagir.
Yogun problem ¢ozme asamasi; tiiketiciler, satin alma karar1 siirecinde iirlin ve hizmet
hakkinda sahip oldugu az, orta veya ¢ok bilginin farkina varirlar. Ihtiyacim karsilayacak
tirtinii dogru tespit edebilmek igin {irlin veya marka hakkinda arastirma yapar. Bu aragtirma
tilketicinin zihninde olusacak fazla bilgi sebebiyle karar verme siirecini karmasik hale
getirir. Sinirli problem ¢dzme asamasi; daha 6nce satin aldigir ve kullandigi iiriin veya
firmalar hakkinda minimum seviye de bilgiye sahip olan tiiketiciyi kapsar. Rutinlesmis
problem ¢6zme; tiiketicilerin aligkanliklari, takintilari, bagimliliklar1 olarak adlandirilir.

Marka takintisina sahip tiiketiciler bu kategoride yer almaktadir (islamoglu, 2013: 132).
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2.7. Literatiir Taramasi

Davranigsal iktisat literatiirii incelendiginde gilinlimiizde 6n plana ¢ikan yeni bir
bilim dali oldugu i¢in hem yerli hem de yabanci ¢alismalarin olduk¢a sinirli oldugu, giin
gectikce artma egiliminde oldugu goriilmektedir. Tez calismasinda yer alan Davranigsal
iktisat, tiiketici tercihlerini etkileyen unsurlar, otomobil piyasasinda tiiketici davranislar1 ve
otomobil piyasasini etkileyen ekonomik, mali, psikolojik ve sosyolojik unsuru ile ilgili

yapilan yerli ve yabanci literatiir calismalar1 asagida yer almaktadir.

Unal (2019), davranissal iktisadi ele alan ¢alismada kusaklararasi catismayi baz
alarak inceleme yapilmistir. Kusaklararasi ¢atismanin temelinde yas faktorii yer almaktadir.
Bireylerin satin alma kararlarinda yasa gore farklilik olup olmadigini incelenmektedir.
Orneklem olarak X, Y ve Z kusaginin tiiketici tercihlerini analiz etmistir. Calismanimn
sonucuna gore; tiketicilerin satin alma kararinda z kusaginin dis faktorlerden ¢ok
etkilendigi, x kusaginin ise dig faktorlerden en az etkilenen kusak oldugu tespit edilmistir.
Yaslt bireyleri rasyonel davrandiklari, gen¢ bireylerin rasyonel davranmadiklari
gozlemlenmistir. Bu ¢alisma geleneksel iktisadin bireyler daima rasyoneldir teorisini

ciiriiterek davranigsal iktisadin sinirli rasyonellik teorisini desteklemektedir.

Cekig (2016), davranigsal iktisadi ele alan ¢alismada bireylerin cinsiyet farkina gore
satin alma kararlar1 incelenmistir. Tiketicilerin satin alma karar1 verirken cinsiyete gore
rasyonel davranip davranmadigin1 “Bartin 6rnegi ¢alismasi” ile incelenmistir. Calismanin
sonucuna gore kadinlarin ve erkeklerin farkli tiikketim aligkanliklar1 yoniinden irrasyonel
davrandiklar1 goriilmistiir. Kadin tiiketicilerin marka, imaj, moda gibi unsurlardan
etkilenerek rasyonel tercihlerde bulunmazken, erkek tiiketicilerin teknoloji unsuru sebebiyle
rasyonel davranmadiklar1 goriilmiistiir. Ozellikle kadinlarim, erkek tiiketicilere oranla daha
anlik satin alma karar1 vermesi kadimn tiiketicileri daha ¢ok rasyonellikten uzaklastirdig:
gbzlemlenmistir. Bu ¢alisma ile bireylerin davranigsal iktisattaki satin alma siirecindeki gizli

tuzaklara diistiigii ve rasyonel davranmadig goriisii desteklenmistir.

Yirtk (2017), davranigsal iktisadin karar verme siirecinde ortaya ¢ikan gizli
tuzaklari ele alan calismada ¢ipalama tuzagini incelenmistir. Tiiketicilerin satin alma karar1
verirken birgok dissal etkiye maruz birakildigi 6zellikle en kuvvetli olarak ¢ipalama
etkisinde kaldig1 goriilmiistiir. Cipalama tuzagi, bireylerin satin alma karar1 verirken o {iriin

veya hizmetle ilgili ilk olarak gordiigii sayisal veriyi referans noktasi olarak kullanmasidir.
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Satis siirecinde pazarlamacilar ve reklam sektorii bu tuzag: tiiketiciler iizerinde baskin
kullanmaktadir. Bu tuzak tiiketicide yanilgi, aldanma olugmasi ile rasyonel davranmaktan
alikoymaktadir. Sonug olarak geleneksel iktisattaki tiiketiciler tam bilgiye sahiptir teorisini
cliriterek, bireylerin eksik bilgi sebebiyle ¢ipalama tuzagina diiserek rasyonel

davranmadiklar1 gorilmustiir.

Solak (2019), davranigsal iktisadi ele alan ¢aligmada karar verme siirecinde ortaya
cikan gizli tuzaklari kapsamli bir sekilde ele alarak incelenmistir. Arastirma da yapilan
anket calismasinda katilimcilara birden ¢ok gizli tuzagin yer aldigi sorulara yer verilmis.
Calismanin 15181nda rasyonel bireyin akilci karar vermesini bekledigi durumlarda bireylerin
risk unsurundan dolay: irrasyonel kararlar verdikleri goriilmistiir. Katilimeilarin birgok
soruda kayiptan kaginma tuzagi, zihinsel muhasebe tuzagi, yemleme tuzagi, hatirlama
tuzagina diistiigii gozlemlenmistir. Sonug olarak bireylerin daima rasyonel davranmadiklar:
risk, belirsizlik ve dnyargi unsurlar1 devreye girdiginde bilissel tuzaklara diiserek irrasyonel

tercihler verdikleri goriilmistiir.

Fazil Tiizel (2019), davramigsal iktisadi ele alan ¢alismada kisilerin tiiketim
tercihinde enflasyonun etkisini incelenmistir. Bireylerin akilc1 ve bilgili davranip dogru
karar vermesi beklenirken, enflasyonist ortamda bunlardan uzaklastigi goriilmektedir.
Rasyonel davranamayan bireylerin c¢alisma sonucuna gore ekonomik verilere gore degil
psikolojik olarak karar verdikleri gozlemlenmistir. Caligmaya gore tiiketiciler enflasyonist
ortamda satin alma tuzaklarina bu tuzaklar iginde Ozellikle gipalama tuzagi, ¢erceveleme
tuzag ve alternatif maliyet tuzagia diismektedir. Sonu¢ olarak bireyler ekonomik veriler
olsa dahi siirekli olarak ekonomik karar verememekte, psikolojik karar da verebilmektedir.

Birey daima iktisadi davranmamaktadir.

Yiicedag (2005), caligmada bireylerin otomobil satin alma ve mevcut otomobilini
degistirme siirecindeki bireylerin tercihlerini etkileyen unsurlari incelenmistir. Arastirmaya
gore bireyler bu siiregte otomobilden bekledikleri rasyonel faydanin yaninda hedonik
fayday1 da gormek istemektedir. Sonug¢ olarak bireyler sadece rasyonel giidiilerle hareket

etmemektedir. Bireyler haz veren giidiiler ile hareket ettigi gdozlemlenmektedir.

Akarsu (2019), ¢alismada bireylerin otomobil satin alma davranisinda reklamlarin ne
derece onemli oldugu ve tiikketim kararin1 ne yonde etkiledigini ele alinmistir. Calismaya

gore bir otomobile sahip olmak kullaninm amacinin yani sira reklamlarda gosterilen ¢ekici,
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abartilan, hayali yasam tarzina sahip olma arzusunu tetiklemektedir. Bireylerin satin alma
kararin1 otomobil reklamlarindaki demografik 6zelliklere hitap eden yas, cinsiyet, medeni
durum gibi unsurlardan ¢ok fazla etkilemedigi gozlemlenmistir. Reklam igerigindeki fiyat-
gelir iligkisi, kampanya igerikleri, indirim, 6deme kolaylig1 gibi unsurlardan daha g¢ok
etkilendikleri gozlemlenmistir. Sonug olarak bireylerin satin alma kararinda reklam faktori

onemli bir etkiye sahip oldugu goriilmiistiir.

Sen (2019), calismada davranigsal iktisada gore satin alma davranisini ele alarak
kamu kesimindeki tiiketicilerin otomobil satin alma tercihini incelenmektedir. Calismada
katilimcilarin ekonomik, sosyolojik ve psikolojik unsurlara gore yaptiklar tiiketim kararlari
incelenmistir. Otomobil satin alma kararindaki meslek ve gelir iligkisi incelenmistir.
Calismanin sonucuna gore; tiiketicilerin para harcamaya meyilli olduklar1 ancak
bor¢clanmadan kacindiklar1 veya diisiikk borg¢lanma istedikleri goriilmiistiir. Otomobil
piyasasi hakkinda tam bilgiye sahip olmadiklari, 6zellikle uzman ve g¢evre tavsiyeleri ile
karar verdikleri gorilmistiir. Bireylerin kampanyalardan etkilendikleri 6zellikle yaz ve kis
aylarinda otomobil satin almay1 tercih ettikleri goriilmiistiir. Katilimcilarin otomobil satin
almay1 diisiindiikleri siirecte rasyonel kararlar verirken, otomobili satin alma esnasinda
rasyonellikten uzaklastiklar1 goriilmiistiir. Calismaya gore Neoklasik iktisat yaklagimindaki
rasyonellik olgusunun yetersiz kaldigi, bireylerin sadece teorik kararlar vermedigi,
sosyolojik ve psikolojik kararlar verdigi i¢in davranigsal iktisattaki gibi deneysel yontemleri

kullanmanin daha saglikli sonuclar verecegi goriilmiistiir.

Eser ve Toigonbaeva (2011), psikoloji bilimi ve iktisat biliminin birlesmesini ele
alan incelemeler yapilmigtir. Calismada bireylerin davranislarini Neo klasik iktisadin savag
sonrasi donemde psikolojiden uzaklagsmasini ve rasyonelligi savunmasini ele almislardir.
Rasyonellik unsurunun bireylerin davranislarinda psikolojik faktorlerden uzaklagtirdiginm
savunmaktadirlar. Bireyler karar alma siirecinde psikolojik unsurlarin varligi sebebiyle
daima rasyonel olamazlar. Iktisat biliminin tek basma bireylerin davranislarii anlamaya
yeterli olamayacagini, disiplinler aras1 ¢aligmalar ile bireylerin ekonomik kararlarinda daha

anlagilabilir olacagini savunmaktadirlar.

Thaler ve Sunstain (2017), bireylerin karar alma siireclerinde kotii tercihler
yapmasinin temelinde sahip olduklar1 Onyargilarin varligina baglamaktadirlar. Bireyler
karsisindakilerin diisiincelerine onceden bilme imkani olsaydi hem kendileri i¢in hem de

toplum i¢in en iyi karar1 verebilirlerdi. Ancak herkesin bencil ve ¢ikarci diisiinceleri
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kendileri i¢in en iyi karari verirken baskalarini diisinmemesinden kaynakli olarak tiim
toplumu olumlu veya olumsuz yonde etkilemektedir. 2017 yilinda Diirtme (Nudge) adli eser
ile Nobel Ekonomi Odiilii almaya hak kazanan Thaler ve Sunstain, bireylerin
davraniglarinda 6nemsiz goziiken kiiciik detaylarin bile bireylerin davraniglarinda énemli
oldugunu vurgulamistir. Bireylerin davraniglarini tahmin edilebilir ekonomik tesviklerle
desteklenmesine Diirtme diye adlandirmistir. Bireylerin karar verme siirecinde 6n
yargilardan kagindiracak politikalarin uygulanmasi ile hem bireyler i¢in hem de toplum igin

yararli sonuglar elde edilecegini savunmuslardir.

Kitapg1 (2014), giiniimiizde verginin sadece mali politikadan ibaret olmadigini, vergi
ve vergi yiklimliligliniin birey ve devlet arasindaki psikolojik bir sdzlesme unsuru
oldugunu savunmaktadir. Son yillarda davranigsal ekonominin 6neminin artmasi ile vergi
psikolojisi teriminin varligi 6nem kazanmistir. Vergi, psikoloji ve etik unsurlar birlikte
kullanilmaya baslanmasiyla birey ve devlet arasindaki karsilikli veri iliskisi psikolojik bir
boyut kazanmigtir. Vergi etiginin olusmasi i¢in devletin en iyi politikast bireylerdeki vergi
algisini igsellestirmesi olacaktir. Rasyonalist diisiince olan vergiden kaginma veya kagirma
davranisinin yerine toplumda olusacak olan vergi ahlaki ve aligkanligi, toplumsal refahi

arttiracaktir.

Baris ve Bursal (2020), ¢alismada {iniversite 6grencilerinin cinsiyet faktoriine gore
tiketim davraniglart iizerine inceleme yapilmistir. Geng tiiketicilerin, marjinal tiiketim
egilimlerinin yiiksek olmast satin alma karar1 verirken onlar1 rasyonellikten
uzaklastirmaktadir. Ureticilerin dogru kisiye dogru {iriin ve hizmetler sunmasinin
ogrencilerin tiikketimini etkin kilacaktir. Bu sebeple firmalarin iiretim miktar1 ve etkinligi
artacaktir. Firmalar kar maksimizasyonlarini arttirirken, tiiketicilerin de dogru satin alma

karar1 vermesi bireylerdeki tiiketim egilimini arttiracaktir.

Sagdi¢ ve Sandalci (2020), ¢alismanin amaci dolayli ve dolaysiz vergilerin bireylerin
tasarruflar tizerindeki etkisini incelemektir. Dolaysiz vergilerin uzun dénemde bireylerin
tasarruflarin1 olumsuz yonde etkiledikleri gozlemlenmistir. Dolayl1 vergilerin uzun dénemde
tasarruflar1 olumlu yonde etkiledigi ve dolayli vergilerin artmasi tiiketicilerin tiikketimini
azaltirken tasarruflarinda arttirict etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Tiirkiye de dolayl
vergiler de en biiyiik pay KDV ve OTV ye aittir. Bu vergilerin zorunlu mal ve hizmetlerde
arttirlldiginda diisiik gelir diizeyine sahip bireylerin tiikketim yerine tasarrufa yoneldikleri

ancak liks mallar iizerinde arttirlldigin da yiiksek gelir diizeyine sahip bireylerin
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tasarruflarinin olumsuz etkilendikleri gozlemlenmistir.

Koyliioglu vd. (2018), ¢alismada Selguk tiniversitesi akademisyenlerinin ara¢ satin
alma davraniginin incelemislerdir. Arastirmada, gelir diizeyi, ara¢ kullanimi, ara¢ marka ve
fiyat tercihi, satin alma kararimi etkileyen cevre ve bilgi unsurlari gibi sorular ile
akademisyenlerin satin alma davraniglar1 incelenmistir. Otomobil fiyatinin satin alma
kararinda farklilik gostermedigi, marka, parasal deger ve siirlis konforunun istatistiksel
olarak anlamli farklilik oldugu sonucuna ulasmislardir. Aracin dis tasariminin satin alma
kararina biiyiik etkisinin oldugu goriilmiistiir. Cevre unsurundan etkilenmeyen kisilerin daha

dogru satin alma karar1 verdikleri gozlemlemislerdir.

Arslan (2002), calismasinda bireylerin otomobil satin alma kararini etkileyen
unsurlari ele almistir. Yaptig1 calismalar sonucunda bireylerin satin alma siirecini ii¢ boliime
ayrrarak etkileyen unsurlart gruplandirmistir. Otomobil satin almadan Once bireylerin
kararini; marka tercihi, g¢evre, reklam ve eski deneyimleri etkilemektedir. Satin alma
sirasinda ise bireylerin kararini; fiyat, performans, sevis ve onarim, garanti kosullari, satici
firma etkilemektedir. Otomobil satin aldiktan sonra bireylerin; otomobilin kullanim
rahatlig1, servis ekinligi, yedek parca durumu, bakim ve onarim kalitesi sonraki ve ¢evredeki
kisilerin satin alma kararini etkilemektedir. Sonu¢ olarak otomobil satin alma kararinda;
kisa vadede fiyat unsurunun 6nemli oldugu, orta vade de yakit tiiketiminin 6nemli oldugu,

uzun vade de sabit masraflarin 6rnegin vergi gibi 6nemli oldugu goriilmiistiir.

Yavuz (2017), bu ¢alismada OTV’nin sifir otomobil satin alma iizerindeki etkisi ve
OTV oranlarinin degistirilmesinde tiiketicinin tepkisi ele alinmustir. Yapilan calisma
sonucunda OTV’nin otomobil satin alma kararlarmi dogrudan etkiledigi goriilmiistiir.
Tiiketiciler OTV nin adaletsiz bir vergi oldugunu ve vergisini diizenli édeyenler igin sifir
otomobil satin aliminda vergi avantajlarinin saglanmasini ifade etmigler. Kamusal kaynak
olarak OTV nin vergi gelirleri iginde biiyiik bir paya sahip oldugu ve tiiketici davramglarini
yonlendirmede énemli bir mali ara¢ oldugu bu yiizden yiiksek miktarlara sahip olan OTV

oranlarinda indirim uygulanmasi sonucuna varilmistir.

Katona (1951), yaptig1 calismalar sonucunda enflasyon oran tahmini yapabilmek i¢in
tiiketicilerin enflasyon beklentisinin oOlgiilmesi gerektigi ve yiliksek enflasyona karsi
hiikiimetin mali politikalar araciligi ile miidahale etmesini vurgulamaktadir. Bu ¢aligmalarda

vurguladigi baska bir noktada yapilacak olan politikalar da niyet, beklenti gibi psikolojik

60



kavramlara yer verilmesi gerekmektedir. Ciinkii tiiketicilere ¢evre unsurlari ve bilgiye
ulagma siireglerinin etkilerinden bahsetmistir. Katona’ya gore iki bilim dalinin arasindaki
iliski sanildigindan daha da fazladir. Psikoloji bilimi olmadan iktisadin eksik oldugunu,
iktisat bilimi olmadan da psikolojinin eksik olacagini dile getirmistir. Psikoloji bilimi

olmadan ekonomik siireci agiklamanin miimkiin olmayacagina inanmaktadir.

Simon (1995), bireylerin bilgi eksiklikleri ve sinirli bilgiye sahip olmalarindan
dolay1 karar alma siireglerinde ¢evreye tam hakim olamazlar. Bu sebeple fayda- maliyet
analizinden dogru sonuglar elde edemeyecekleri i¢in siirli rasyonellik ¢ergevesinde karar
vereceklerini ifade etmektedir. Bireylerin daima miikemmel olamayacaklari, bazen 1iyi
diizeyde olmasinin yeterli olacagini ifade etmektedir. Bireylerin i¢inde bulunduklari ortam,
zaman, insan ¢oklugu ve karmasikligi, bilingalt1 gibi unsurlarin varligi sebebi ile rasyonel
birey olamayacagini 6ne siirmektedir. Simon’a gore bir ekonomik karar i¢in, birden fazla
birey karara etki ediyorsa bu durumda rasyonel davranmak zordur. Ciinkii bir birey i¢in

rasyonel olan se¢im diger bireyler i¢in rasyonel olmayabilir.

Sent (2004), Iktisat bilimcileri davramssal iktisat ddnemini bir biitiin olarak ele almis
olsa das Sent yaptigi calismalar ile davramigsal iktisadi iki doneme ayirmaktadir. Bu
donemler; eski (birinci nesil) davranigsal iktisat ve yeni (ikinci nesil) davranigsal iktisat

olarak ayrilmaktadir.

Scitovksy (1992), yaptigi ¢alismada rasyonel se¢im ve sosyal refah kavramlar
tizerinde durmaktadir. Mutluluk ile gelir artist arasindaki baglanti da dort faktor
belirlemistir. Bu faktorler; statii, is tatmini, yenilik ve aligkanliklardir. Scitovsky gore
siirekli artan gelir, yiiksek gelire oranla insanlar1 daha ¢ok mutlu etmektedir. Ciinkii bireyin

motivasyon ve tatmin giicii artmaktadir.

61



3. BOLUM

3. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

Yapilan anket ¢alismasinda katilimcilarin anket sorularina verilen cevaplardan elde
edilen sonuglar yoluyla aritmetik ortalama, standart sapma, standart hata, olasilik degeri
olarak P (probability) degerleri ve F (F Testi) degerleri bulunarak tablo halinde bulgular
kisminda verilmistir (Duncan, 1955: 40). Birinci degerlendirme aritmetik ortalama
sonuclarina gore yapilmistir. Aritmetik ortalama sonuglarina gére Sorularin puanlanmasinda
sayisal olarak 2 degeri kistas alinmis ve sorular buna gore degerlendirilmistir. Verilen
cevaplarin analizinde aritmetik ortalamaya bakilmis aritmetik ortalama sonucunun 2 (iki)
degerinden biiylik veya kii¢iik olusuna gore yorumlanmistir. Verilen cevaplarin ortalamasi 2
degerinin lizerinde ise bireylerin rasyonel olmayan tercihler yaptiklari, 2 degerinin altinda

ise rasyonel tercihler yaptiklari anlami tasimaktadir (Efe vd., 2000).

Ikinci degerlendirme varyans analizi sonuglarina gore yapilmistir. Varyans analizi ile
bireylerin satin alma kararmin gelir diizeyleri arasindaki benzerlik ve farkliliklari
aciklayabilmek amaciyla Tek Yonli Varyans Analizi (One Way Anova) yapilmistir.
Hipotezlerin test edilmesi ve yorumlanmasi asamasinda Tek Yonli Varyans Analiz
yonteminin tercih edilmesinin sebebi, bagimli degisken olarak alinan gelir diizeyinin
kategorik olarak ikiden fazla degisken igermesidir. Her bir soru i¢in varyanslarinin homojen
dagilip dagilmadig homojenlik testi (Test of Homogeneity of Variancez) ile test edilmistir
(Gujarati, 2004: 432). Varyanslarin homojenlik derecesi elde edilen P degeri ile
Ol¢iilmektedir. P degeri 0,05’ten biiyiikkse (p>0,05), homojen dagilima sahip, P degeri
0,05’ten kiiglikse (p<0,05) homojen dagilima sahip olmamaktadir. Homojen dagilima sahip
olmayan sorularda gelir diizeyleri arasinda farkliliklar tespit edebilmek amaciyla Post-Hoc
testlerinden Games-Howell analizi yapilmistir (Games, 1971: 531). Bu analiz sonucunda

bireylerin tercihlerinin gelir diizeylerine gore farkliliklart yorumlanmustir.
3.1. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmanin 6rneklem kitlesi Tiirkiye geneli kamu kurum ve kuruluslarinda ¢alisan
memur kesiminden olusmaktadir. Anket calismasima Tirkiye geneli kamu personelleri
tizerinden katilim saglanmis ve veriler toplanmistir. Tiirkiye Cumhurbagkanligi Strateji ve

Biitce Baskanligi’nin yayinladigi verilere gore Tirkiye 2021 Aralik ay1r kamu istihdam

62



sayist toplam 4.877.270 kisiden olusmaktadir. Ankete katilim saglayacak orneklem sayisi
basit rastgle orneklem yontemi ile belirlenmistir (Isbilen Yiicel, 2010: 25). Yapilan
hesaplamalar sonucunda hedef kitleyi temsilen minimum 384,16 kamu personelinin anket
caligmasina katilim saglamasi gerekmektedir. Anket calismasinin giivenirlik ve gecerliligini
yiikseltmek ve oransal hesaplama kolayligi saglanmasi agisindan dl¢im sonucu degerine
yaklasik olarak tarafimca belirlenerek drneklem sayis1 n= 400 kisi ile yapilmistir. Orneklem

sayisi elde etmek i¢in asagida yer alan hesaplamalar yapilmistir (Solak, 2019: 43).
n=N*P*Q*Z2 / (N-1)*d2 = 384,1600
n = Orneklem Sayis1
N = Kitle Birim Sayis1 (4.877.270)
Z=1,96 («= 0,5 iken z=1,96)
P = Kitledeki X’in gézlenme orani (0,5)
Q = (1-P) = Kitledeki X’in gézlenmeme orani (1-0,5=0,5)
d = hosgorii miktar1 = 0,05

Anket sorularinin normal dagilip dagilmadiginin test etmek i¢in Kolmogorov-
Smirnov ve Shapiro- Wilk testi yapilmis, iki sonuctan elde edilen veriler de dagilimin
normal oldugu ulasiimustir. Incelenen Skewness (Basiklik) degeri ve Kurtosis (Carpiklik)
degeri (0) sifir ile (3) ti¢ degerleri arasindadir (Gujarati, 2004: 148).

Anket ¢aligmasimin giivenirlik seviyesi Crombah Alfa dlgeginin analiz sonucu ile
belirlenmistir (Cronbach, 1946). Yapilan Crombach Alfa analizi ile a= 0,910 versine
ulagilarak anket calismasinin yiiksek gilivenirlige sahip oldugu gorilmiistir. Yapi
gecerliligini 6lgmek icin anket calismasini Orneklem sayisinin % 10 oranini temsilen 20
kisiden olusan iki gruba uygulanarak toplam 40 kisiye ulasilmistir. Elde edilen sonuclarin
birbiriyle uyumlu olmasi, yapilacak c¢alismanin yap1 gegerliliginin yiiksek seviyede

oldugunu géstermistir (Isbilen Yiicel, 2010: 43) .
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3.2. Arastirma Hipotezleri

Tiirkiye geneli kamu kurum ve kurluslarinda ¢alisan kamu personellerinin otomobil
satin alma kararlarinda gelir diizeyine bagh olarak nasil etkilendigini belirlemek i¢in anket

caligmasinda verilen 20 adet Likert tipi Sorunun hipotezleri asagida yer almaktadir.

H1- “Otomobil satin alma kararumi aracin fiyati belirler” ifadesine bagli olarak

verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H2- “Otomobil satin alma kararimi aracin performansi belirler” ifadesine bagl

olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H3- “Otomobil satin alma kararimi aracin teknolojik ézellikleri belirler” ifadesine

bagli olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H4- “Otomobil satin alma kararumi aracin i¢ konforu etkiler” ifadesine bagh olarak

verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H5- “Otomobil satin alma kararimi aracin dis tasarimi belirler” ifadesine bagl

olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H6- “Otomobil satin alma kararimi servis agi belirler” ifadesine bagli olarak

verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H7- “Otomobil satin alma kararimi bakim maliyeti belirler” ifadesine bagli olarak

verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik géstermesi.

H8- “Otomobil satin alma kararimi aracin yakit tiiketimi belirler” ifadesine bagh

olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H9- “Otomobil satin alma kararimi arag¢ alirken katlanacagim vergi miktari belirler
(OTV, KDV)” ifadesine bagl olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik

gostermesi.

H10- “Otomobil satin alma kararimi ara¢ aldiktan sonra 6deyecegim vergi miktart
belirler (MTV)” ifadesine bagh olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik

gostermesi.

H11- “Otomobil satin alma kararumi vergi indirim, istisna, muafiyet belirler”
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ifadesine bagli olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik géstermesi.

H12- “Otomobil satin alma kararimi ikinci el arag piyasasi belirler” ifadesine baglt

olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gére farklilik gostermesi.

H13- “Otomobil satin alma kararimi firmamin yapacagr kampanya belirler”

ifadesine bagl olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H14- “Otomobil satin alma kararimi bor¢lanma maliyeti belirler” ifadesine bagl

olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gére farklilik gostermesi.

H15- “Otomobil satin alma kararimi banka kredileri faiz orant belirler” ifadesine

bagli olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H16- “Otomobil satin alma kararimi verirken piyasa hakkinda piyasa hakkinda tam
bilgiye sahip olmaliyim” ifadesine bagli olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gére

farkhilik gostermesi.

H17-“Otomobil satin alma kararimi firmalarin reklamlart etkiler” ifadesine bagl

olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H18- “Otomobil satin alma kararimi ¢evremdeki kisiler etkiler” ifadesine bagh

olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H19-“Otomobil satin alma kararimi ¢ocuk sahibi olmam etkiler” ifadesine bagl

olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik gostermesi.

H20- “Otomobil satin alma suan iginde bulundugumuz Covid-19 salgini etkiler”

ifadesine bagl olarak verilen cevaplarin gelir diizeyine gore farklilik géstermesi.

3.3. Arastirmanin Bulgular

Bulgulara katilimcilarin anket sorularina verilen cevaplarin sonuglarin analiz edilmesi
ile elde edilmistir. Demografik 6zellikleri belirleyen sorular, ¢coktan segmeli ve Likert tipi
sorularmin cevaplarinin analiz sonucu ile ulasilan oransal ve istatiksel veriler grafik, tablo

ve sayilar lizerinden incelenecektir.
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3.3.1. Demografik Ozelliklere iliskin Bulgular

Grafik 3.1. Cinsiyete liskin Frekans Dagilimi

CINSIYET
400 yanit

® KADIN
® ERKEK

Katilimeilarin cinsiyet dagilimi grafik 3.1°te verilmistir. Yapilan anket ¢aligmasina
katilan 400 kisi arasindan 200 kisi (%50) kadmn, 200 kisi (%50) erkek katilimcilardan
olugsmaktadir. Calismada istenilen, cinsiyetlere gore oransal olarak esit dagilima sahip kisi

sayisina ulasilmistir.

Grafik 3.2. Yasa Iliskin Frekans Dagilimi

® 1825

24,8% ® 26-35

® 36-45

A @ 46-55
@ 56 VE UZERI

YAS
400 yanit

Katilimeilarin yas dagilimi grafik 3.2°te verilmistir. Anket ¢aligmasina; 18-25 yas
arast 51 kisi (%12,8), 26-35 yas aras1 212 kisi (%53), 36-45 yas aras1 99 kisi (24,8), 46-55
yas arasi 24 kisi (%6), 56 ve iizeri yasa sahip 14 kisi (%3,5) kisi katilmustir.
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Grafik 3.3. Egitim Durumuna iliskin Frekans Dagilimi

EGITIM DURUMU
400 yanit

@ ILKOGRETIM
@ LisE

@ ONLISANS

@ LiSANS

@ YUKSEKLISANS
@ DOKTORA

Katilimcilarin - egitim durumlart grafik 3.3’te  verilmistir. Anket ¢alismasina
katilanlarin egitim durumlar incelendiginde; 2 kisi (%0,5) ilkdgretim seviyesi, 36 kisi (%9)
lise seviyesi, 51 kisi (%12,8) on lisans seviyesi, 251 kisi (%62,7) lisans seviyesi, 48 kisi
(%12) vyiiksek lisans seviyesi, 12 kisi (%3) doktora seviyesi diizeyinde olduklar

goriilmektedir.

Grafik 3.4. Meslek Grubuna iliskin Frekans Dagilimi

MESLEK DAGILIMI
400 yanit

@ MEMUR

@ AKADEMISYEN, OGRETMEN

@ POLIS,ZABITA BEKCI,ITFAIYECI

@ JANDARMA SUBAY, ASTSUBAY, UZ...
@ DOKTOR, HEMSIRE, EBE...

@ UZMAN, DENETMEN, MUFETTIS

@ DIGER

@ POLIS, JANDARMA, BEKGI

13 ¥

Katilimeilarin meslek dagilimlart grafik 3.4’te verilmistir. Ankete katilan; 117
(%29,25) kisi memur, 63 (%15,75) kisi egitim sektorii (akademisyen, dgretmen, vb.), 71
(%17,75) kisi emniyet mensubu (polis, zabita, bekgi, itfaiyeci vb.), 18 (%4,5) kisi askeri
personel (jandarma, subay, astsubay, vb.), 30 (%7,5) kisi saglik sektorii (doktor, hemsire,
ebe, vb.), 31 (%7,8) kisi st diizey memur (uzman, denetmen, miifettis, vb.), 70 (%17,5) kisi

diger meslek gruplarinda calismaktadir.
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Grafik 3.5. Calisilan ile Gore Frekans Dagilimi

CALISTIGINIZ IL
400 yanit

@ ADANA

@ ADIYAMAN

© AFYONKARAHISAR
@ AGRI

@ AMASYA

@ ANKARA

@ ANTALYA

@ ARTVIN

1114 ¥V

Anket calismsina 81 ilde calismakta olan kamu kurum ve kuruluslarinda kamu

personelleri katilim saglamistir.

Grafik 3.6. Aylik Gelir Dagilimia Iligkin Frekans Dagilimi

AYLIK GELIRINiZ
400 yanit

@ 3000TL - 3999 TL
@ 4000TL - 4999 TL
@ 5000 TL - 5999 TL
@ 6000 TL - 6999 TL
@ 7000 TL - 7999 TL
@ 8000 TL VE UZERI

Katilimcilarin gelir dagilimlan grafik 3.6’de verilmistir. Anket ¢alismasima kamu
kurum ve kuruluslarinda ¢alisan personeller tizerinden yapildigi igin gelir alt sinir1 3000 TL
olarak belirlenmistir. Ankete katilan 64 kisi (%16) 3000 TL — 3999 TL arasi, 59 kisi
(%14,8) 4000 TL- 4999 TL arasi, 67 kisi (%16,8) 5000 TL - 5999 TL aras1, 84 kisi (%21)

6000 TL-6999 TL arasi, 63 kisi (%15,7) 7000 TL-7999 TL arasi, 63 kisi (%15,7) 8000 TL
ve tizeri gelire sahiptir.
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Grafik 3.7. Medeni Durum Frekans Dagilimi

MEDENI DURUM
400 yanit

@ BEKAR
@ EVL

Katilimeilarin medeni durumu grafik 3.7°da verilmistir. Ankete katilanlarin 242’si

(%60,5) evli, 158’1 (%39,5) bekar medeni duruma sahiptir.

Grafik 3.8. Evli Katilimcilarin Eslerinin Calisma Durumu Dagilim Frekansi
EVLIISENIZ ESINIZ GALISIYOR MU?
276 yanit

@ EVET
@ HAYIR

Katilimcilarin -~ eslerinin - ¢alisma durumu grafik 3.8’da  verilmistir. Ankete

katilanlarin; 175 (%63.4) kisinin esi ¢alismaktadir, 101 (%36,6) kisinin esi calismamaktadir.
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Grafik 3.9. Cocuk Sahibi Olmaya iliskin Frekans Dagilimi

GCOCUK SAHiBI OLMA
400 yanit

@ EVET
@ HAYIR

Katilimcilarin  ¢ocuk sahibi olma durumu grafik 3.9’de verilmistir.
katilanlarin; 203 (%50,7) kisi ¢ocuk sahibi iken, 197 (%49,3) ¢ocuk sahibi degildir.

Grafik 3.10. Cocuk Sayisina Iliskin Frekans Dagilim

SAHIP OLDUGUNUZ COCUK SAYISI
200 yanit

@ 1 COCUK
@ 2 COCUK
® 3COCUK
@ 4 VE UZERI COCUK

Ankete

Katilimcilarin sahip oldugu ¢ocuk sayisi grafik 3.10°de verilmistir. Katilimcilardan;
92 (%46) kisi 1 ¢ocuk sahibi, 89 (%44,5) kisi 2 ¢ocuk sahibi, 17 (%8,5) 3 ¢ocuk sahibi, 2

(%]1) kisi 4 ve lizeri gocuk sahibidir.

70



3.3.2. Coktan Secmeli Sorulara iliskin Bulgular

Anket katilimcilarina

Tablo 3.1. Arag Alma Amacina Yénelik Verilen Karar iliskin Dagilim

“Ara¢ Alma Kararin

Neye Gore Verirsiniz”
soruldugunda eclde edilen cevaplar asagidaki tablo da yer almaktadir;

KATILIMCILARIN ARAC SATIN ALMA AMACI

KiSi SAYISI ORAN (%)
Ihtiyag / Kullanim Amacl 295 73,8
Yatirim Amagcl 67 16,8
Konfor / imaj Amagl 38 9,5

Anket katilimcilarimiza “Arag¢ Almak Igin Fiyat Araliklar nedir” diye soruldugunda
elde edilen cevaplar asagidaki tabloda yer almaktadir;

Tablo 3.2. Tiiketicilerin Otomobil Alirken Odemeye Raz1 Oldugu Miktara iliskin Dagilim

KATILIMCILARIN ARAC ALMAK iCiN FiYAT ARALIGI
FiYAT ARALIGI KiSI SAYISI ORAN (%)
0-99,000 TL 87 21,8
100,000 TL -199,000 TL 180 45
200,000 TL -299,000 TL 81 20,3
300,000 TL -399,000 TL 34 8,5
400,000 TL -499,000 TL 10 2,5
500,000 TL + 10 2,5

Anket katilimcilarina “Ara¢ Almak Icin Borglanmaya Razi Oldugunuz Miktar

Nedir” diye soruldugunda elde edilen cevaplar asagidaki tablo da yer almaktadir;

Tablo 3.3. Tiiketicilerin Otomobil Almak I¢in Borglanmaya Raz1 Olduklar1 Miktara Iliskin Dagilim

ARAC ALIRKEN BORCLANMAYA RAZI OLDUKLARI MiKTAR
FiYAT ARALIGI KiSI SAYISI ORAN (%)
0-49,000TL 155 38,8

50,000-99,000TL 149 37,3
100,000-149,000TL 68 17
150,000-199,000TL 18 45

200,000TL + 10 2,5
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3.3.3. Likert Tipi Sorulara Yonelik Bulgular;

Tablo 3.4. Hipotezlerin Aritmetik Ortalama (X), Standart Sapma (Ss) ve Hata Analiz Sonuglari

Anket Sorulari X Ss Standart
hata
Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Fiyat1 Belirler 1,50 0,81 0,41
Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Performansi Belirler 1,58 0,73 0,37
Oto.mobll Satin Alma Kararimi Aracin Teknolojik Ozellikleri 1,64 0,77 0,39
Belirler
Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin I¢ Konforu Etkiler 1,66 0,78 0,39
Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Dis Tasarimi Belirler 1,78 0,91 0,46
Otomobil Satin Alma Kararimi Firmanin Servis Ag1 Belirler 2,11 1,11 0,55
Otomobil Satin Alma Kararimi Bakim Maliyeti Belirler 1,87 0,98 0,49
Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Yakit Tiiketimi Belirler 1,73 0,95 0,48
OtOIl’.IObl.l Satin Allma Kararimi Arag Alirken Katlanacagim 1,87 1,02 0,51
Vergi Miktar1 Belirler (OTV, KDV)
Otomobil Satin Alma Kararimi Arag¢ Aldiktan Sonra
Odeyecegim Vergi Miktar1 Beliriler (mtv) 191 1,03 0,52
Otolmobll Satin Alma Kararimi Vergi Indirim, Istisna, Muafiyet 1,94 1,05 0,53
Belirler.
Otomobil Satin Alma Kararimi Ikinci El Ara¢ Piyasasi Belirler. | 2,07 1,15 0,58
Oto_mobll Satin Alma Kararaimi Firmanin Yapacagi Kampanya 2,02 1,01 0,51
Belirler
Otomobil Satin Alma Kararimi Borglanma Maliyeti Belirler 1,70 0,88 0,44
Oto_mobll Satin Alma Kararimi Banka Kredileri Faiz Orani 1,97 113 0,57
Belirler
Otomobil Satin Alma Kararimi Verirken Piyasa Hakkinda 183 098 049
Piyasa Hakkinda Tam Bilgiye Sahip Olmaliyim ' ' '
Otomobil Satin Alma Kararimi Firmalarin Reklamlar1 Etkiler 2,86 1,30 0,65
Otomobil Satin Alma Kararimi Cevremdeki Kigiler Etkiler 2,63 1,27 0,06
Otomobil Satin Alma Kararimi Cocuk Sahibi Olmam Etkiler 2,38 1,41 0,71
Otomobil Satin Alma Kararimi Suan I¢inde Bulundugumuz
Covid-19 Salgim Etkiler 2,65 1,52 0,07




Tablo 3.5. Hipotezlerin One Way Anova Analizi Sonucu F Degeri ve P Degeri

HIiPOTEZLER F DEGERI P DEGERI
H1 0,946 0,451
H2 2,976 0,012
H3 1,272 0,275
H4 1,187 0,315
H5 1,877 0,097
H6 1,081 0,370
H7 2,656 0,022
H8 3,499 0,004
H9 5,264 0,005
H10 7,038 0,008
H11 6,309 0,002
H12 1,403 0,222
H13 4,867 0,009
H14 3,177 0,008
H15 2,097 0,065
H16 0,507 0,771
H17 1,423 0,215
H18 2,096 0,006
H19 0,711 0,616
H20 3,566 0,004

Tablo 3.5%e gore H1, H3, H4, H6, H12, H15, H16, H17, H19 hipotezlerin p degeri
0,05 in tizerindedir. Gelir diizeyleri farkli olmasina ragmen otomobil satin alma davranisi

yoniinden verilen hipotezler yoniinden farklilagmamaktadir.

Tablo 3.5‘¢ gore H2, H5, H7, H8, H9, H10, H11, H13, H14, H18, H20 hipotezleri p
degeri 0,05 in altindadir. Gelir diizeyleri agisindan otomobil satin alma davraniglarinda
verilen hipotezler yoniinden farklilik gostermektedir. Hangi gelir diizeyinin hangi durumda

farklilagtigini anlayabilmek i¢in hipotezlere Games-Howell analizi yapilacaktir.
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Tablo 3.6. Otomobil Satin Alma Kararimi1 Aracin Fiyat1 Belirler.

k}:tejll;(l)lrkulfn Katihyorum | Kararsizim | Katilmiyorum kaﬁiz?)lf:)li'lﬁm Toplam
Otomobil
Satin Alma
Kararim 255 103 27 11 4 400
Aracin (%63,75) (%25,75) (%6,75) (%2,75) (9%1) (%100)
Fiyat1
Belirler

“Otomobil satin alma kararimi aracin fiyati belirler” ifadesine verilen cevaplar gelir
degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi 3000 TL - 3999
TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi 5000 TL - 5999
TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi 7000 TL - 7999 TL,
63 kisi 8000 TL ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimci igerisinden “Otomobil satin alma kararimi aracin fiyati belirler”
ifadesine; 255 kisi kesinlikle katiliyorum, 103 kisi katiliyorum, 27 kisi kararsizim, 11 kisi

katilmryorum, 4 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.7. Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Performans: Belirler.

k:tej:;(l)tﬂfn Katihyorum | Kararsizim | Katilmiyorum ka}:lflsrll':)lfloli‘ﬁm Toplam
Otomobil
satin alma
kararimi 209 157 23 10 1 400
aracin (%52,25) (%39,25) (%5,75) (%2,5) (%0,25) (%2100)
performansi
belirler

“Otomobil satin alma kararimi aracin performansi belirler” ifadesine verilen cevaplar
gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmigtir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi 3000 TL -
3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi 5000 TL -
5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi 7000 TL -
7999 TL, 63 kisi 8000 ve tizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimcr igerisinde “Otomobil satin alma kararimi aracin performansi belirler”
ifadesine; 209 kisi kesinlikle katiliyorum, 157 kisi katiliyorum, 23 kisi kararsizim, 10 kisi

katilmiyorum, 1 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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Tablo 3.8. Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Teknolojik Ozellikleri Belirler.

Kesinlikle Kesinlikle
katiliyorum Katillyorum | Kararsizim | Katilmiyorum katilmiyorum Toplam
Otomobil
Satin Alma
K:i:?lﬁn 194 168 26 3 4 400
0, 0, 0, 0, 0, 0,
Teknolojik (%47.5) (%42) (%6.5) (%0,75) (%1) (%100)
Ozellikleri
Belirler

Hipotez “Otomobil satin alma kararimi aracin teknolojik o&zellikleri belirler”
ifadesine verilen cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400
katilimcinin 64 kisisi 3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir
seviyesine, 66 kisi 5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir
seviyesine, 72 kisi 7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 TL ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinde “Otomobil satin alma kararimi aracin teknolojik 6zellikleri
belirler” ifadesine 194 kisi kesinlikle katiliyorum, 168 kisi katiliyorum, 26 kisi kararsizim, 3

kisi katilmiyorum, 4 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.9. Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin I¢ Konforu Etkiler

Kl;flslll;:)lflllem Katihyorum | Kararsizim | Katilmiyorum K;ﬁil:;:l!ﬁm Toplam
Otomobil
Satin Alma
Kararim 189 173 24 10 4 400
Aracin I¢ (%47,25) (43,25) (%6) (%2,5) (%1) (%2100)
Konforu
Etkiler

“Otomobil satin alma kararimi aracin i¢ konforu etkiler” ifadesine verilen cevaplar
gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmigtir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi 3000 TL -
3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi 5000 TL -
5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi 7000 TL -
7999 TL, 63 kisi 8000 TL ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinde “Otomobil satin alma kararimi aracin i¢ konforu etkiler”
ifadesine; 189 kisi kesinlikle katiliyorum, 173 kisi katiliyorum, 24 kisi kararsizim, 10 kisi

katilmiyorum, 4 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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Tablo 3.10. Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Dig Tasarimi Belirler.

K}:telslllzi)lll"(llj% Katilyorum | Kararsizim | Katilmiyorum Kzﬁillr:;:l!ﬁm Toplam
Otomobil
Satin
Alma
Kararimi 183 152 36 25 4 400
Aracin Dis (%45,75) (%38) (%9) (%6,25) (%1) (%100)
Tasarimi
Belirler

“Otomobil satin alma kararimi aracin dis tasarimi belirler” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 Kkisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 TL ve tlizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimci igerisinden “Otomobil satin alma kararimi aracin dis tasarimi belirler”
ifadesine 183 kisi kesinlikle katiliyorum, 152 kisi katiliyorum, 36 kisi kararsizim, 25 kisi

katilmryorum, 4 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.11. Otomobil Satin Alma Kararimi Firmanin Servis Ag: Belirler.

Kiflsil;:)lll'(llﬁn Katilyorum | Kararsizim | Katilmiyorum Kzﬁi[l:;:l!ﬁm Toplam
Otomobil
Satin Alma
Kararimi 138 148 57 42 15 400
Firmanin (%34,5) (%37) (%14,25) (%10,50) (%3,75) (%2100)
Servis Ag1
Belirler

“Otomobil satin alma kararimi firmanin servis agi belirler” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 Kkisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 TL ve tizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer icerisinden “Otomobil satin alma kararimi firmanin servis agi belirler”
ifadesine 138 kisi kesinlikle katiliyorum, 148 kisi katiliyorum, 57 kisi kararsizim, 42 kisi

katilmiyorum, 15 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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Tablo 3.12. Otomobil Satin Alma Kararimi Bakim Maliyeti Belirler.

Kesinlikle Kesinlikle
Katiliyorum Katillyorum | Kararsizim | Katilmiyorum Katilmiyorum Toplam
Otomobil Satin
g;ﬁ?fara“m‘ 160 168 37 23 12 400
0, 0, 0, 0, 0, 0,
Maliyeti (%40) (%42) (%9,25) (%5,75) (%3) (%100)
Belirler

“Otomobil satin alma kararimi bakim maliyeti belirler” ifadesine verilen cevaplar
gelir degiskenine bagl olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi 3000 TL -
3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi 5000 TL -
5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi 7000 TL -
7999 TL, 63 kisi 8000 TL ve lizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimei igerisinde “Otomobil satin alma kararimi bakim maliyeti belirler”
ifadesine; 160 kisi kesinlikle katiliyorum, 168 kisi katiliyorum, 37 kisi kararsizim, 23 kisi

katilmryorum, 12 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.13. Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Yakit Tuketimi Belirler.

K}:telslllzi)lll'(llll:n Katihyorum | Kararsizim | Katilmiyorum K;ﬁﬂ;‘;ﬂﬁm Toplam
Otomobil
Satin
Alma
Kararimi 200 142 31 16 11 400
Aracin (%50) (%35,5) (%7,75) (%4) (%2,75) (%100)
Yakit
Tiiketimi
Belirler

“Otomobil satin alma kararimi aracin yakit tiiketimi belirler” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 TL ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinde “Otomobil satin alma kararimi aracin yakit tiiketimi belirler”
ifadesine; 200 kisi kesinlikle katiliyorum, 142 kisi katiliyorum, 31 kisi kararsizim, 16 kisi

katilmiyorum, 11 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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Tablo 3.14. Otomobil Satin Alma Kararimi Ara¢ Alirken Katlanacagim Vergi Miktar1 Belirler
(OTV, KDV).

Kesinlikle Kesinlikle

katiliyorum Katilyorum | Kararsizim | Katilmiyorum katilmiyorum Toplam

Otomobil
Satin Alma
Kararimi Arag

Alirken 175 144 48 18 15 400
Katlanacagim (%43,75) (%36) (%12) (%4,5) (%3,75) (%100)
Vergi Miktar1
Belirler (OTV,

KDV)

“Otomobil satin alma kararimi ara¢ alirken katlanacagim vergi miktar1 belirler
(OTV, KDV)” ifadesine verilen cevaplar gelir degiskenine baglh olarak tanimlanmustir.
Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi 3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL -
4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi 5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL -
6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi 7000 TL -7999 TL, 63 kisi 8000 TL ve lizeri gelir
seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinden “Otomobil satin alma kararimi arag alirken katlanacagim
vergi miktar1 belirler (OTV, KDV)” ifadesine; 175 kisi kesinlikle katiliyorum, 144 kisi
katiliyorum, 48 kisi kararsizim, 18 kisi katilmiyorum, 15 kisi kesinlikle katilmiyorum

cevabini vermistir.

Tablo 3.15. Otomobil satin alma kararimi arag¢ aldiktan sonra ddeyecegim vergi miktar1 belirler

(MTV).

Kesinlikle Kesinlikle

Katihyorum Katilyorum | Kararsizim | Katilmyorum Katilmiyorum Toplam

Otomobil
Satin Alma
Kararimi
Arag
Aldiktan 167 144 54 20 15 400
Sonra (%41,75) (%36) (%13,5) (%5) (%3,75) (%100)
Odeyecegim
Vergi Miktari
Belirler
(MTV)

“Otomobil satin alma kararimi arag aldiktan sonra ddeyecegim vergi miktart belirler
(MTV)” ifadesine verilen cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam
400 katilimeinin 64 kisisi 3000 TL -3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL
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gelir seviyesine, 66 kisi 5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL
gelir seviyesine, 72 kisi 7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinden “Otomobil satin alma kararimi ara¢ aldiktan sonra
Odeyecegim vergi miktar1 belirler (MTV)” ifadesine; 167 kisi kesinlikle katiliyorum, 144
kisi katiltyorum, 54 kisi kararsizim, 20 kisi katilmiyorum, 15 kisi kesinlikle katilmiyorum

cevabini vermistir.

Tablo 3.16. Otomobil satin alma kararimui vergi indirim, istisna, muafiyet belirler.

Kesinlikle Kesinlikle

Katilyorum Katillyorum | Kararsizim | Katilmiyorum Katilmiyorum Toplam

Otomobil
Satin
Alma

Kararimi
Vergi

Indirim,
Istisna,
Muafiyet
Belirler.

163 149 48 23 17 400
(%40) (%37,25) (%12) (%5,75) (%4,25) %100

“Otomobil satin alma kararimi vergi indirim, istisna, muafiyet belirler” ifadesine
verilen cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64
kisisi 3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66
kigi 5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 TL ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimci hipotez bir ifadesine 163 kisi kesinlikle katiliyorum, 149 kisi
katiliyorum, 48 Kisi kararsizim 23 kisi katilmiyorum, 17 kisi kesinlikle katilmiyorum

cevabini vermistir.

Tablo 3.17. Otomobil satin alma kararimi ikinci el arag piyasasi belirler.

Kesinlikle Kesinlikle
katihyorum Katihlyorum | Kararsizim | Katilmiyorum Katilmayorum Toplam
Otomobil
satin alma
}‘lflr:;“;l 155 133 60 28 24 400
arac (%38,75) (%33,25) (%15) (%7) (%6) (%100)
piyasasi
belirler.
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“Otomobil satin alma kararimi ikinci el arag piyasast belirler” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmigtir. Toplam 400 katilimcinin 64 Kkisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinden “Otomobil satin alma kararimi ikinci el arag piyasasi
belirler” ifadesine; 155 kisi kesinlikle katiliyorum, 133 kisi katiliyorum 60 Kisi kararsizim

28 kisi katilmiyorum, 24 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.18. Otomobil satin alma kararimi firmanin yapacagi kampanya belirler.

Kesinlikle Kesinlikle

katiliyorum Katihyorum | Kararsizim | Katilmiyorum katilmryorum Toplam
Otomobil
satin alma
?l?;wa;ﬁ?r: 142 154 62 34 8 400

0, 0, 0, 0, 0, 0,
yapacag | 0225) (%38,5) (%15,5) (%8,5) (%2) (%100)
kampanya
belirler

“Otomobil satin alma kararimi firmanin yapacagi kampanya” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinde “Otomobil satin alma kararimi firmanin yapacagi
kampanya” ifadesine; 142 kisi kesinlikle katiliyorum, 154 kisi katiliyorum, 62 kisi

kararsizim 34 kisi katilmiyorum, 8 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.19. Otomobil satin alma kararimi bor¢lanma maliyeti belirler.

k':z;';(l)'ﬁ; Katihyorum | Kararsizim | Katilmnyorum kaﬁi?;g?im Toplam
Otomobil
satin alma
kararimi 196 151 33 12 8 400
borglanma (%49) (%37,75) (%8,25) (%3) (%2) (%100)
maliyeti
belirler
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“Otomobil satin alma kararimi bor¢lanma maliyeti belirler” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmigtir. Toplam 400 katilimcinin 64 Kkisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimei igerisinde “Otomobil satin alma kararimi bor¢lanma maliyeti belirler”
ifadesine; 196 kisi kesinlikle katiliyorum, 151 kisi katiliyorum,33 kisi kararsizim 12 kisi

katilmiyorum, 8 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.20. Otomobil satin alma kararimi banka kredileri faiz orani belirler.

kl:tejllynclalrlﬂ?n Katihyorum | Kararsizim | Katilmmyorum kaﬁiz;:];:)krljm Toplam
Otomobil
satin alma
kararimu 168 141 46 21 24 400
banka (%42) (%35,25) (%11,5) (%5,25) (%6) (%2100)
kredileri faiz
orani belirler

“Otomobil satin alma kararimi banka kredileri faiz orani belirler” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi

7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimci igerisinden “Otomobil satin alma kararimi banka kredileri faiz orani

belirler” ifadesine; 168 kisi kesinlikle katiliyorum, 141 kisi katiliyorum, 46 kisi kararsizim

21 kisi katilmiyorum, 24 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo3.21. Otomobil satin alma kararimi verirken piyasa hakkinda tam bilgiye sahip olmaliyim.

Kesinlikle
katiliyorum

Katihyorum

Kararsizim

Katilmiyorum

Kesinlikle
katilmiyorum

Toplam

Otomobil
satin alma
kararimi
verirken
piyasa
hakkinda
tam bilgiye
sahip
olmaliyim

181
(%45,25)

146
(%36,5)

39
(%9,75)

26
(%6,5)

(%2)

400
(%100)
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“Otomobil satin alma kararimi verirken piyasa hakkinda piyasa hakkinda tam
bilgiye sahip olmaliyim” ifadesine verilen cevaplar gelir degiskenine bagli olarak
tanmimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi 3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59
kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi 5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86
kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi 7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve lizeri
gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinde “Otomobil satin alma kararimi verirken piyasa hakkinda
piyasa hakkinda tam bilgiye sahip olmaliyim” ifadesine 181 kisi kesinlikle katilryorum, 146
kisi katiliyorum, 39 kisi kararsizim 26 kisi katilmiyorum, 8 kisi kesinlikle katilmiyorum

cevabini vermistir.

Tablo 3.22. Otomobil satin alma kararimu firmalarin reklamlar etkiler.

k:zi:;cl)ﬁjfn Katihyorum | Kararsizim | Katilmmyorum kaﬁfz?;gﬂjm Toplam
Otomobil
satin alma
kararimi 71 98 96 80 55 400
firmalarin (%17,75) (%24,5) (%24) (%20) (%13,75) (%2100)
reklamlart
etkiler

“Otomobil satin alma kararimi firmalarin reklamlar1 etkiler” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmigtir. Toplam 400 katilimcinin 64 Kkisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimci igerisinden “Otomobil satin alma kararimi firmalarin reklamlari
etkiler” ifadesine 71 kisi kesinlikle katiliyorum, 98 kisi katiliyorum, 96 Kisi kararsizim 80

kisi katilmiyorum, 55 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.23. Otomobil satin alma kararimi ¢evremdeki kisiler etkiler.

Kesinlikle Kesinlikle
katihyorum Katihlyorum | Kararsizim | Katilmmyorum katilmiyorum Toplam
Otomobil
Sli;lfafllmmla 83 125 88 61 43 400
0, 0, 0, 0, 0, 0,
cevremdeki (%20,75) (%31,25) (%22) (%15,25) (9%10,75) (%100)
kisiler etkiler
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“Otomobil satin alma kararimi ¢evremdeki kisiler etkiler” ifadesine verilen cevaplar
gelir degiskenine bagl olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi 3000 TL -
3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi 5000 TL -
5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi 7000 TL -
7999 TL, 63 kisi 8000 ve lizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinden “Otomobil satin alma kararimi ¢evremdeki kisiler etkiler”
ifadesine; 83 kisi kesinlikle katiliyorum, 125 kisi katiliyorum, 88 Kisi kararsizim 61 kisi

katilmiyorum, 43 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.24. Otomobil satin alma kararimi ¢ocuk sahibi olmam etkiler.

Kesinlikle Kesinlikle
katthyorum Katihyorum | Kararsizim | Katilmayorum katilmiyorum Toplam
Otomobil
satin alma
kaf)acrl‘l{(m 134 128 42 32 64 400
gahibi (%33,5) (%32) (%10,5) (%8) (%16) (%100)
olmam
etkiler

“Otomobil satin alma kararimi ¢ocuk sahibi olmam etkiler” ifadesine verilen
cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400 katilimcinin 64 kisisi
3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir seviyesine, 66 kisi
5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir seviyesine, 72 kisi
7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinden “Otomobil satin alma kararimi ¢ocuk sahibi olmam etkiler”
ifadesine; 134 kisi kesinlikle katiliyorum, 128 kisi katiliyorum, 42 Kisi kararsizim 32 kisi

katilmiyorum, 64 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Tablo 3.25. Otomobil satin alma su an i¢inde bulundugumuz Covid-19 salgini etkiler.

lr((:tslll?):gi‘ljm Katihlyorum | Kararsizim | Katilmiyorum llf;tslllrllilll;loerum Toplam
Otomobil satin
alma suan
icinde 131 81 57 52 79 400
bulundugumuz | (%32,75) (%20,25) (%14,25) (%13) (%19,75) (%2100)
Covid-19
salgimi etkiler
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“Otomobil satin alma su an iginde bulundugumuz Covid-19 salgin1 etkiler”
ifadesine verilen cevaplar gelir degiskenine bagli olarak tanimlanmistir. Toplam 400
katilimcinin 64 kisisi 3000 TL - 3999 TL gelir seviyesine, 59 kisisi 4000 TL - 4999 TL gelir
seviyesine, 66 kisi 5000 TL - 5999 TL gelir seviyesine, 86 kisi 6000 TL - 6999 TL gelir
seviyesine, 72 kisi 7000 TL - 7999 TL, 63 kisi 8000 ve iizeri gelir seviyesine sahiptir.

400 katilimer igerisinden “Otomobil satin alma su an i¢inde bulundugumuz covid-19
salgim1 etkiler” ifadesine; 131 kisi kesinlikle katiliyorum, 81 kisi katiliyorum 57 kisi

kararsizim 52 kisi katilmiyorum, 79 kisi kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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4. SONUC VE TARTISMA

Insanlar var olus siirecinden 6liime kadar daima tiiketime ihtiya¢c duymaktadir.
Tiiketimin tiirii, boyutu degisse dahi ihtiyac faktorii degismemektedir. Insanlarin ihtiyaglari
zorunlu ve zorunlu olmayan (liiks) ihtiyaglardan olusmaktadir. Hangi ihtiyacin zorunlu
oldugu, hangi ihtiyacin zorunlu olmadigi, kisiden kisiye degiskenlik gostermektedir.
Tiiketim siirecinde geleneksel iktisat bireylerin rasyonel davranacagi varsayimini
savunurken, davranigsal iktisat bireylerin sinirli rasyonel davranacagini savunmaktadir.
Bireyler tiiketim yaparken tiiketiciyi etkileyen kisisel, psikolojik, sosyolojik, ekonomik
unsurlardan etkilenerek karar vermektedir. Ozellikle otomobil piyasasi tiiketiminin ana
kaynagi, bireyin elde ettigi ve tasarrufunda bulundurdugu gelir kaynagidir. Calisma da
tilketim mal1 olarak ele alinan otomobil kimileri i¢in zorunlu ihtiyacken, kimileri i¢in
zorunlu olmayan (liiks) ihtiya¢ olarak smiflandirilmaktadir. Caligmada temel olarak
bireylerin ihtiyaclarinin ne yonde oldugunu belirleme ve otomobil satin alma karar1 verirken
tilketicilerin gelir diizeyinin tercihlerini etkileme diizeyi ekonomik, sosyolojik, psikolojik

yonden incelenmektedir.
Calismaya katilanlarin cevaplarmin aritmetik ortalama sonuglarina gore;

Tablo 3.4 e bakildiginda; ‘otomobil satin alma kararimi aracin fiyati belirler’,
‘otomobil satin alma kararimi aracin performansi belirler’, ‘otomobil satin alma kararimi
aracin teknolojik ozellikleri belirler’, ‘otomobil satin alma kararimi aracin i¢ konforu
etkiler’, ‘otomobil satin alma kararimi aracin dis tasarimi belirler’, ‘otomobil satin alma
kararimi bakim maliyeti belirler’, ‘otomobil satin alma kararimi aracin yakit tiiketimi
belirler’ , ‘otomobil satin alma kararimi arag¢ alirken katlanacagim vergi miktar: belirler
(OTV, KDV)’, ‘otomobil satin alma kararimi arag aldiktan sonar édeyecegim vergi miktar
belirler (MTV)’, ‘otomobil satin alma kararimi vergi indirim, istisna, muafiyet belirler’,
‘otomobil satin alma kararimi bor¢lanma maliyeti belirler’ , ‘otomobil satin alma kararimi
banka kredileri faiz orani belirler’, ‘otomobil satin alma kararimi verirken piyasa hakkinda
pivasa hakkinda tam bilgiye sahip olmalyim’ hipotezlerine verilen cevaplarin aritmetik

ortalamasi 2 (iki) degerinin altindadir.

Tablo 3.4’¢ bakildiginda ‘otomobil satin alma kararimi firmanin servis agi belirler’,
‘otomobil satin alma kararimi ikinci el arag¢ piyasast belirler’, ‘otomobil satin alma

kararimi firmanin yapacag kampanya belirler’, ‘otomobil satin alma kararimi firmalarin
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reklamlart etkiler’, ‘otomobil satin alma kararimi cevremdeki kisiler etkiler’, ‘otomobil
satin alma kararimi c¢ocuk sahibi olmam etkiler’, ‘otomobil satin alma suan icinde
bulundugumuz covid-19 salgin etkiler’ hipotezlerine verilen cevaplarin aritmetik ortalama

degeri 2 (iki)’nin tizerindedir.
Calismaya katilanlarin cevaplarinin aritmetik ortalama sonuglarina gore;

e Tiiketiciler otomobil satin alirken fiyat, performans, teknolojik o6zellikler, i¢
konfor, dis tasarim, bakim maliyeti, yakit tiikketimi, vergi miktar1 (OTV, KDV, MTV), vergi
indirim istisna muafiyet, bor¢lanma maliyeti, kredi faiz oranlari, piyasa bilgisi unsurlarinda

rasyonel (akilc1) davranmaya megilli tercihler yaptiklar1 gézlemlenmektedir.

e Tiiketiciler otomobil satin alirken servis agi, ikinci el ara¢ piyasasi, kampanyalar,
reklamlar, ¢evre unsuru, ¢ocuk sahibi olmasi, salgin gibi unsurlarda rasyonellikten uzaklasip

rasyonel olmayan tercihler yaptiklari gdzlemlenmektedir.

Calismaya katilanlarin cevaplarin1 Tablo: 3.5°te yer alan One Way Anova test

sonuglarina gore;

H1 hipotezi i¢in elde edilen verilerin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek igin tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 0,946 degeri, p=0,451 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
biiyiik oldugu i¢in tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken fiyatina verdigi 6nem
konusunda, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir sekilde homojen dagilim

saglamaktadir. Tercihlerinde farklilagma yoktur.

H2 hipotezi icin edilen verilerin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonli varyans
analizinin sonucuna gore f= 2,976 degeri, p=0,012 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
kiiciik oldugu i¢in katilimcilarin otomobil satin alirken performansinin etkilemesi gelir
diizeyi farkli bireyler agisindan homojen degildir, farklilagsma vardir. Hangi gelir seviyesinin
birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post Hock testlerinden Games Howell testi tercih
edilmistir. Bu test sonucunda 7000 TL- 7999 TL ile 4000 TL- 4999TL gelir diizeyi arasinda

bir farklilasma gbzlenlenmistir.
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H3 hipotezi i¢in elde edilen verilerin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 1,272. degeri, p=0,275 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
bliylik oldugu igin tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken aracin teknolojik
Ozelliklerine verdigi 6nem konusunda, gelir diizeyleri farklilik gdsterse dahi anlamli bir

sekilde homojen dagilim saglamaktadir. Tercihlerinde farklilasma yoktur.

H4 hipotezi i¢in elde edilen verilerin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 1,187 degeri, p=0,315 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
biliyiik oldugu i¢in tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken aracin i¢ konfor
ozelliklerine verdigi 6nem konusunda, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir

sekilde homojen dagilim saglamaktadir. Tercihlerinde farklilasma yoktur.

H5 hipotezi igin tablo elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonli varyans
analizinin sonucuna gore f= 1,877 degeri, p=0,097 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
biiylik oldugu i¢in tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken aracin dis tasarim
ozelliklerine verdigi 6nem konusunda, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir

sekilde homojen dagilim saglamaktadir. Tercihlerinde farklilasma yoktur.

H6 hipotezi icin elde edilen verilerin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek igin tek yonlii £ (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 1,081 degeri, p=0,370 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
biiyiik oldugu i¢in tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken aracin servis agina verdigi
onem konusunda, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir sekilde homojen dagilim
saglamaktadir. Tercihlerinde farklilagsma yoktur. Her gelir diizeyinin bir alt gelir diizeyi ile

farklilagma yasadig1 gozlemlenmistir.

H7 hipotezi icin elde edilen verilerin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 2,656 degeri, p= 0,022 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
kiiciik oldugu i¢in katilimcilarin otomobil satin alirken bakim maliyeti yoniinden gelir
diizeyi farkli bireyler acisindan homojen degildir, farklilasma vardir. Hangi gelir seviyesinin

birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post Hock testlerinden Games Howell testi tercih
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edilmistir. 3000 TL-3999 TL VE 4000 TL-4999 TL gelir diizeyine sahip bireylerin kendi

icinde uyumlu iken diger gelir diizeyleri ile farklilasmaya gittikleri gozlemlenmistir.

H8 hipotezi i¢in elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f=3,499 degeri, p=0,004 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
kiigiik oldugu i¢in katilimcilarin otomobil satin alirken otomobilin yakit tiikketimi tercihi,
gelir diizeyi farkli bireyler agisindan homojen degildir, farklilasma vardir. Hangi gelir
seviyesinin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post Hock testlerinden Games Howell
testi tercih edilmistir. 3000 TL - 3999TL ve 4000 TL - 4999 TL gelir diizeyleri ile 7000 TL

-7999 TL gelir diizeyi arasinda tercih farklilasmasi oldugu gézlemlenmistir.

H9 hipotez i¢cin elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gdsterip
gostermedigini analiz etmek igin tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 5,264 degeri, p=0,00 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
kiiclik oldugu i¢in katilimcilarin otomobil satin alirken ddeyecegi vergi miktar1 gelir diizeyi
farkli bireyler agisindan homojen degildir, farklilagma vardir. Hangi gelir seviyesinin
birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post Hock testlerinden Games Howell testi tercih
edilmistir. 3000 TL - 3999TL ve 4000 TL - 4999 TL gelir diizeyleri ile 7000 TL - 7999 TL

ve 8000 TL tizeri gelir diizeyi arasinda tercih farkliligi gozlemlenmistir.

H10 hipotezinden elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonli varyans
analizinin sonucuna gore f= 7,038 degeri, p=0,00 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
kiiciik oldugu icin katilimcilarin otomobil satin alirken sonrasinda maliyetini arttiracak olan
vergiyi 0deme konusunda gelir diizeyi farkli bireyler acisindan homojen degildir,
farklilasma vardir. Hangi gelir seviyesinin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post
Hock testlerinden Games Howell testi tercih edilmistir. 3000 TL - 3999TL ve 4000 TL -
4999 TL gelir diizeyleri ile 7000 TL - 7999 TL ve 8000 TL {izeri gelir diizeyi arasinda tercih

farklihigr gézlemlenmistir.

H11 hipotez i¢in elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonli F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonli varyans
analizinin sonucuna gore f= 6,309 degeri, p=0,00 degeri elde edilmistir. . P degeri 0,05 ten

kiiciik oldugu i¢in katilimcilarin otomobil satin alirken maliyetini azaltacak olan indirim,
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istisna, muafiyet kazanclar1 gelir diizeyi farkli bireyler acisindan homojen degildir,
farklilagsma vardir. Hangi gelir seviyesinin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post
Hock testlerinden Games Howell testi tercih edilmistir. 7000 TL - 7999 TL ve 8000 TL
tizeri gelir diizeyi ile 3000 TL - 3999TL ve 4000 TL - 4999 TL gelir diizeyleri arasinda

tercih farkliligi gézlemlenmistir.

H12 hipotez igin elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 1,403 degeri, p= 0,222 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
biiyiikk oldugu i¢in tiiketiciler otomobil satin alma karari verirken ikinci el otomobil
piyasasina verdigi onem konusunda, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir

sekilde homojen dagilim saglamaktadir. Tercihlerinde farklilasma yoktur.

H13 hipotez igin elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 4,867 degeri, p=0,00 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
kiigiik oldugu icin katilimcilarin otomobil satin alirken firmlarin kampanya avantaji
konusunda gelir diizeyi farkli bireyler acisindan homojen degildir, farklilasma vardir. Hangi
gelir seviyesinin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post Hock testlerinden Games
Howell testi tercih edilmistir. 3000 TL - 3999 TL ve 4000 TL - 4999 TL gelir diizeyine

sahip bireylerin diger gelir diizeyine sahip bireylerden farklilastigi gozlemlenmistir.

H14 hipotezi icin elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 3,177 degeri, p=0,008 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
kiiclik oldugu i¢in katilimcilarin otomobil satin alirken bireylerin bor¢lanma maliyetleri
gelir diizeyi farkli bireyler agisindan homojen degildir, farklilasma vardir. Hangi gelir
seviyesinin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post Hock testlerinden Games Howell
testi tercih edilmistir. Yiiksek gelir diizeyleri ile diisiik gelir diizeyleri arasinda farklilagma

gbzlemlenmistir.

HI15 hipotezi i¢in elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonli F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonli varyans
analizinin sonucuna gore f= 2,097 degeri, p=0,065 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten

bliylik oldugu i¢in tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken ihtiyacin olan banka
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kredisinin faiz oranlarmnin diisiik veya yiiksek olmas, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi

anlamli bir sekilde homojen dagilim saglamaktadir. Tercihlerinde farklilagma yoktur.

H16 hipotez icin elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 0,507 degeri, p= 0,771 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
biiyiikk oldugu icin tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken piyasaya hakim olma
konusunda, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir sekilde homojen dagilim

saglamaktadir. Tercihlerinde farklilagsma yoktur.

H17 hipotezi icin elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 1,423 degeri, p=0,215 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
biiyliik oldugu i¢in tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken firmalarin yapacagi
reklamlar, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir sekilde homojen dagilim

saglamaktadir. Tercihlerinde farklilagma yoktur.

H18 hipotezi i¢in elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek igin tek yonlii F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 2,096 degeri, p=0,065 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
bliylik oldugu i¢in tliketiciler otomobil satin alma karar1 verirken cevresel faktorlerden
etkilenme konusunda, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir sekilde homojen

dagilim saglamaktadir. Tercihlerinde farklilasma yoktur.

H19 hipotezi i¢in elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonlii F (Anova) testi yapilmigtir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 0,711 degeri, p=0,616 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
biiyiik oldugu i¢in tiiketiciler otomobil satin alma karar1 verirken ¢ocugun olup olmamasi
konusunda, gelir diizeyleri farklilik gosterse dahi anlamli bir sekilde homojen dagilim

saglamaktadir. Tercihlerinde farklilagsma yoktur.

H20 hipotezi i¢in elde edilen cevaplarin gelir seviyesine gore farklilik gosterip
gostermedigini analiz etmek i¢in tek yonli F (Anova) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans
analizinin sonucuna gore f= 3,566 degeri, p=0,004 degeri elde edilmistir. P degeri 0,05 ten
kiigiik oldugu i¢in katilimcilarin otomobil satin alirken salgin hastaligin varligi acgisindan

homojen degildir, farklilagma vardir. Hangi gelir seviyesinin birbirinden farkli olduguna
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bakmak i¢in Post Hock testlerinden Games Howell testi tercih edilmistir. 3000 TL — 3999
TL gelir diizeyi, 6000 TL - 6999 TL gelir diizeyi ve 7000 TL - 7999TL gelir diizeyine sahip

bireylerin birbirlerinden farkli tercihleri oldugu gézlemlenmistir.
One Way Anova ve Games Howell analiz verilerinin sonucunda:

e Otomobilin; fiyatlari, teknolojik Ozellikleri, i¢ konforu, dig tasarimi, firma servis
agl, ikinci el arag piyasasi, banka kredi faiz oranlari, piyasa bilgisi, firma reklamlari,
cevresel etkiler ve ebeveyn olmanin etkisi konularinda tim katilimcilarimiz homojen
diistince dagilimina sahiptir. Gelir gruplarinda farklilasma goriilmemektedir. Bireyler satin
alma karar1 verirken bu 6zelliklerden dolay1 tiim gelir diizeyine sahip bireyler ayn1 yonde

etkilenmektedir.

e Otomobilin performans: konusunda gelir gruplari arasinda heterojen bir dagilim
goriilmektedir. Aracin performans tercihi gelir gruplar1 arasinda farklilasmaya sebep
olmaktadir. 4000 TL — 4999 TL arasi gelire sahip bireyler otomobil satin alirken
performansin1 6n planda tutmazken, 7000 TL -7999 TL aras1 bireyler i¢in otomobil satin

alirken aracin performansi 6n planda tutmaktadir.

e Otomobilin bakim maliyeti ve yakit tiiketimi konusunda gelir gruplar1 arasinda
heterojen bir dagilim goriilmektedir. Aracin bakim maliyeti ve yakit tiiketim miktar1 gelir
gruplar1 arasinda farklilagsmaya sebep olmaktadir. 3000 TL - 4999 TL aras1 gelir diizeyine
sahip bireyler otomobil satin alma karar1 verirken bakim maliyetlerini ve yakit tiiketim

miktarini 6n planda tutmaktadirlar.

e Otomobil iizerinden alman KDV, OTV, MTV konusunda gelir gruplar1 arasinda
heterojen bir dagilim goriilmektedir. Arag i¢in ddenecek olan vergiler gelir gruplar arasinda
farklilagsmaya sebep olmaktadir. 3000 TL - 4999 TL, 7000 TL ve iizeri gelir diizeyine sahip
bireyler otomobil satin alma karar1 verirken vergileri 6n planda tutmaktadirlar. Vergi
miktarlar1 hemen hemen gelir diizeyine sahip bireylerin satin alma kararinda olumsuz yonde

biiyiik etkiye sahiptir.

e Otomobil piyasasinda vergi indirim, istisna ve muafiyeti konusunda gelir gruplari
arasinda heterojen bir dagilim goriilmektedir. Arag i¢in 6denecek olan vergiler gelir gruplari
arasinda farklilagmaya sebep olmaktadir. 3000 TL - 4999 TL, 7000 TL ve flizeri gelir

diizeyine sahip bireyler otomobil satin alma karar1 verirken vergilerde yapilacak bir avantaji
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on planda tutmaktadirlar. Vergi avantajlar1 hemen hemen gelir diizeyine sahip bireylerin

satin alma kararinda olumlu yonde biiyiik etkiye sahiptir.

e Otomobil firmalarmin yapacagi kampanyalar konusunda gelir gruplar1 arasinda
heterojen bir dagilim goriilmektedir. Firma kampanyalar1 gelir gruplart arasinda
farklilasmaya sebep olmaktadir. 3000 TL - 4999 TL aras1 gelir diizeyine sahip bireyler
otomobil satin alma karar1 verirken firmalarin yapacagi kampanyalari 6n planda

tutmaktadirlar.

e Otomobil satin alirken katlanilacak olan borglanma maliyeti konusunda gelir
gruplar1 arasinda heterojen bir dagilim goriilmektedir. Bor¢lanma maliyeti gelir gruplari
arasinda farklilagmaya sebep olmaktadir. 3000 TL - 4999 TL aras1 gelir diizeyine sahip

bireyler bor¢glanma maliyetinden kaginmaktadirlar.
Calisma genel olarak ele alindiginda;

Katilimcilar otomobil satin almak isterken yiiksek miktarli para harcamaktan
kaginmakta ve diisik miktarli borglanmay1 istemektedir. Orneklem kitlesi olan memur
kesiminin is garantisi, diizenli maas garantisi ve emeklilik sonras1 maag garantisi olmasina
ragmen maddi konularda ¢ekimser yasantiya sahip olduklar1 gézlemlenmektedir. Bu konuda
Onerim memur maaslarinin iyilestirilmesi, emeklilik maaslarinin iyilestirilmesi ve
memurlara 6zel kredi, bor¢lanma avantajlarinin saglanmasi ile bireylerin tiikketim
harcamalarin1 daha yiiksek diizeyde yapabilecegi imkan saglabilir. Literatiir de yer alan Sen
(2019)’ un calismasinda bireylerin borglanmadan kaginmalar1 ile ilgili ayn1 sonuca
ulasirken, bireylerin otomobil satin almak i¢in para harcamaktan kaginmasi konusunda zit

sonuglara ulagilmstir.

Katilimcilarin - bor¢lanmaktan kacinmasinin temelinde faiz oranlarinin  yiiksek
olmasinin etkisi biiyliktiir. Ara¢ icin yapilan kredi faiz oranlarinin diisiik orana g¢ekilmesi

bireyleri hem bor¢lanmaya hemde tiiketime yoneltecektir.

Katilimcilarin cevaplarina gore otomobil piyasasindaki vergilerin satin alma kararim
olumsuz etkiledikleri goriilmektedir. Bireyler otomobil icin katlanacaklar1 vergiler
yiizinden tiiketimden kag¢mmaktadir. Vergi indirim, istisna ve muafiyet sz konusu
oldugunda ise tiiketime yonelmektedir. Bireylerin vergi miktarini yiiksek buldugu, saglanan

vergi avantajlan ile tiilketime yoneldikleri gozlemlenmektedir. Bu konuda onerim 6zellikle
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OTV oraninda son zamanlarda yasanan yiiksek artisin yerine vergi iyilestirmesine gidilmesi
ve indirim, istisna, muafiyet kapsaminin genigletilmesi daha c¢ok bireye hitap etmesinin
saglanmasi ile tiiketimi olumlu yonde etkileyecektir. Literatiir de yer alan Arslan (2002),
Kitapg1 (2014), Yavuz (2017) ve Koyoglu v.d. (2018)’nin yaptiklar1 ¢calismalarin sonucu ile

ayn1 yonde sonuca ulasilmistir.

Katilimeilarin yakit fiyatlarindan olumsuz etkilenmektedir. Ozellikle giiniimiizde
yasanan yiiksek petrol fiyatlar1 sebebiyle bireyler otomobil kullanmaktan kaginmakta ve
dolayli olarak yasamlarindaki birgok unsurun maliyetini olusturmasi sebebiyle yasam
pahaliligima sebep olmaktadir. Bu konularda onerim yiliksek benzin, motorin ve gaz
fiyatlarinin Oniine gecilecek politikalarin yapilmasidir. Gilinlimiizde iilkemizde yasanan
petrol arama ve sondaj ¢alismalarinin olumlu sonuglanmasi; hayatimizdaki petrol bazh
maliyetlerin azalmasina ve ilerleyen yasantimizda hem iilkemiz adina hem bireyler adina
olumlu gelismeye sebep olacaktir. Literatiir de yer alan Arslan (2002)’nin ¢aligmasinda da
bireyler i¢in otomobil satin alma da yakit tiiketiminin ve yakit fiyatlarinin 6nemli oldugu

sonucuna ulasilmistir.

Katilimcilarin  otomobilin  bakim maliyeti konusunda yiiklendikleri masrafin
tilketicileri olumsuz yonde etkiledigi ve satin alma karar1 verirken bu sebeple kagindiklari
goriilmektedir. Bakim maliyeti konusunda otomobil firmalarmin yliksek bakim fiyatina
sahip olmalar1 bireylerin maliyetini arttirmaktadir. Otomobil firmalarinin bakim bdliimiinde

tilkketiciyi cezbedecek kampanyalari tercih etmesini 6neririm.

Katilimcilarin  hangi gelir grubu olursa olsun otomobilin teknolojik o6zellikleri,
tasarimi, konforu, performansi gibi unsurlara onem verdikleri bu konuda otomobil
firmalarinin iiretim asamasinda bu konulara daha ¢ok 6nem vermeleri, islevselligin yaninda

imajin da glinlimiizde 6nemli oldugu unutulmamalidir.

Caligma da bireylerin piyasa hakkinda tam bilgiye sahip olmadigi goriilmektedir.
Literatiir de yer alan Yiriik (2017) ve Sen (2019) ait ¢aligmalarin sonucunda da bireylerin
eksik bilgiye sahip olduklari sonucuna ulasilmistir. Firma kampanyalari, reklamlar, ¢evre,
salgin hastalik gibi unsurlarinda bireylerin satin alma kararinda etkisi oldugu goriilmektedir.
Literatlirde yer alan Kdyliioglu vd. (2018) yapilan ¢alismada bireylerin otomobil satin alma

kararinda ¢evre unsurundan etkilenmedikleri sonucuna ulagilmistir.
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Yukar1 da bahsedilen faktorler ve ekonomik unsurlar bireyleri rasyonellikten
uzaklagtiginin birer gostergesidir. Daha oOnce yapilan c¢aligmalar1 inceledigimizde de
demografik, ekonomik, sosyolojik ve psikolojik birgok unsurdan kaynakli bireylerin
rasyonel kararlar vermedikleri tespit edilmistir. Geleneksel iktisadin savundugu “Bireyler
daima rasyoneldir” teorisinin gecerli olmadigi, davranigsal iktisatgilarin savundugu smirl
rasyonalite teorisinin gegerli oldugu yapilan bu ¢alismanin sonucu ve literatiir de yer alan

caligmalarin sonucu ile goriilmektedir.
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6. EKLER
Ek1. Anket formu

Tiiketicilerin Otomobil Satin Alma Davramisimi Belirleyen Unsurlar Uzerine Bir

Anket Calismasi

Bu arastirma T.C. Aydin Adnan Menderes Universitesi’nde yapmakta oldugum
sosyal bilimler dali Ekonomi ve Finans Interdisipliner Yiikseklisans tez arastirmasi
iginyapilan bir ¢alismadir. Bu arastirma Tiirkiye genelinde kamu kurum ve kuruluslarinda
calisan kamu personellerine yapilmak tizere hazirlanmistir. Katkilarmiz igin tesekkiir eder,

saygilar sunarim,

Mevriye SONKAYA
1. Cinsiyet
[/Kadin [IErkek
2. Yas
[118-25 [126-35 [136-45 [146-55 [156 ve Uzeri
3. Egitim Durumu
Oilkégretim  [Lise [JOnlisans [JLisans [JYiikseklisans Doktora

4. Meslek Dagilimi

[IMemur

[JAkademisyen, Ogretmen

[] Polis, Zabita,Bekei,Itfaiyeci

[JJandarma, Subay, Astsubay, Uzmangavus
[] Doktor, Hemsire, Ebe...

[JUzman, Denetmen, Miifettis
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5.Calistigmz il ...

6. Aylik Geliriniz

(13000t - 3999 t [14000t! - 4999 tl 15000 tI-5999t1  [J6000 tl - 6999 tlI
(17000t - 7999tl  [18000 tl ve iizeri

7. Medeni Durum

Bu sorumuzun yanitin1 “evli” olarak verdiyseniz sonraki soruyu cevaplayiniz.
[I1Bekar LIEvli

8. Evli Iseniz Esiniz Calistyor Mu?

Bu soruya cevabiniz “evet” ise bir sonraki soruyu cevaplayiniz.

[JEvet [Hayir

9. Cocuk Sahibi Olma

Bu sorunun cevab1 “evet” ise bir sonraki soruyu cevaplayiniz

[JEvet [Hayir

10. Sahip Oldugunuz Cocuk Sayis1

[J1 Cocuk [12 Cocuk [13 Cocuk [J4 ve Uzeri Cocuk
11. Ara¢ Alma Kararin1 Neye Gore Verirsiniz

Oihtiyag (Kullanim) Amagh

[JYatirrm Amagh

[JKonfor/Imaj Amagh

12. Arag Almak I¢in Fiyat Araligimz Nedir?

[10- 99.000 tl arast
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[1100.000 tI - 199.000 tl Aras1

[1200.000 tI - 299.000 tl Arast

[1300.000 tI - 399.000 tl Arast

[1400.000 tI - 499.000 tl Arast

[1500.000 tl ve Uzeri

13. Arag¢ Alirken Borglanmaya Razi1 Oldugunuz Miktar Ne Kadar?
10 tl - 49.999 tl Arast

[150.000 tI - 99.000 tl Arast

[1100.000 tI - 149.000 tl Arast

[1150.000 tI - 199.000 tl Aras1

[1200.000 tl ve Uzeri

14. Likert Tipi Sorular

e Otomobil Satin Alma Kararimi1 Aracin Fiyat1 Belirler

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katilryorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Performansi Belirler

[JKesinlikle Katiliyorum [] Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin Teknolojik Ozellikleri Belirler

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katilryorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[IKesinlikle Katilmiyorum

e Otomobil Satin Alma Kararimi Aracin I¢ Konforu Etkiler

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katilryorum [JKararsizim [JKatilmiyorum
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[IKesinlikle Katilmiyorum Otomobil Satin Alma Kararimi1 Aracin Dig Tasarimi Belirler

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katilryorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Firmanin Servis Ag1 Belirler

[JKesinlikle Katiliyorum [J Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararim1 Bakim Maliyeti Belirler

[IKesinlikle Katiliyorum L] Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi1 Aracin Yakit Tiketimi Belirler

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katiliyorum [JKararsizim [Katilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum

e Otomobil Satin Alma Kararimi Arag¢ Alirken Katlanacagim Vergi Miktar1 Belirler (OTV,
KDV)

[JKesinlikle Katiliyorum ] Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum

e Otomobil Satin Alma Kararimi Arag Alldiktan Sonra Odeyecegim Vergi Miktar: Beliriler
(MTV)

[JKesinlikle Katiliyorum [] Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[IKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Vergi Indirim, Istisna, Muafiyet Belirler.

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katilryorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Ikinci El Arag¢ Piyasasi Belirler.

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katiliyorum [JKararsizim [Katilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum

e Otomobil Satin Alma Kararimi Firmanin Yapacagi Kampanya Belirler
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[JKesinlikle Katiliyorum ] Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi1 Bor¢lanma Maliyeti Belirler

[IKesinlikle Katiliyorum ] Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Banka Kredileri Faiz Oran1 Belirler

[JKesinlikle Katiliyorum [J Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum

e Otomobil Satin Alma Kararimi Verirken Piyasa Hakkinda Tam Bilgiye Sahip Olmaliyim

[IKesinlikle Katiliyorum L] Katiliyorum [JKararsizim [Katilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Firmalarin Reklamlar Etkiler

[IKesinlikle Katiliyorum L] Katiltyorum [JKararsizim [Katilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Cevremdeki Kisiler Etkiler

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katilryorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[IKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Kararimi Cocuk Sahibi Olmam Etkiler

[JKesinlikle Katiliyorum [] Katiliyorum [JKararsizim [JKatilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
e Otomobil Satin Alma Suan Iginde Bulundugumuz Covid-19 Salgini Etkiler

[IKesinlikle Katiliyorum [] Katiliyorum [JKararsizim [Katilmiyorum

[JKesinlikle Katilmiyorum
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