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ON SOZ

Son yillarda gelismekte olan ekonomi rutinine, psikolojik degerlendirmelerle
bakan ekonomideki tiiketici davramislarinin ve tiiketim aliskanliklarinin belirli
kaliplara bagl olmadigin1 gosteren ve yapilan ¢aligmalar neticesinde Nobel ddiiliine
de layik goriilen “Davramissal Iktisat’> tiim dikkatleri kendi iizerine c¢ekmeyi
basarmistir. Bu baglamda ekonomiye yeni bir soluk kazandiran davranissal iktisadin
tilkketici ve tliketim davramiglarina ne gibi katkida bulunduguna yer verilmistir.
Ayrica ekonomik yapi igerisinde ¢ok fazla 6n plana c¢ikmayan fakat ekonomiye
onemli bir islerlik katan giiven kavraminin davranigsal ekonomi cercevesindeki
calismalarina yer verilerek giiven ve giivenirlik durumlarinin ekonomiyi ne denli
sekillendirdigini nasil bakis acilar1 kazandirdigini yapilan calismalar cergevesinde
inceledigimiz bu tez c¢aligmasi Tiirk akademik literatiiriiniin gelismesine katki

saglamak amaciyla hazirlanmstir.

Calismamda gerek direktifleri olsun gerekse en vasat ve c¢aresiz kaldigim
anlarda bile bana verdigi enerji ve katkilarindan dolay1 degerli hocam Dog. Dr. Bahar
Burtan Dogan’a; yogun is temposuna ragmen elinden gelen biitiin dirayeti gosteren
her konuda yardiminmi esirgemeyen can arkadasim Abdullah Eker’e; ve yine maddi
manevi destegiyle yanimda olan, ¢alisma esnasinda uyanik kalmama katki saglayan,
sevgisini yiiregimde hissettigim biricik anneme ve canim kiz kardesime tesekkiirii bir

borg bilirim.

Veysel GULTEKIN
Diyarbakir 2019



OZET

Tiiketici  davramisi  duyusal, bilgisel ve toplumsal faktorlerden
etkilenmektedir. Iktisat biliminin gelismekte olan kolu davramissal ekonomi, bu
davraniglart psikolojik ve ekonomik agidan irdelemektedir. Geleneksel iktisat
tarafindan benimsenen ve rasyonalizmi tartisan davranigsal iktisat, ekonomik
kararlara farkli bir bakis acisiyla, psikolojik bulgularla, bakmaktadir. Insanlarin
belirsizlik ve risk durumlarinda almis olduklar1 hizli kararlar iktisatgilar tarafindan
incelenmektedir. Yine ekonominin isleyisinin belki de en can alic1 noktalarindan biri
olan giiven kavraminin iktisadi davraniglarda ne denli bir yer teskil ettigi
irdelenmistir. Bu baglamda tiiketicilerin iktisadi kararlarinda gelecege yonelik ne tiir
beklentilere girdikleri davranigsal ekonomi ile iliskilendirilerek giiven sorununa
vurgu yapilmaya calisilmistir. Bu calismada davranigsal iktisadin nasil olustugu,
tiketim ve tliketici kavrami ele alinarak ekonominin ana hatti olarak kabul edilen
geleneksel iktisatta ne gibi doniisiimlerin meydana geldigi, rasyonalite kavraminin
tiiketici bakis agisindaki degisimi ve giiven kavraminin iktisadi olusumda ne denli bir

Ooneme sahip oldugu konusu irdelenmistir.

Anahtar Kelimeler

Davranigsal iktisat, tliketici, tiiketici davranisi, gliven, giiven sorunu ve beklentiler.
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ABSTRACT

Consumer behavior is influenced by sensory, informational and social factors.
Behavioral economics, the rising branch of economic science, examines these
behaviors in terms of psychological and economic aspects. Behavioral economics,
adopted by traditional economics and discussing rationalism, looks at economic
decisions from a different perspective, with psychology findings. The unexpected
decisions people make in uncertainty and risk situations are examined by economists.
However, the importance of the concept of trust, which is perhaps one of the most
crucial points of the functioning of the economy, has been examined. In this analysis,
it is tried to emphasize the trust problem by associating with the behavioral economy
the expectations of consumers in their economic decisions. In this study, how
behavioral economics is formed, the concept of consumption and consumer, the
transformation of traditional economy which is accepted as the main line of
economy, the change of rationality in consumer perspective and the importance of

trust in economic formation are examined.

Keywords

Behavioral economics, consumer, consumer behavior, trust, the problems of

trust and expectations
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GIRIS

Davranigsal ekonomi, son yillarda ekonomi alaninda énemli bir ¢alisma alani
haline gelmistir. Bu popiilerligin en 6nemli sebeplerinden biri, davranigsal ekonomi
alanindaki Nobel Iktisat Odiilii'nii kazanma ¢abasidir. 2002'de Daniel Kahneman ve

2017'de bu 6diilii alan Thaler ile gozler davranigsal iktisada odaklandi.

Hem o6diillii akademisyenler hem de bu konuda c¢alisan tiim arastirmacilarin
Tiirk¢e dahil birgok dile ¢evrilmis ¢alismalari genis bir okur kitlesi tarafindan ilgi ile
kargilanmistir. Ekonomiye yeni bir yiiz kazandiran var olan potansiyelini daha
gercekei gozlemlenebilir tezlerle ortaya koymaya ¢alisan davranissal iktisat, literatiir
incelendiginde, ortaya cikisinin yeni olmadigi ve bu konuda yapilan ¢aligmalarin

1940’lara ve hatta daha eskilere dayandig1 goriilmektedir.

Neo-klasik ekoliiniin baskin oldugu zamanlarda, tiiketicilerin faydasini en
azami diizeye ¢ikarmak i¢in her zaman rasyonel bir bi¢imde davranis sergileyecegi
varsayllmigtir. Homo Economicus denilen bu bireyler i¢in rasyonel davranis mutlak
bir zorunluluktu. Bu durumun aksine Homo Economicus varsayimim elestiren ve
farkl1 pencereden bakan davranigsal ekonomi ortaya c¢ikmistir. Gergek hayatta,
insanlarin her kararda rasyonel davranmadiklari goriilmiis ve bu durumun
nedenlerini anlamak i¢in farkli disiplinlerin kullanilmasini gerekli kilmistir. Psikoloji
ile insan ve insan davraniglar1 arasindaki kavram degisimi ekonomide davranigsal
yapinin karar alip vermede ne denli biiyiik bir etkiye sahip oldugu tiiketici bakis

acistyla gézlemlenmistir.

Davranigsal ekonomi alanindaki ¢alismalar incelendiginde, pazarlama alani
ile pek cok benzerlik oldugu goriilecektir. Tiiketici davranisi alanindaki ¢alismalar

davranigsal iktisat kapsaminda degerlendirilebilir. Tiiketici davranisinin konusu,



tiikketicilerin satin alma kararlarin1 nasil aldiklarin1 ve s6z konusu kararlardan ne
sekilde etkilendigini belirten faktorlerdir. Davranigsal ekonomi alaninda oldugu gibi,
tiiketici davranisi alanindaki birgok kavram kullanilmis ve halen bir¢ok bilim dalinda

kullanilmaktadir.

Tiiketici davraniglar {izerinden sekillenen iktisadi yaklasimlar, rasyonel insan
kavramina dayanarak teoriler gelistirmektedir. Bu anlayis g¢ercevesinde insan her
zaman bireysel kazanimlarin1 6n planda tutarak kararlar almakta ve onlinde bulunan
mal sepetleri arasinda kendine en fazla fayda saglayani tercih etmektedir. Bununla
birlikte s6z konusu tiiketici davraniglarinin gelismesini saglayan bircok faktor
bulunmaktadir. Bunlar; iktisadi faktorlerin yani sira psikolojik ve sosyo-kiiltiirel
faktorler olarak tiiketim tercihlerini etkilemekte ve tiiketici davranislarina yon

verebilmektedir.

Modern psikoloji biliminin son ylizyilda popiilarite kazanmasiyla iktisatcilar
insanlarin iktisadi yonelimlerini psikoloji perspektifinden irdelemeye baslamislardir.
Bu perspektif davramigsal iktisadi ortaya c¢ikarmistir. Erken donem davranigsalci
ekonomistler, rasyonellikte psikolojik degerler ve smirlarin 6nemine vurgu yapan
tirli calismaya imza atmustir. lIktisat¢ilarin baslattigi bu hareket ve yapilan
calismalar iktisat diinyasinin dikkatini c¢ekse de geleneksel iktisadin ibresini
degistirememistir. 20. yiizyilin ortasinda psikoloji alaninda meydana gelen kavrama,
algilama, iletim ve yeniden olusturma ozelliklerinin evrimi, gelismesi davranigsal

iktisadi aktorleri cezbetmis ve yeni bir donemin baslamasina olanak saglamistir.

Gliniimiiz davranigsal iktisadinin en 6nemli temsilcileri olan iktisada ¢ok
daha farkli bakis acilariyla yaklasan ve Nobel odiiliine de layik goriilen bilim
insanlart Daniel Kahneman ve Amos Tversky’dir. Bu bilim insanlar1 6nceki
diistintirlerden farkli olarak rasyonellik hipotezi lizerinden analizlerine girismis daha
sonra yeni bir alternatif yerine bir Olgiit olarak kabul ettikleri bu noktadan yola
cikarak ortaya ¢ikan sapmalar1 analiz etmistir. Bu baglamda 6zellikle beklenen fayda
teorisine alternatif olarak ortaya cikardiklar1 beklenti teorisi, davranmigsal iktisadi

oldugu kadar davranigsal finans alanini da etkisi altina almistir.

Yine bu donem davranigsal iktisatcilar, insan davraniglarini genellikle deney



ve gozlem yoluyla incelemis ve iktisadi karar alma siirecini etkileyen bir¢ok zihinsel
karar alma ve Onyargi oldugunu saptamislardir. Bilhassa bu donem iktisatcilari,
tiiketici tercihlerinin toplumsal, duyussal ve biligsel faktorlerle nasil yanilgilara
diisebilecegini ortaya ¢ikarmiglardir. Bu calismada tiiketici ve tiiketim faktorleri ele
alinarak tiiketici davraniglarinin her zaman rasyonalite temeli olmadig1 bireyin daima
faydasini maksimum yapma egiliminde davranmadigi bu durumun psikolojik bir
takim sebeplerinin oldugu belirtilmeye calisilmistir. Giiven kavraminin tiiketici
davraniglarina etkisi ve ekonominin islerliginde ne denli dnemli bir etkiye sahip
oldugu iktisadi diizende giliven eksikliginin nasil giderilmesi gerektigi hususunda

yapilan ¢alismalara yer verilmistir.

Calisma ana hatlartyla {ic boliim 1s18inda incelenmistir. ilk boliimde
davranigsal iktisadin tanimi psikoloji ile iliskisi ve tliketiciyi rasyonellikten
uzaklastiran karar alma siirecleri geleneksel ve davranigsal iktisat bakis agilariyla
degerlendirilmistir. Bu durumu izah etmeye ¢alisirken davranigsal iktisadin dogusuna
neden olan felsefe ve psikoloji bilimlerinin zamansal gelisimi incelenmis ve iktisadi
diisiincenin bu bilimlerin katkisiyla nasil evrime ugradig: belirtilmistir. Devaminda
davranigsal iktisadin ortaya cikisi, Tiirkiye’deki calismalarina kisaca deginilmis ve
davranigsal iktisadin giinliik yagamdaki yeri ve farkli alanlarda nasil ve ne gibi islev

sergiledigi durumlarina yer verilmistir.

Ikinci ana baslik altinda tiiketici davranislar1 ve tiiketicinin karar alma siireci
ele almmistir. ilk olarak tiiketici ve tiiketim, tiiketici satin alma karar siirecinden
bahsedilmis ve tiiketici davraniglarinin bu 6gelerden nasil etkilendigine deginilmistir.
Tiketici davranigin1 agiklama konusunda iiretilen modeller klasik olandan modern
olan davranis modellerine dogru siralanip aciklanmistir. Akabinde farkli tiiketici
profil ve tarzlarmma deginilmis degisik yapilardaki tiiketici olusumlar1 belirtilmis
tilkketici davraniglarin1 belirleyen yas, cinsiyet, medeni durum, meslek ve dgrenim
durumu vb. konular iizerinde durularak tiiketim davranisinin yansimalarinin hangi

tarzlarda oldugu aciklanmaya caligilmistir.

Uciincii ve son béliimde ise davramigsal iktisat ¢ergevesinde giiven ve

beklenti kavramlarina yer verilmis ve bu dogrultuda yapilan giiven g¢aligmalarina



deginilmistir. Iktisadi sistemin akic1 bir sekilde faaliyet gdstermesi sadece reel
etmenlerle sinirli olmadigi dissal etmenlerinde etkili oldugu bilinmektedir. Digsal
etmenlerin basinda da giliven, sadik olma (sadakat), diiriistlik v.b. degerler
gelmektedir. Bu etmenler maddi bir karsiligi olmadigi halde diizenin isleyisine
onemli 6l¢iide katki saglayan etmenlerdir. iktisadi diizenin giiven sorununa ¢dziim
arayislar1 ve tiiketim-tiiketici davramiglarinda ne o6l¢iide etkili oldugu ekonomide
nasil bir degisim rlizgarinin estigi tiiketiciyi yonlendiren giiciin kalip perspektiflerle

degil psikolojik alt yapiyla sekillendigi ortaya koyulmustur.



BIiRINCIi BOLUM

DAVRANISSAL IKTISAT

1.1. DAVRANISSAL iKTiSADIN TANIMI

Davranigsal iktisat, ana akim iktisadin tam rasyonel olarak betimledigi
ekonomik karar vericilerin sinirli rasyonel yeteneklerine odaklanarak, daha gergekgi
bir yaklasimla ekonomiyi yonlendiren ve ana akim iktisattan ayrisan bir alt daldir.
Davranigsal iktisat, psikoloji ve iktisadin birlesmesiyle olugmakta ve beraberinde
piyasada ekonomik aktorlerin, insani olan kisitlamalar ve karmasalarla nasil
miicadele ettiklerini ortaya koyma c¢abasi ile sentezlenmektedir (Sendhil & Richard,
2004:1). Ariely (2013)’e gore davranigsal iktisat, psikoloji ve iktisadin

goriislerinden yararlanan yeni bir ¢aligma alanidir.

Davranissal iktisadin kars1 oldugu rasyonalite tabanli tahminlerin ~ her
durum ve zamanda gecerli olmayacagini, insanlarin sistemsel ve tahmin edilebilir
bir sekilde hata yapabilecegini ve hatta karar mekanizmalarmin da kusurlu bir
sekilde isledigini ifade etmektedir. Ayrica bu durumu Jolls, Sunstein ve Thaler
aciklarken, insanlarin ¢ok iyi bir hafizaya ve miikemmel hesaplama yeteneklerine
sahip varliklar olmadigindan bahsetmektedir. Bu yiizden insanlarin, iyi hafizaya
sahip olmadigindan eksiklikleri gidermek i¢in not tutugunu, hesaplama
yeteneklerinden kaynaklanan eksiklikler ve zamandan kaynaklanan kisitlart
halledebilmek icinse zihinsel kisa yollara ve yaklasik hesaplara yoneldigini ifade

etmektedir (Jolls, Sunstein, & Thaler, 1998:1477).



Uygulamadaki iktisatla teorik iktisadin bir araya gelmesinin tek yolu,
iktisadin yap1 tas1 olan insanlarin her zaman dogru kararlar almadigi yani siirh
rasyonel davrandigi veya rasyonel davranmak zorunda olmadigi gergeginin
kabullenilmesidir. Bu amagla davranigsal iktisadin dogmasina yol agan Onemli
gelismeler, gozlem temelli olarak yapilan deneylerdir. Yapilan bu deneyler, ana akim
iktisadin savundugu tam rasyonalite yerine, insanlarin sinirli rasyonel davrandigini
gostermistir. Bu nedenle yeni iktisadi ¢alismalar insan psikolojisinin incelenmesiyle

ele alinmis ve rasyonalite anlami1 yerine sinirli rasyonalite anlamina birakmistir.

1.2. PSIKOLOJI VE iKTISAT ILiSKiSi

Insan davranislarmin iktisatcilarin geleneksel olarak tarif ettiginden nasil
farklilastigina dair kayda deger bilgiler ortaya ¢ikaran psikoloji bilimi, sistematik
olarak insan davranislarini, zihinsel siireclerini  ve insanin mutlulugunu
arastirmaktadir (Sent, 2004:735). iktisat bilimi de kaynaklarin tiiketiciler, iireticiler
ve piyasalar gibi iktisadi birimler arasindaki béliisiimiinii incelemektedir. Insanlarin
davraniglarinin temelindeki sebepleri aciklayan psikoloji bilimi, insanm iktisadi

davraniglarini belirtmek suretiyle incelenmektedir.

Yeni bir calisma alan1 kabul edilen davramigsal iktisadin temel yapisim
olusturan psikoloji ve iktisat biliminin temel ilgi alanlarini insan olusturmaktadir. Bu
yiizden iktisat biliminin ¢aligma alanini, bireylerin iktisadi tercihleri ile belirlenen
siirecteki tiretimleri, iiretilen mal ve hizmetlerin tiiketimi, bununla birlikte boliisiim
de olusturmaktadir (Durusoy, 2008:9). Insan davramslart ve bu davramslarmn
sebeplerini arastiran alan ise psikoloji bilimidir (Eser & Toigonbaeva, 2011:288).
Ana akim iktisatgilarin iizerinde calistigt modeller biiyiikk Olgiide psikoloji ile
celismektedir. Bu yilizden yeni bir ¢alisma alani olan “davranigsal iktisat” modeli
diger sosyal bilimlerden ayiran alan verisinin matematiksel yapisi ve agiklamasi
lizerine vurgu yapmayi stirdiiriirken ekonomik davranislar1 agiklamak i¢in psikolojiyi

kullanmay1 amaglamaktadir (Camerer, 1999: 10575).



Sinirli rasyonel olan birey, biligsel kisa yollarin etkisiyle karar alma
stirecinden olumsuz yonde etkilenmektedir. Yine de Smith’e gore belirsizlik
ortaminda bireyin karar alma siireci, olumlu da sonuglanabilmektedir. Simon sinirl
rasyonalitenin temel sebeplerini, bilginin iyi islenmemesi ve karmasik problem
setinin var olmasi olarak belirtmistir. Ayrica, uzmanlasma ve isbolimii gibi
stireclerin halen tamamlanamamasi, bilginin arastirilma siirecini zorlastirmaktadir.
Iktisadi birimler, karar verme siirecinin eksikliklerini hayal giicii, iletisim aglar1 ve
karsilikli etkilesimle giderebilir ve bu eksikliklerin giderilmesi, yenilik ve gelisimi
de beraberinde getirecektir (Earl, 2005:913). Geleneksel iktisat akimi bireylerin
rasyonel oldugu varsayimini ele alarak teoriler ortaya koymaktadir. Bu durumun
aksine bireylerin sergiledigi birbirinden farkli davraniglar ekonomide karar verme
asamasini da oOnemli Olgiide etkiledigi homojen bir tiplemenin olmadigini
gostermistir. Birbirinden ayr1 davranis sekillerinin sergilenmesi ekonomiye farkli
bakis agilariyla yonelim psikoloji ve iktisat etkilesiminin daha derin irdelenmesini

gerekli kilmis ve bu durumda davranissal iktisadin olusumuna zemin hazirlamistir.

1.3. DAVRANISSAL IKTiSADIN ORTAYA CIKISI VE GELIiSIiM SURECI

Iktisadin bir bilim olarak degerlendirildigi doénemde psikoloji heniiz bir
disiplin olarak ortaya ¢ikmamisti. Psikolojinin iktisadi modellere eklenmesi yeni bir
yenilik olarak goriinse de aslinda tarihi gok eskilere dayanir. iktisat literatiiriine
“Gortinmez EI” kavramini kazandiran ve ekonominin babasi olarak taninan Adam
Smith, “Milletlerin Zenginligi”nden daha az bilinen “Ahlaki Duygular Teorisi” adli
calismanin da yazaridir. Smith’in “Ahlaki Duygular Teorisi” isimli eserinde, insan
psikolojisi hakkinda bir¢ok yorum bulunmaktadir, bu yorumlarin birgogu davranissal
iktisattaki gelismelerin de habercisidir. Smith, iktisadi gézlemlere verdigi deger

kadar bireylerin davranislarinin altinda yatan psikolojik kurallara da 6nem vermistir

Davranigsal iktisat, uzun yillar ekonomiye egemen olan neo-klasik ekoliin
rasyonel insan varsayimi altindaki elestirileri sonucu 6nem kazanmistir. S6z konusu
varsayimin reel ekonomi igerisinde gecerliliginin olmayisi insanlarin ekonomik

davraniglarinda her zaman rasyonel davranmadigi, tiiketimin kiilt kabul edilen



iktisadi ekollerin belirttigi rutine sahip olmadig1 psikolojik durumlara gore farkli
sekillerde faaliyetler icerisine girebildigi gerek giinliikk yasamda gerekse yapilan bir
takim deneyler sonucu ortaya konmustur. Davranigsal iktisat, neo-klasik iktisadin
goz ardi ettigi psikoloji biliminden yararlanmaktadir.  Ciinkii bireyler ¢esitli
sebeplerle faydalarimi ya da karlarimi maksimum yapmak maksadiyla hareket
etmeyebilirler. Ornegin, birey, belirsizlik asimetrik bilgi, riskten kaginma, itibar
ve statii kazanma istegi ya da kaybetme korkusu gibi psikolojik sebeplerle
maksimizasyondan uzaklasabilmektedir. Dolayisiyla davranigsal iktisat, insanlarin
ekonomik davraniglarini incelemekte ve ekonomik analizlere psikolojik modelleri

ekleyerek gercege daha yakin sonuglar bulmaktadir.

Davranigsal iktisadin doniim noktasi olarak, H. Simon’un 1955 yilinda
yayinlanan ~ “A Behavioral Model of Rational Choice”  isimli ¢aligmasi
gosterilmektedir. Simon ¢aligmasinda, geleneksel iktisattaki rasyonel insan
varsayiminda radikal bir diizeltme yapilmas1 gerektigini ve diizeltme yoniinde bazi
oneriler ortaya koyacagini ifade eder. Simon’a gore evrensel rasyonellik miimkiin
degildir.  Ciinkii ekonomik aktorlerin kendi bilgi ve yetenekleri rasyonelligi
sinirlamaktadir. Kendi deyimiyle Simon, “evrensel” rasyonellik modelleri ile degil
“smirl” akilcilik modelleri ile ilgilenmektedir (Simon, 1955:112-113). Dolayisiyla

rasyonel bireyin sinirli bilgi ve yetenekle tercihlerini yaptigini diisiinmektedir.

Amos Tversky ve Daniel Kahneman yapmis olduklari 6énemli caligmalarla
davranigsal iktisadin gelisim donemi olan, ikinci nesil davramigsal iktisat olarak
adlandirilan donemin ortaya ¢ikmasinda en giiglii adimlar1 atmislardir. Kahneman ve
Tversky’nin yapmis oldugu caligmalar ikinci nesil davranigsal iktisadin birinci nesil
davranigsal iktisattan en Onemli farkini gostermektedir. Birinci nesil davranigsal
yaklasim, geleneksel iktisadi kabul etmeyip alternatif modeller gelistirmeye
calisirken, ikinci nesil davranigsal yaklagim ise geleneksel iktisadin temel yapisini
degistirmeden bilissel kisitlara ve sapmalara yonelik modelleri gelistirerek alternatif

teoriler ile gelistirmeye ¢alisiimistir (Ruben & Dumludag, 2015: 43).

Kahneman’in ve Tversky’nin davranissal iktisada yapmis olduklar1 katkilara
baktigimizda; tahminler ve Onyargilar, ¢cerceveleme etkisi ve beklenti teorisi olarak

li¢ alana ayirabiliriz. Kahneman ve Tversky’nin yaptiklar1 en 6nemli ¢alismalardan



biri, belirsizlik durumunda bireyin kararlarin etkileyen diigiincelerin ve dnyargilarin
Oonemi lizerinedir. Ayrica Kahneman ve Tversky akil yiirlitme sirasinda, kisa
yollardan, istihdamda temsil edilebilirlikten, ulasilabilirlikten, c¢ipalama etkisinden
etkilenilme durumunun yaygin oldugunu gostermistir. Kahneman ve Tversky’nin

tizerinde ¢alistig1 diger 6nemli bir ¢alisma ise, ¢cerceveleme etkisi tizerinedir.

2002 yilinda Nobel 6diilii alan George Akerlof, davranigsal iktisat alaninda
bir baska onemli isimdir. Akerlof, asimetrik bilgi altinda piyasalarin nasil isledigi ile
ilgili caligmalar yapmistir. Ayrica Akerlof aldigi1 Nobel 6diiliinii kendisi gibi ayni
konu iizerinde ¢alisma yapan Joseph Stiglitz ve Michael Spence ile paylagmistir.
Akerlof, Nobel odiilii alma sirasinda ‘“Behavioral Macroeconomics and
Macroeconomics Behavior” adli konusmasinda adil olma, kayiplara tepki, parasal
aldanma, kimlik gibi davranigsal iktisadin O6nemli olgularina deginmis, bu
kavramlarin ig c¢evirimlerini ve toplumdaki yoksullugu kavramak i¢in Onemli
oldugundan s6z etmistir. Ayrica Akerlof, davranigsal iktisadin makro iktisadin
temelini olusturmasi ve bu sebeple daha iyi temellere dayandirilmasinin gerektigine

dikkat ¢cekmistir (Ruben & Dumludag, 2015b:47).

Thaler, calisma arkadaslari ile birlikte ekonomistlere, insan psikolojisine yeni
bir bakis agist ve ekonomik sonuglari anlama ve tahmin edebilmek i¢in yeni
cerceveler saglamistir. En Onemli katkilari; zihinsel muhasebe teorisi olan sinirh
rasyonel davranisa yeni bir yaklasim, 6z kontrol problemleri i¢in yeni bir ¢erceve ile
planlayict yapict modeli ve adalet konusunda bize yeni bir perspektif kazandiran
sosyal tercihler konusundaki ¢aligmalaridir. Son olarak da, davramigsal ekonomi
bilgilerine dayanan politikalarin kisilerin daha iyi kararlar almasia nasil yardimei

olabilecegini gostermistir (Thaler R. H., 2017:24).

20. ylizyilin ortalarindan itibaren iktisat ve psikolojinin iliskisi yeniden
tartisilmaya baslandi. Herbert Simon’un ortaya attig1 sinirli rasyonellik kavrami bu
baglamda biiyiik 6nem tasir. Sinirli rasyonellik kavrami bireylerin sadece belli bir
Ol¢iide rasyonel olabildigini anlatir. Yani olasi tim seceneklerin ayni anda
degerlendirilmesinin miimkiin olmayis1 veya daha iyi tabirle maliyetli ya da zor

olusunu ifade eder. Ilk kez 1957°de ortaya atilan bu kavram Katona, Scitovsky,



Leibenstein gibi iktisat¢ilarin iktisad1 psikolojiye yaklagtirmalarima da onayak

olmustur.

Iktisadin psikoloji ile olan bu temaslar1 20. yiizyilin ikinci yaris1 artmis, bu
durum yeni ve aym zamanda gelecekte adindan ¢okca soz ettirecek davranissal
iktisat adi altinda bir alt bilimi ortaya ¢ikarmis ve yiikselise gecirmistir. Ancak
davranigsal iktisadin ortaya c¢ikisinda ve gelisiminde ilk en gii¢lii adimlarin Daniel

Kahneman ve Amos Tversky tarafindan atildig1 s6ylenebilir.

1.3.1. Davramssal Iktisadin ortaya cikisinda Daniel Kahneman ve Amos

Tversky’nin Calismalari

Israil asilli iki psikolog olan Amos Tversky ve Daniel Kahneman temelinde
psikoloji, karar verme, hedonik! psikoloji, bilissel psikoloji olan bir bakis acisiyla
iktisad1 psikoloji ile birlestiren ilk &nemli ¢alismalara imza atmislardir. Oyle ki
Daniel Kahneman’in 2002 yili Nobel Ekonomi 6diiliinii almast davranigsal iktisadin

son yillarda iktisat alaninda ne kadar 6nemli bir yer edindiginin de bir kanitidir.

“Iktisadin psikolojik varsayimlarm ilk kesfim 1970’lerde Bruno Frey’in
konuyla 1ilgili yazdig1 bir rapordaydi. Makalenin ilk ya da ikinci climlesi iktisat
teorisinin ajani rasyonel ve bencil oldugunu ve zevklerinin degismeyecegini ifade
ediyordu. Bu listeyi oldukea iirkiitiicii buldum, ¢iinkii bunun bir kelimesine bile
inanmamak tizere bir psikolog olarak profesyonelce egitilmistim. Disiplinlerimizin
varsayimlar1 arasindaki bosluk gercekten de cok genis goziikti” (Kahneman,

2003:162).

Psikoloji ve iktisat her ne kadar ortak temel olan insan iizerine ¢alisan iki
sosyal bilim olsa da insan bu iki bilimin ¢alismalarinda farkli nitelendirilmektedir.

Psikoloji, insan davraniglarina detaylica egilmekte iken iktisat insan davraniglarin

! Tiiketimde, kisiye haz ve mutluluk saglayan sey, tiiketicinin arzuladig iiriine ulasamamasidir. Tiiketici
arzu ettigi irline ulagtig1 zaman o {irine kars1 olan hazzi ortadan kalkmakta ve tiiketici yeni arayislar
icerisine girmekte ve tiiketmeye yonelik siirekli bir dongii gergeklesmektedir.
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bir varsayim olarak alip kurdugu modellerin gegerliligini etkilemeyecek sekilde

kullanmaktadir.

Insanm degismeyen zevkleri, her zaman dogru kararlar almasi, rasyonelligi
gibi varsayimlar davranigsal iktisat ile sinanmaya baslanmistir. Tversky ve
Kahneman’in g¢aligmalar1 da psikoloji ve iktisadi birbirine yaklastirmaya, insan

davraniglarini psikoloji biliminin anlayisiyla iktisada uyarlamaya yonelik olmustur.

1.3.1.1. Risk Calismalari

Iktisadi aktorler faaliyetlerinin sonuglarimi seffaf bir bigimde dngdremedikleri
vakit bir takim kestirim neticesinde kararlarin1 verirler. Bu tiir zamanlarda ve
durumlar neticesinde verilen kararlar siiphe yok ki biiyiik risk barindiran kararlardir.
Risk faktorii gerekli arastirmalar ve hesaplamalarla her ne kadar minimuma

indirgenmeye ¢aligilsa da kararlar ¢cogunlukla riskten arndirilamaz.

Bu noktada bireylerin, bireylerden hareketle de dolayli olarak kurumlarin risk
iceren kararlar verirken birbirlerinden farkli davranmalar1 kagmilmazdir. Boyle
durumlarda kararlar bireyin risk almaya egilimli veya risk almaktan kaginan bir

karaktere sahip olmasina gore degismektedir.

“Kesin kazang tercihi bir riskten ka¢inma ornegidir. Genel olarak, kesin bir
hasilay1 esit veya daha yiiksek hasilasi olan bir kumara tercih etmeye riskten kaginma
denir ve kesin bir seyi esit veya daha az bir beklenti ugruna reddetmeye risk arama

denir” (Kahneman & Tversky, 1984:341).

Iste bu durum, yani daha yiiksek getirisi olan riskli karar yerine daha diisiik
getirisi olan risksiz karar bireylerin se¢imlerini her zaman beklenen deger yontemiyle
yapmadiklarin1 gosterir. Kahneman ve Tversky bu durumu beklenti teorisiyle

acgiklamislardir.

11



1.3.1.2. Beklenti Teorisi

Beklenen fayda teorisine gore iktisadi ajan, riskli kararlar verirken kararlarin
sonucunda elde edecekleri faydayr goz onilinde bulundururlar. Fayda c¢iktisim
hesaplarken de olasilik degerlerini kullanarak ¢iktilarin toplam servette yaratacagi

degisimi gozetirler.

Beklenti teorisi ise beklenen fayda teorisine alternatif olarak gelistirilmistir.
Iktisadi ajan riskli kararlarinda beklenen fayda teorisindeki gibi bir matematiksel
islemin yaninda biligsel bir yontem de kullanmaktadir. “Yatirimcilar beklenen fayda
teorisinde savunulanin tersine, yatirimcilar toplam servet yerine servetteki degisime

dayanarak kararlarini verirler” (Levy & Levy, 2002:1334).

1.3.1.3. Cerceveleme

Karar verici risk iceren kararlarinda ¢cogu zaman nesnel bir yargi yerine 6znel
bir degerlendirme sonucu kararlarmi verdiginin en Onemli kanitlarindan biri
cergeveleme etkisidir. Cergeveleme etkisi problemin ya da riskli karar gerektiren bir
durumun karar vericiye aktarilirken kullanilan dilin 6nemini agiklar. Ajan, kendisine

sunulan segeneklerde sayisal islem kadar sozciiklere de yogun 6nem verir.

Kahneman ve Tversky “Bir Asya Hastalig1>” problemiyle cergeveleme etkisi
kavramini ortaya koymuslardir. Buna gore iki ayr1 gruba benzer ancak i¢inde sézsel
farkliliklar olan iki soru sorulmustur. N orneklem sayisini ifade ederken, parantez

icinde yanitlarin oran1 verilmistir.

Iki problem de birbirinin aymsidir. Ancak tek degisen, kullanilan kelimeler
olmustur. 600 kisiden 200 kisinin kesinlikle kurtarilmasi secenegi ile 600 kisiden 400
kisinin kesinlikle 6lmesi se¢cenegi sayisal anlamda her ne kadar esit olsa da bireyler

kararlarin1 verirken sézsel olarak yonlendirilebilirler (¢ergevelenebilirler). Denebilir

2 Tversky ve Kahneman’in (1981) senaryo olarak bir hastalik sonucu, kisilerin yagaman yitirecegi ya
da kurtarilabilecegine doniik karar vermeyi iceren “Asya hastaligi” problemi karar vermede
cergeveleme etkilerinin ortaya kondugu klasik c¢alismalarinda kullandiklari problemlerden bir
tanesidir.
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ki kazang getirecek secimlerde kararlar riskten kaginma yoniinde olurken kayip soz

konusu oldugunda kararlar risk almaya yonelik olmaktadir.

1.3.2. iktisatta Deneysel Yontemler: Diktator ve Ultimatom Oyunlar

Davranigsal iktisat ¢alismalarinda veri genellikle deneylerden, kimi zaman
anketlerden kimi zaman ise her iki yontemden de saglanir. Deneysel yOontem
dendiginde karar vericilerin kontrollii ortamda gerceklestirilen bir karar islemi

anlagilmalidir. Bu karar monater® bir karardur.

Anket ve deneysel yontemlerin her ne kadar birlikte kullanildigi olsa da
iktisadi aragtirmalarda deneysel yontem karar vericinin gercek davranisini
gbozlemlemek icin ideal bir ¢6ziim sunar. Zira karar verici oyunlarda kendisine

verilen bir miktar paray1 nasil degerlendirecegine karar verir.

Ayrica introspeksiyon (i¢ gbzlem) psikoloji biliminde de elestirildigi tizere,
her insan tarafindan aymi kabiliyette veya aymi samimilikte yapilamayabilir.
Deneysel yontem ise sayisal bir karar islemi gerektirdiginden sozlii ifadelerden

dogabilecek sorunlar bir oranda 6nlenmis olur.

Davranigsal, deneysel iktisat caligmalarinda giiven oyununun da temeli
olmasi agisindan énemli olan Diktatér ve Ultimatom Oyunlari bu baglamda biiyiik

Onem tasir.

1.3.2.1. Diktator Oyunu

Diktatér oyunu her ne kadar Ultimatom Oyunundan sonra gelistirilmis olsa
da kesin uyar1 oyununun tek basamakli, daha basit bir halidir. Diktator oyunu aslinda

bir oyundan ¢ok tek kisi tarafindan verilen bir karar1 ifade eder.

3 Latince bir kelimedir. Anlami ise 1 demektir. Tekdiize anlaminda kullanilmustir.
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Birinci oyuncu ikinci oyuncuya bir miktar paranin nasil bdliistiirilecegi
hakkinda teklifini sunar. ikinci oyuncunun bir karar hakki yoktur. Kendisine ne
gonderilirse gondersin kabul etmek zorundadir. Bu sebeple 1. Oyuncu, yani diktator

karin1 maksimize etmek i¢in diger oyuncuya hi¢ para géndermemelidir.

1.3.2.2. Ultimatom Oyunu

Ultimatom oyunu aslinda bir pazarlik oyunudur. Iki oyuncu bir miktar parayi
nasil paylasacaklari hakkinda bir anlasmaya varmaya calisirlar. Birinci oyuncu
kendisine verilen bir miktar paray1 kendisi ve ikinci oyuncu arasinda nasil boliisecegi

hakkinda bir teklif sunar. Ikinci oyuncu ise bu teklifi kabul eder veya reddeder.

Oyuncu ciftleri birbirlerini tanimamaktadirlar, oyun sonrasinda da eslerinin
kim oldugunu 6grenemeyeceklerdir. Yani oyuncular anonimdir. Oyuncular oyun
sirasinda da kendi aralarinda iletisim kuramazlar. Oyunun kurallar1 hakkinda tam
bilgi s6z konusudur. Yani her iki oyuncu da oyunun kurallarin1 eksiksiz bir bigimde
bilirler. Anonim olan tek bilgi diger oyuncunun kim oldugu bilgisidir. Diger

oyuncunun cinsiyeti, yast dahil olmak tizere tiim bilgiler gizlidir.

Birinci oyuncuya 10br para verilir. Birinci oyuncu bu parayr boliistiirme
orani olarak iletisim kuramayacagi, ancak sadece deney gorevlileri tarafindan
bildirilecek ya da bilgisayar ortaminda yapacag: teklifi ikinci oyuncuya sunar. Bir
baska deyisle, bu 10br’in ne kadarini1 diger oyuncuya yollayacagini, ne kadarmi ise
kendine saklayacagina karar verir ve bu teklifi diger oyuncuya sunar. Burada birinci
oyuncu oyunu tamamlamis olur; baska teklif hakki yoktur. Ikinci oyuncunun ise iki

secenegi vardir. Gelen teklifi kabul etmek veya gelen teklifi reddetmektir.

Bu oyunda iktisadi varsayimlara uygun veya oyun teorik bir cevap
arandiginda her iki oyuncunun da karlarin1 maksimize etmeye calisan rasyonel
iktisadi ajanlar oldugu varsayimi goz Oniline alinmalidir. Bu durumda birinci
oyuncunun karimni maksimize edecek sekilde, ikinci oyuncunun da yapilan teklifi
kabul etmesi icin sifirdan biiylik en kiigiik teklifi yapmasi gerekir. Bu 10 birimde

Ibirim, 100 birimde yine 1 birimdir.
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Oyuncu 1 oyuncu 2’ye 1 penny teklif etmelidir. Oyuncu 2, 1 penny’nin hi¢
yoktan iyi oldugu icin bu teklifi kabul edecektir. Ancak, Rubinstein’in neden ¢ok
dikkatli oldugunu simdi anliyorsunuz. Sadece 1 penny teklif etmek riskli bir strateji
gibi goriilmektedir. Eger oyuncu 2 bu kadar kiiglik bir teklifi asagilayici olarak
goriirse bu teklifi reddetmek ona sadece 1 penny’ye mal olacaktir (Thaler R. H.,

1988:196).

1.4. DAVRANISSAL iKTiSAT BAGLAMINDA KARAR VERME
MEKANIZMALARI

Ekonomi biliminin her zaman agiklamak zorunda oldugu en Onemli
konulardan biri insanlarin karar verme siiregleridir. Geleneksel iktisat teorisine gore
insanlar, rasyonalite varsayimi g¢er¢evesinde kendisi i¢in en iyi olanin pesindedir.
Rasyonalite, bireylerin akilci ve sistemli bir sekilde, tercih sepetleri i¢inde kendisine
en fazla fayday: saglayacak alternatifi se¢mesidir. Karar vermenin tanimi ise
bireylerin, tercih sepetleri iginde bir alternatifi segmesidir (Giimiisoglu & Ozdemir,

2007:290-291).

Davranigsal iktisat literatiiriine baktigimizda karar verme siirecinin iki temel
mekanizmasi vardir. Bunlar; asagida sirasiyla agiklanan beklenen fayda teorisi ve
beklenti teorisidir (Hens & Bachmann, 2008:12). Bu kisimda literatiirde karar alma
stirecinin, geleneksel ve davranigsal iktisadi aktorler perspektifinde ne sekilde
degerlendirildigine, bireyin karar alma siirecinde tam rasyonel hareket etmesini
engelleyen faktorlerden ve bireyin sinirli rasyonel hareket etmesini saglayan sezgisel
yontemlerden bahsedilmistir. Kisi aklindan gegenin nasil olustugu konusunu hig
diisiindii mii? Karsimizda konusan birinin gerginliginin olup olmadigi nasil fark
ediliyor? Beklenmedik bir durum yasandiginda nasil olur da en dogru karar1 verip
s06z konusu duruma hakim olabiliyor ve faydamizi arttirabiliyoruz? Nobel 6diiliine
sahip Kahneman ve Tversky yaptiklar1 ¢calismalar neticesinde insan beyninin farkl
caligma sistemlerine deginerek benzer sorularin yanitlar1 aranmaya c¢alismis insan

psikolojik yapisinin derinliklerine inerek goézlem ve deneylerle karar verme
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siirecinde ne denli etkilere sahip oldugu ve iktisadi hayata nasil bakis agilari

kazandirdigi beklenti teorisi ortaya koyulmaya ¢aligilmistir.

1.5. GELENEKSEL iKTISATTA KARAR ALMA: BEKLENEN FAYDA
TEORISI

Beklenen fayda teorisi, 1944 yilinda, rasyonel karar vermenin bir 6lgiitl
olarak Neumann ve Morgenstern tarafindan ortaya atilan bir aksiyomdur. Bu ¢alisma
bir¢ok arastirmaya Onciiliikk etmistir ve halen bireysel karar vermenin karsilagtirmali
teorisi olarak calisilmaktadir. Fakat Maurice Allais“e gore, gercek davranislar bazi
durumlarda beklenen fayda teorisinin tahminlerinden sistematik olarak

farklilasmaktadir (Thaler R. H., 2017:3).

Geleneksel iktisadin rasyonellik varsayimi ekonomi ve finans teorilerine 20.
yiizyilin sonuna kadar egemen olmus ve teori olusturmak igin Oneri olarak hep
rasyonel ¢oziimler liretilmesi esasina dayanmistir. Bu akimin temel diisiincesi “homo
economicus®’ yani rasyonel insandir. Geleneksel iktisada gére rasyonel insan,
degisik alternatifler icinde optimal se¢imi yapan kimsedir. Dolayisiyla bu dénemde
rasyonel insan modelini temel alan teori beklenen fayda teorisidir (Tomak,

2009:148).

Neo-klasik iktisatta, karar alma birimlerinin mevcut kisitlar altinda optimal
karar aldiklar1 ve faydalarini maksimize ettikleri varsayilmaktadir. Bu ylizden bu
akimin iktisadi analizinde belirsizlik altinda karar verme siirecini belirleyen,
beklenen fayda teorisidir. Neumann ve Morgenstern tarafindan gelistirilen beklenen

fayda modeli, geleneksel iktisat teorisinin referans modeli olarak kabul edilmektedir.

Beklenen fayda modeli asagidaki Denklem 1 seklinde formiile edilebilir.
Asagidaki denklemde (pi); xi sonucunun gelme olasiligini, u(x;) ise X; sonucunu elde

etmenin faydasini temsil etmektedir. Beklenen fayda teorisinde bireyler, olasi

4 Rasyonel insan (akilc1 birey) anlamina gelir. Bu birey sadece kendi ¢ikarmni gézeten bencil (egoist)
bir varliktir.
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ciktilar, gerceklesme olasiliklarina gore agirliklandirmaktadirlar ve bu durum

asagidaki sekilde formiile edilmektedir (Camerer, 1999: 10575-10577 ).

Beklenen Fayda (BF): Y u (xi) pi (1)

Beklenen fayda teorisine gore, tiim ekonomik aktorler, karsilastiklart belirsiz
durumlarda olaylarin gerceklesme ihtimalini Bayes kuralinin yardimiyla
hesaplamakta, hesapladiklar1 ihtimaller ve olaylardan elde edecekleri kazanclari
carparak beklenen faydayr hesap etmektedirler. Ayrica bu aktorler, rasyonel
davranarak faydalarini en iist diizeye c¢ikaran bireylerdir (Giinak, 2007:69).
Belirsizlik ve risk altinda karar alan bireyler, tercih sepetleri icinde kendilerine en
yiiksek beklenen fayday: saglayacak alternatifi seger. Bu diisiince beklenen fayda
teorisinin temellerini olusturmaktadir. Bu diisiince ilk olarak Daniel Bernoulli
tarafindan 1738 yilinda ortaya atilmis, ardindan 1944 yilinda Neumann ve
Morgenstern tarafindan yayimlanan “Theory of Games and Economic Behaviour™

adli eserde, beklenen fayda teorisinin ve temel aksiyomlariin, rasyonel karar alma

Olciitii oldugu belirtilmistir (Neumann & Morgenstern, 1953:31-47).

Hanson ve Kysar“a gore, Beklenen Fayda Teorisinin temel varsayimlari

asagida sirasiyla anlatilmigstir.

Gegislilik: X, Y ve Z*nin li¢ mal sepeti olduklarin1 varsayalim, eger yatirime1
X“1 tercih edip Y*yi tercih etmiyorsa, ayrica Y“yi tercih edip Z*yi tercih etmiyorsa;

X ve Z arasindaki se¢cimi X“den yana olacaktir.

Degismezlik: Yatirimcilarin kararlari, problemlerin verilme sekline gore

degismemektedir.

Bagimsizlik: X ve Y“nin iki mal sepeti olduklarin1 varsayalim, eger yatirimci

X“1 secip Yyl secmiyorsa, %50 ihtimalle X“i ve %50 ihtimalle de Y*yi kazanma
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ihtimalini se¢mektedir. Ayrica X ile Y arasindaki se¢imde kayitsiz ise rahatga
kazanabilecek bir durumda bile se¢cim yapmayip kayitsiz kalacaktir (Hanson &

Kysar, 1999:641-642).

Yapilan ¢alismalardan elde edilen sonuglara gore, belirsizlik durumunda
karar veren bireylerin, geleneksel iktisadin savundugu gibi hareket etmedikleri
gorilmiistlir. Ayrica bu siiregte kararlarin ¢ogu, beklenen fayda teorisinin varsayim
ve hipotezlerinden farklilasmaktadir. Bu yiizden beklenen fayda teorisinin
aciklayamadigi veya yetersiz kaldigi durumda ‘beklenti teorisi’ devreye girmektedir

ve teoriye getirdigi yeni yaklagimlar 6nem arz etmektedir.

1.6. KARAR ALMA SURECINDE MODERN YAKLASIMLAR: BEKLENTI
TEORISI

Iktisat ve finans literatiiriinde 6nemli bir yere hakim olan Beklenen Fayda
Teorisi’nin, 1950’den sonra yapilan ¢alismalar sonucu eksik ve hatali oldugu goriist
ortaya konulmus ve teori ciddi bir sekilde elestirilmistir. Bu elestirilerin en 6nemli

iki tanesi Allais ve Ellsberg paradokslaridir.

Davranigsal iktisat ve finansin ana hatlarin1 olusturan bilim adami olarak
kabul edilen psikolog Daniel Kahneman, c¢ogunu yine psikolog olan Amos
Tversky’le beraber yapmis oldugu, bireyin belirsizlik altinda karar alma durumlari ve
insan yargilar1 lizerine olan ¢aligmalart sonucunda 2002 yilinda Nobel ekonomi
odili almistir. Kahneman ve Tversky 1979 yilinda beklenti teorisine baglantili
olarak, bireylerin gercek davranislarinda, risk altinda verilen kararlarin zorunlu
olarak her zaman en yiiksek yarar1 saglamadigini ve karar verirken bireylerin her
zaman rasyonel davranmadiklarini belirtmeyi amaglamiglardir (Thaler R. H.,

2017:3).

Deneklerin %80°1 garantili kazanci olan A segenegini se¢mislerdir. Fakat B
seceneginin beklenen getirisi daha fazla olmasina karsin denekler % 20 ihtimalle

hicbir sey kazanmama ihtimalini goz Oniine alarak riskli olan bu secenegi
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secmemiglerdir. Ciinkii kazan¢g durumu mevzu bahis oldugunda bireyler risk

almazlar.
Tekrardan ayn1 denek grubuna asagidaki segenekler sunulmustur.
A. problemi: %100 ihtimalle 3000 TL kayip
B. problemi: %80 ihtimalle 4000 TL kayip

Ayni denekler B probleminde beklenen kaybin daha fazla olmasina karsin,
%092 oraninda bu secenegi tercih etmislerdir. Goriildiigli gibi denekler, en diisiik
beklenen fayda degerine sahip olan secenekleri segerek, Beklenen Fayda Teorisini
ihlal etmektedir. Bu davranis sekli, Beklenen Fayda Teorisinin temel varsayimi olan,
bireylerin riskten kacar tutum gosterdikleri gorlisii yerine, bireyler kayipla karsi
karsiya kaldiklarinda riske girmekten c¢ekinmemektedirler goriisiinii kanitlar

niteliktedir ve bu goriis Beklenti teorisinin bulgulariyla 6rtiismektedir.

Formiilde yer alan (w) parametresi, kisiden kisiye farklilagan olasiliklarini
agirliklandirmak i¢in kullanilir. X degeri yarari gosterirken; r, referans noktasini

gosterir. Kisilerin referans noktasina gore algiladigi yarar ise,

(X—) degeri ifade etmektedir. Ayrica bu deger yansima etkisini gosterir.
Dolayisiyla fayda egrilerinin sekilleri, kazanclari secip riskten kagmay: ifade eden
konkav bir sekil yerine, kayiplar1 segip risk almay1 ifade eden konveks bir sekil
seklinde olmaktadir. Ayrica kayiplar kazancglara oranla daha dik bir egridir bu da
bize kayiptan kaginmayi ifade etmektedir.

Goriildiigli tizere beklenen fayda teorisi bir¢ok yonden Kahneman ve
Tversky'nin deger fonksiyonundan farklidir. iki teorinin farklarindan bir tanesi “v”
deger fonksiyonu ile ilgilidir. Beklenti Teorisinde, karar alma birimi servetin son
degeri ile ilgili degildir ve bir referans noktasina gore servetteki degismeler Aw ile
daha ¢ok ilgilenmektedir. Bu referans degeri, genelde s6z konusu kisinin cari serveti
olmaktadir. Ama referans degeri baska bir arzulanan diizey de olabilir. Ornegin
bireyin cari serveti ve beklentileri veri iken, ulagmak istedigi bir servet degeri de

olabilmektedir. Servetteki degisikliklerle ifade edilmesinin 6tesinde, bu fonksiyon
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“S” seklindedir. Yani kazanimlar i¢in i¢ biikey, kayiplar i¢in ise dig biikey

seklindedir. Bu baglamda iki yonde de azalan hassasiyetleri yansitmaktadir.

Yani sadece rasyonel davranan bireylerden olusan karar alma siirecleri yerine,
gercek hayatta karsilasilan ve genelde irrasyonel olan davranislarin iktisadi
coziimlemlere eklenmesi, iktisadi teorilerde uzun zamandir gerekli ehemmiyetin
gosterilmedigi insan psikolojik yapisinin bu siirecteki 6nemini gostermis ve iktisadi

modellemelerin agiklayici giiclinii arttirmistir.

1.7. KARAR VERMEDE GiZLi TUZAKLAR

Literatiirdeki, muhasebe denetimi, tiiketici tercihleri gibi durumlarda
sapmalar ve karar vermede kullanilan sezgiler iizerinde pek ¢ok calisma soz
konusudur. Hissel ¢ikarim yaparak sonuglarin elde edilmesi kimi zaman iyi ve kimi
zaman da kotii sonuglar dogurabilmektedir. Hissel ve bilissel tabanli araclar,
sonuclara en iyi hizli ve yakin ¢oziimler ortaya ¢ikariyorsa iyi olarak diisiiniilebilir,
bu durumun aksine biligsel yetenekleri sinirlandirip ve mantiksal ilkelerini bozarsa
kotii olarak ifade edilebilir. Dogal olarak, kotli hissiyatlar baz1 durumlarda nahos
sonuglara yol acabilir (Camerer & Leowenstein, 2004:11). Kararlarin alinis
bicimleri, getirisi ve gotiiriisiinliin yanlis hesaplanisi davranigsal iktisat baglaminda
kullanilan karar verme mekanizmalarin1 farkli sekillerde etkilemektedir bireylerde
sezgisel yontemler kullanilarak alinan kararlarda beynin igleyis tarzi, kararlar1 sabote
edebilir bu durum karar alma siirecinde bir takim tuzaklara yol agmaktadir.

Bireylerin sezgisel olarak diistiikleri tuzaklar asagida siralandigi gibidir.
1.7.1. Cipalama Tuzag

Bireylerin tahminde bulunurken kendilerince belirledikleri bir baslangic
noktasin1  referans aldiklar1 ve tahminlerini buna dayanarak yaptiklar
belirtilmektedir.  Referans veya Onciil noktasinin belirlenmesinde daha yeni

kazanglar ve gozlemler kullanilmaktadir.
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Insanlar herhangi bir tahmin yapmak istendigi zaman, siklikla akla gelecek
rakamlar temel noktasi olarak yapilir ve bu noktaya goére bir yukari-asagi tahmin

yapilir (Kahneman, 2015:139-140).

Ogrenci grubuna yapilan bir deneyde, katilimcilarin telefon numaralarinin
son ii¢ basamagina 200 sayisi eklemeleri ve bunu not almalar1 istenmistir. Denekler,
kagit lizerinde yazdiklar1 sayidan ne kadar siire dnce veya sonra Atillanin Avrupa'da
oldugunu tahmin etmeleri istenmistir. Higbir iliski olmamasina ragmen, 6grencilerin
telefonlarindan elde ettigi sayilar deneklerin tahminini etkilemistir. Yapilan bu
deney, bireylerin rasyonel hareket edemeyecegini ve karar verirken gordiiklerinden

ve duyduklarindan etkilenecegini kanitlamaktadir (Thaler & Sunstein, 2008:24).

Ciplama etkisi lizerine bir baska calisma, gorevinde on bes yildan fazla bir
sire deneyim kazanan Alman hakimler arasinda gerceklestirilmistir. Alman
hakimler, bir alisveris merkezinden esya calarken yakalanan bir kadinin dava
dosyasini incelemislerdir. Sonra bu hakimler her seferinde iic veya dokuz gelecek
sekilde ayarlanmis bir bigimde bir ¢ift zar attmistir. Zarlar durdugu zaman hakimlere,
kadina verecek hapis cezasinin ay cezasimin ay olarak zarin ilizerindeki sayidan
yiiksek veya daha diisiik olup olmadig1 soruldu. Bu sorudan sonra, hirsiz kadini kag
ay hapse mahkiim edileceklerini belirlemeleri istenmistir. Ortalama olarak, 9 atan
hakimler verecekleri hapis kararinin 8 ay, 3 atanlar ise verecekleri hapis cezasini 5 ay

olarak belirlemislerdir (Kahneman, 2015:146).

Insanlar duyduklarindan ve gordiiklerinden etkilenerek bazi rasyonel kararlar
alabilmektedirler. Piyasadaki oyuncularin tiiketicilere sunmus olduklar: iiriin ve fiyat
cipalartyla onlarin almis oldugu kararlarimi istedikleri bi¢imde kolay bir sekle
dondiirdiiklerini disiiniirsek, kendi kararlarin1 kendilerinin verdigini diisiinen hiir
tiiketicilerden séz etmek gercekci olmayacaktir (Demir O. , 2013:112). Bahsi gecen
ornekler neticesinde birey karar alma siirecinde farkli bakis agilar1 ile olaylari
degerlendirmesi bu baglamda alternatif yollardan faydalanilmasi gerektigi, degisik
goriiglere acik olunmasi, sorun iizerinde baska ¢ipalar baz alinmadan evvel kendi
muhasebesini yaparak sonuca daha spesifik yaklagim sergileyerek ¢ipalama tuzaginin

etkileri azaltilabilir.
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1.7.2. Sahiplik (Statiiko) Tuzag

Bireylerin bir varliga sahip olup olmadiklarina bagli olarak var olan durumu
daha iyi alternatifler oldugunda bile siirdiirme hatasina siiriikleyen tuzak olarak
tanimlayabiliriz. Insanlar birka¢ dakika boyunca bir varlik iizerinde miilkiyet hissine
kapilsa bile, birey tarafindan yapilan ve alinacak kararlarinda onemli Olcilide
etkilenmesine sebep olur ve bireylerin de bu etkiyle bireyin rasyonel bir davranis
sergilemesine onemli derecede engel olusturur. Miilkiyet tuzaginin bireylerin karari
tizerindeki etkisinin derecesini anlamak i¢in, bir grup insana iki farkli hediye vererek

bir deney gerceklestirildi.

Bir grup insanin bir kismina bardak verilirken, diger kismina bardak ile ayni
degerde olan Belgika ¢ikolatas1 verilmistir. Daha sonra bardaga sahip olan
katilimcilarla Belgika c¢ikolatasina sahip olan deneklerin birbirleri ile hediyelerini
degistirmeleri istenmistir. Deneklerin yaklasik yaris1 bu degisikligi yapmaya istekli
olsa da, sadece onda birinin bunu kabul etmesi ve sahipligin etkisinin insanlarin
kararlarin1 nasil sekillendirdigini goérmemiz bakimindan oOnemlidir. Deneklerin,
dakikalar Oncesinden sahip olduklar1 hediyelere sahiplenme etkisi ile fazla deger
atfetmisler. Bu nedenle ayni degere sahip olsalar bile hediyeleri degistirmeye goniillii
olmamuglardir. Bir¢cok deney gdstermistir ki, insanlara ¢cok fazla segenek sunulsa bile,
insanlarin sahiplenme tuzagina o kadar kolay diistiiglinii gostermektedir. Birgok
insan sahip oldugu X durumundan bagka bir alternatifi temsil eden Y durumuna gegis
yapmak yerine sahip olduklar1 durumu korumak egilimindedirler. Ciinkii X
durumundan Y gibi farkli bir duruma gegmek bir caba gerektirirken, mevcut
durumun korunmasiyla ortaya konacak herhangi bir cabanin oOniine gec¢ilmis

olunacaktir (Hammond, Keeny, & Raiffa, 1998:49).

Sahiplenme tuzagini aciklayan bir diger 6rneklenmde bir grup 6grenci ile bir
deney yapilmustir. Bir grup katilimciya 5$ degerinde bir kalem verilmis ve bu kalemi
ne kadara satmayi kabul edecekleri sorulmustur. Denekler ortalama kalemi 7$
satabileceklerini belirtmislerdir. Bagka bir grup katilimciya ise diger gruba verilen
kalem yerine ne kadar nakit para istedikleri sorulmus ve yaklasik 3,5$ tizerinde
kendilerine ddeme yapilirsa, parayr kabul edeceklerini belirtmislerdir. Iki grup

katilimer arasindaki fark sahiplenme etkisidir. Birinci gruptaki deneklerin belirli bir
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stire kaleme sahip olmasi, kaleme verdikleri degeri arttirmistir. Ancak diger denekler
ise, kaleme sahip olmadiklari i¢in sahiplenme tuzagina diismemisler ve sonug olarak

daha rasyonel bir karar almislardir (Coyle, 2010:135).

Cesitli  Ornekler iizerinden degerlendirilen statiiko tuzaginin etkilerini
hafifletmek icin farkli alternatifleri baz alarak kalip diisiince ve davraniglardan
kaginmak giiniimiiz ve gelecek degerlendirmesi yaparak rahat secimlerde bulunmak
ne kadar az risk barindirsa da hedeflenen yolda dogru kararlar alma noktasinda
onemli sonuglar doguracaktir. Ayrica sahiplenme tuzagi var olan durumu devam
ettirme agisindan karlt bir segenek olabilecegi gibi zamanla c¢ekiciligini

kaybedecegini de unutmamak gerekir.

1.7.3. Batik Maliyet Tuzag

Bireylerin alinan kararlarlarin1 degistirmeyerek ge¢misteki hatalarini devam
ettirmeye zorlamaktir. Batik maliyet yanilgisinin bireylerin rasyonel davraniglarini
nasil etkiledigini anlamak i¢in, Kahneman & Tversky’nin (1984:147) caligsmalarini
anlamak gerekir. Kisiler cogu zaman kendilerini gegmiste almis olduklari kararlardan
kurtaramazlar isteyerek veya istemeyerek alinan bu kararlarla tuzaga c¢ekebilirler.
Kahneman ve Tversky’nin caligmasinda sundugu ve bunlar arasindan sec¢im
yapmalarint istedigi 2 problemle bu durumu somutlastirmaya calismistir ve
problemde elde edilen sonuglara gore davraniglarin arasinda iliski olup olmadigi

sorgulanmaya calisilmistir.

Katilimcilara iki ayr1 problem sunarak tercih yapmalar1 istenmis. Problem
1’de oyun izlemek igin tiyatroya giden deneklere oyun i¢in belli bir miktar para
verdiklerini  diislinmeleri  istenmigtir.  Tiyatroya  girdiklerinde  biletlerini
kaybettiklerini fark ettikten sonra yeni bir bilet i¢in tekrar ayn1 miktar paray1 verip
vermeyecekleri sorulmus, deneklerin % 50 ¢ ye yakini bileti tekrar almay: kabul
ederken geriye kalan % 50’den fazla diger grup tekrar bu maliyete katlanmay1
reddetmistir. Bu durumda kaybedilen bilet parasi ile oyun arasinda sliphe gotiirmez
bir iligki oldugu gozlemlenmistir. Problem 2’de ise, diger problemde sunulan

segcenekten farkli olarak deneklerin tiyatro i¢in 6denecek paraya razi olduklar1 halde
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tiyatro kapisindan igeri girdikten sonra bilet almadan evvel 6demeye razi olduklar
paray1 kaybettiklerini diigiinmeleri istenmistir. Yiizdelik olarak c¢ok diisiik oranda
denek oyun icin kaybedilen para icin yeni bir biitce ayirmayacagini sdylemis geri
kalan % 85 in {lizerinde denek grubu ise yine de ayn1 miktar paray: verip bilet alarak
oyunu izlemeye razi olduklari goriilmiistiir. Deneklerin ¢ogunlugunun oyunu
izlemeye razi olmasi oyun ile kaybedilen para arasinda iliski kuramamasindan

kaynaklanmaktadir.

‘Bireyler ve firmalar batik maliyet tuzagina 6zellikle yatirim kararlar1 alirken
diismektedirler. Soyle ki bireyler ve firmalar ilk olarak yatirim kararmi dogru
vermediginde, harcadiklar1 paranin bosa gitmemesi i¢in yatirimlarini devam
ettirmekte, dolayisiyla batik maliyet tuzagina diismektedirler. Bu konuya ¢ok sik
kullanilan &rneklerden biri Ingiliz ve Fransizlarin, Concorde jetlerinin karl
olmadigini bilmelerine ragmen, yatirim yapmaktan vazgegmemeleridir. Bu nedenle

batik maliyet tuzagi, Concorde etkisi olarak da bilinmektedir’ (Demir O. , 2013:109).

‘Yatinnm karar1 karli olmasa bile, gecmiste yatirnm yapmaya devam eden
bireylerin veya firmalarin batik maliyet tuzagina diismesinin nedeni, hatalarin1 kabul
etme isteksizliginden kaynaklanmaktadir. Yatirimlarinin basarisizlii, bireylerin
cevrelerinden ciddi elestiri almasina ve bu nedenle kotii hissetmelerine neden
olacaktir. Boylece, batik maliyet tuzagina diisen bireylerin sebebi, bireylerin
basarisizligin psikolojik duygularindan kagmak istemesidir’ (Hammond, Keeny, &

Raiffa, 1998:49).

Kendimizi batitk maliyet tuzagina diismekten kurtarmak yani gelecek
acisindan 1iyi olmayan kararlar vermeyi Onlemenin en Onemli adimi farkh
alternatifleri degerlendirmemizi saglayacak psikolojik durumlari bir kenara birakarak

kisinin daha rasyonel kara verme olanagini arttiracaktir.
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1.7.4. Kendini Dogrulama Tuzag

Kendini dogrulama tuzagi, karar vericilerin kararlarin1 destekleyen fikirleri
belirleyen ve arayan diger insanlar tarafindan onaylanma arzusu sebebiyle ortaya
cikmaktadir. Mevcut diisiinceyi onaylayacak ve karsit diisiinceyi atil duruma
diistirecek sekilde bilginin degerlendirmesi. Bu tuzak sadece sahip oldugumuz fikir
veya var olan konumumuzu nasil dogrulayacagimiz ile ilgili degildir. Buna ek
olarak, ulasilan kanit, desteklenen diislincemize gerektigi kadar Oonem verirken,
elestirilen diislincemizin degerine daha az 6nem vermemize sebep olmaktadir. Bu
tuzak altinda iki temel psikolojik neden bulunmaktadir. Birincisi, kararin ne
oldugundan ¢ok karar1 hangi sebeple verdigimizi anlamak istememizdir. ikincisi,
bebeklerin i¢giidiisii gibidir, ilgi duydugumuz seylere ilgi duymadiklarimiza gore
daha fazla merakliyiz (Hammond, Keeny, & Raiffa, 1998:52).

1.7.5. Cerceveleme Tuzagi

Bireyin tercih sepeti arasinda secim yaparken, problemin sunulus sekline
gore, biitiin olarak verilen problemin bazi pargalarinin algilanmamasinin yapilan
secim iizerinde meydana getirdigi etkiye c¢ergceveleme etkisi denir (Diacon &
Hesseldine, 2007:31). Beklenen Fayda Teorisinde, degigsmezlik ilkesi olan, bireyin
problemin sunulus sekline gore kararlarinda bir degisiklik olmadig: ilkesi gecerliydi.
Oysa davranigsal iktisat baglaminda yapilan ¢aligsmalarda, ayni probleme ait farkli
sunumlarin, sistematik olarak bireyleri farkli cevaplara yonlendirdigini bulmugslardir
ve bu da beklenti teorisinin goriisleriyle ortiismektedir. Ayrica Beklenti Teorisine
gore bireyler, ayn1 durumlarda problemin kazang¢ veya kayip seklinde sunulmasina

bagl olarak farkli tepkiler verebilmektedir (Shafir, Diamond, & Tversky, 1997:346).

Bu durum asagida cergeveleme etkisine drnek olarak Kahneman ve Tversky

tarafindan yapilan bir deneyle agiklanmistir.

Daniel Kahneman ve Amos Tvesky tarafindan yiiriitiilen sinirli rasyonalite ile

ilgili yapilan ¢aligmalardan biri Asya Hastaligi Problemi™‘dir (Asian Disease
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Problem). Bu c¢alismaya cerceveleme etkisi (framing effect) denir. Kahneman ve
Tversky, genellikle rasyonellikten sapan, tutarlilik ve biitiinselligi ihlal eden karar
sorununun algisina yonelik gelistirdikleri ¢alismalarinda iki problemi katilimcilara

sunmuslardir.

1. Problemin kurgusu; Asya“ya 6zgii, bilinmeyen ve salgin bir hastaligin
Amerika“da bag gostermis oldugu varsayiliyor. 600 insanin 6lecegi tahmin edilen bu

hastalikla miicadelede iki 6neri sunuluyor.

A Onerisi uygulandig: takdirde, 200 kisi hayatta kalacak.

B Onerisi uygulandigi takdirde ise, 1/3 ihtimalle 600 kisi kurtarilabilecekken, 2/3

ihtimalle kimse kurtarilamayacak.

Problemi 152 Ggrenci cevaplamistir ve % 72“lik bir ¢ogunlugu riskten
kacinarak A Onerisini se¢mistir. Cilinkii 6grencilerin bir biitiin olarak algiladig
oneride, kesinlik ve ,,hayatta kalma“ ifadesinin pozitif etkisiyle A programinin daha
cekici oldugu, ihtimal ve ,hayatta kalmama™ ifadesinin negatif etkisiyle B

programinin ¢ekici olmadig1 gozlenmistir.

2. Problemin kurgusu; Bu sefer de farkli bir gruba, iki 6neri sunuluyor

ancak icerigi degistiriliyor;
C oOnerisi uygulandig takdirde, 400 kisi 6lecek.

D Onerisi uygulandig: takdirde ise, 1/3 ihtimalle kimse 6lmeyecek,

2/3 ihtimalle ise, 600 kisi Olecek.

Bu sefer de 155 6grencinin cevaplamis oldugu bu problemde, %78lik bir
cogunluk kayip karsisinda riske girmeyi tercih ederek D Onerisini se¢mistir.
Ogrencilerin %22“lik bir kism1 ise C &nerisini tercih etmistir. Kisaca deginecek
olursak, bireyler karar verme siirecinde, kazang karsisinda riske girmekten kaginan
fakat kayip karsisinda riske girmekten kaginmayan kararlar vermektedir. Iki &nerinin

farkina deginecek olursak, verilen Oneriler biitlinsel algiya dayanan ve tutarliliktan
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sapmaya neden olan problemin sunulus seklinden dolay:r farkli yonlendirmelere yol
acmaktadir. Birinci Oneride yasama ihtimalinden so6z edilirken, ikinci 6neride 6liim
ihtimali s6z konusu olmaktadir. Dolayisiyla A Onerisinin ifade ettigi 200 kisinin
hayatta kalmasi ile C 6nerisinin ifade ettigi 400 kisinin 6lecegi ihtimali; 600 kisi i¢in
tasarlanan bu problem setinde, ayni anlama gelmektedir ama bireyler bir biitiin
olarak algiladigi problemde, B ve C oOnerisini degil, A ve D Onerisini tercih
etmektedirler. Bireyler farkli bir biitlinliikte algiladiklar1 problemde, sag kalmanin
pozitif etkisi ve Olmenin negatif etkisiyle farkli davraniglar sunmaktadirlar, aym
sekilde kayip ve kazan¢ durumlarinda da bireylerin gelistirdigi davranisin, rasyonel
birey goriigiiniin aksine tutarli olmadigi goriilmektedir (Kahneman & Tversky,

1981:453).

Aktarilan 6rnekler neticesinde bireyin s6z konusu olaylar1 farkli senaryolarla
degerlendirmesi ayni olayin bireyce farkli bakis agisiyla yorumlanmasini saglamistir.
S6z konusu olaylarin sekil ve yOntemi benzer konuya bireylerin farkli tepkiler
vermesini saglayarak olaylar1 biligsel onyargilarla degisik sekillerde yorumlamasina

sebep olmustur.

1.7.6. Tahmin ve Ongorii Tuzaklar

Cogu zaman gerceklesecek olaylar hakkinda tutarli kararlar alabilmek icin
tahminler yapmaktayiz. Yer, zaman, agirlik, uzaklik, hacim, para, deger gibi
konularda tahminlerde bulunabilmekteyiz. Asir1 6z gilivenin verdigi hareketle
bulunmus oldugumuz bir takim tahmin ve Ongdriiler hatali ya da eksik durumlara
sebebiyet vermektedir. Bu durumda da yapmis oldugumuz tahminler yanls

oldugunda yiiksek maliyetlere neden olabilmektedir.

Bununla birlikte ele aldigimiz konularin ¢ogunlugu belirsizdir bu durum
tahmin doneminin uzamasi siire¢ icerisinde degiskenlerin artmasiyla ilgilidir.
Belirsizlik durumlarinda tahminlerde bulunmak bazi tuzaklarin olusmasina neden
olmaktadir (Hammond, Keeny, & Raiffa, 1998:55-57). Bu tuzaklar asir1 giiven
(overconfidence trap), temkinlilik (prudence trap), yakimi hatirlama (recallability

trap) olarak ii¢ ana bagliga ayrilmaktadir.

27



Asin giiven tuzagy: Karar vericiler (yonetici, finansal danigman, tiiketici,
vb.) almis olduklar1 kararlarin tutarliligin1 biiylitmenin bir yolu olarak ortaya ¢ikar.
Bu asir1 giiven, yanlis kararlara ve kayiplara neden olabilir. Zarar verdigi bilinen bir
kararin uygulanmasi genellikle karar vericinin kararina asir1 giivenmenin sonucunda

olusur.

Temkinlilik (Thtiyathhk) tuzag: Asir1 giiven tuzagmin tam tersidir. Karar
vericiler, kaybetmek istemediklerinde, cogu hasardan kaginmada son derece temkinli
davranabilmektedirler. Yani belirsizlik durumlarinda asir1 ihtiyatli davranarak karar
vermede bir takim dezavantajlara sebebiyet vermesi durumunu ifade etmektedir.

Bazen bu asir1 ihtiyat firsatlarin kagirilmasina da neden olabilmektedir.

Ornegin, bir isletme miidiirii elinde stok kalmasi endisesiyle az iiriin
iiretilmesini isteyebilir. Ancak gelecekte gelen asir1 istek sebebiyle yok satma
durumu ortaya c¢ikabilmekte ve isletme daha ¢ok iirlinii satma firsatin1 elinden

kacgirabilmektedir.

Yakim hatirlama tuza@: S6z konusu agir1 giiven ve temkinlilik tuzaklar
haricinde bir diger tahmin ve 6ngorii tuzag da yakini hatirlama tuzagidir. insanlar
kotii olaylar1 genellikle daha ¢ok hatirlamaya egilimlidirler. Ciinkii daha 6nce de
bahsedildigi iizere, insanlar risk durumlarinda ve bu nedenle niiksedecek sorunlardan
kaginmak isterler. Fakat alinacak her yeni karar verme stireci, benzer konuda daha
once alman kararlarin 6ne ¢iktig1 sonuglardan etkilenmektedir. Eger gegen yil
mevduatimizi doviz olarak degerlendirip, bu mevduattan zarar gordiiysek; o anda
gelir getirecegine dair ciddi emareler olmasina ragmen hatirda kalan son olay bizi
dovize mevduatindan alikoyabilir. Ayni1 zamanda yakini hatirlama tuzagi asir1 gliven
ve asirt temkinlilik tuzaklarimin tetikleyicisi oldugunu da sodyleyebiliriz. Karar
vericiler son kararlarindan dolay1 iyi bir sonug elde ettiklerinde kendilerine olan
giiveni artmaktadir; olumsuz bir sonug elde ettiklerinde ise, son derece temkinli

olabilmektedirler.
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1.7.7. Karar Tuzaklarma Kiimiilatif Bakis

Gelirler arttig1 zaman, bireyler, kaybetme sanslar1 en az diizeyde olsa bile, o
diisiik olasilig1i oldugundan ¢ok daha biiyiik algilayabilmektedirler. Bir maddi
tazminat davasinda, % 95 olasilikla 10.000 TL kazanabileceginizi, % 5 olasilikla
hicbir sey kazanamayacaginizi farz edelim. Bu durumda dava 6ncesinde, kars1 tarafin
avukat1 size daha diisiik bir teklifle gelse, % 95 olasilikla 10.000 TL kazanma
olasiligimiz olsa da % 5’lik ihtimali g6z Oniinde bulundurup teklifi kabul eder
miydiniz? Arastirmalar, bireyleri biiyilk kazanglar s6z konusu oldugunda, kiigiik
olasiliklar1 ¢ok daha biiyiik algilayarak teklifi kabul edebilecegini gostermektedir
(Camerer & Lovallo, 1999:85).

Referans noktalari, anti-kayip ve kiiciik olasiliklarin  abart1 ile
birlestirildiginde, Tablo 6'da gorebilecegimiz bir tablo ortaya ¢ikmaktadir. 1. bolgede
aciklanan durum, yukarida belirtilen durumun bir 6zetidir. Bireyler hayal kirikligini
onlemek i¢in daha c¢ok kazanmak s0z konusu iken kazanglarindan olabilmekte,
kazanabileceklerinden daha azina razi olmaktadirlar. Aslinda, yukaridaki ornekte
kaybetmeyi goze alamaz bireyler avukat tarafindan sunulan tazminati daha az
O0demeye razi olmaktadirlar. 3. bolgedeki durum, piyango biletlerinin neden bu kadar
cok satildigin1 agiklamaktadir. Ufakta olsa bir kazanma olasilig1, insanlara umut verir
ve bu durum da piyangonun insanlar arasinda popiiler olmasina sebep olmaktadir. 4.
bolgede ise sigorta sirketlerinin kiiciik olasilikli riskleri kullanarak, insanlara nasil
police sattiklar1 Ozetlenmektedir. Biiylik olgiide bireyler kayip korkusu iginde
yasadiklar1 i¢in, kiiciik olasilik risklerine sahip olarak algilarlar ve onlar
sigortalamak i¢in harekete ge¢gmektedirler. 2. bolge, kayiplardan kacan sirketlerin
daha fazla risk aldig1 ve daha fazla kaybedecegi durumu gdstermektedir. Aslinda, bu
durumda yapilacak en uygun karar kayiplar1 kabul etmek ve daha fazla kaybetme

riskini almamaktir (Dumludag, Gokdemir, Neyse, & Ruben, 2015:86).
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Tablo 1.1. Tuzaklariin degerlendirilmesiyle ortaya ¢cikan davranmslar.

KAZANCLAR KAYIPLAR
1.BOLGE 2.BOLGE
YUKSEK %95 olasilikla 10.000 TL kazanmak | %95 olasilikla 10.000 TL kaybetmek
OLASILIK Hayal kiriklig riski Kayiptan kagma istegi
RISK KARSITI RISK ARAYAN
3.BOLGE 4. BOLGE
%>5 olasilikla 10.000 TL kazanmak | %35 olasilikla 10.000 TL kaybetmek
Biiyiik kazang istegi Biiyiik kayip korkusu
RISK ARAYAN RISK KARSITI

Kaynak: (Kahneman, 2011:317 uyarlanmistir.)

1.8. TURKIYE’DE DAVRANISSAL IiKTiSAT UZERINE YAPILAN
INCELEMELER

Tiirkiye’de davranigsal iktisat alaninda ilk dersi veren kisi Prof. Dr. Gokhan
Karabulut’tur. Karabulut, Géteborg Universitesinden Prof. Alpaslan Akay ve Peter
Martinsson ile beraber dini ritliellerin bireylerin cezalandirma ve igbirligi {lizerine
etkilerini “Ramazan Ay1” merkezinde basit bir kamusal mal oyunu ile
gozlemlemislerdir. Elde edilen sonuca bakildiginda ise Ramazan aymin tamaminda
orug tutanlarin igbirligi diizeylerinde hi¢ ya da bir miktar tutanlara gore istatistiksel

bir farklilik gériillmemekteyken cezalandirma oranlar1 daha diisiik olmaktadir.

Neyse 2011 yilinda yaptig1 ¢aligmasinda iktisat biliminde giiven kavramini
igsellestirmis, bu sayede elde edilen verileri kullanma ve siiregelen davranissal iktisat

varsayimlarini test etme imkaninin sunulabilecegi sonucuna varmistir (Neyse, 2011).

Senigne 2011 yilinda yaptig1 caligmasinda, geleneksel iktisat teorisinin temel
varsayimlarindan olan homoeconomicus ve rasyonalite kavramlarini sorgulamis ve

bu varsayimlara deneysel iktisat, noroiktisat ve davranigsal iktisat tarafindan getirilen
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elestirileri incelemistir. Sonug olarak, bireylerin rasyonaliteden sapma nedenlerinin,
sadece akillariyla degil ayni sekilde duygulariyla da 6nemli derece hareket etmeleri
ve karmasik bir biyolojik bir yapiya sahip olmalarindan kaynaklandigini belirtmistir
(Senigne, 2011).

Sen ve Incekara’nin 2012 yilinda yaptiklari c¢alismalarinda, davranigsal
iktisadin temel ilgi alaninin psikoloji ve iktisat oldugu ve bu iki bilim dalinin ilgi
alaniin ise insan ve insan davranislar1 oldugu séylenmistir. Dolayisiyla bu iki bilim
dalinin ¢aligma alanlarinin birlikteliginin nasil oldugunun sorgulanmasi gerektigi 6n
plana c¢ikarilmis ve bu etkilesimden dogan yeni bir caligma alani olarak davranigsal

iktisadin gelisimine Onciiliik edilmistir.

Sinem Ceki¢’in 2016 yilinda yaptig1 c¢alismasinda bazi ¢evresel veya
psikolojik faktorlerin kadin ve erkek tiiketicilere gore farkli etkiler yarattigi sonucuna
ulasiimistir. Ozelikle kadimlarm erkeklere gore giizel havalardan etkilenerek daha
fazla aligveris yaptiklari, moday1 daha fazla takip ettikleri, markaya fazla para
O6demeye razi olduklar1 ve ayrica giyim ve gida aligverislerinde ihtiyaclar1 disinda
iriinlere yonelmeye daha meyilli olduklar1 goriilmiistiir. Erkekler ise elektronik
triinler alirken her ne kadar rasyonel olsalar da, kadinlara gére daha az rasyonel
olduklar tespit edilmistir (Cekig, 2016). Ekonomin islerliginin birey kavramini da
asarak daha kisisellesmesi ve hatta cinsiyete gore de farklilagmasi psikolojinin
etkilerinin derinden incelenmesini ekonomiye ve sosyal hayata ne tiirde etkilerinin

oldugu yapilan ¢alismalar sonucu gozler 6niine serilmistir.

1.9. GUNLUK YASAMDA DAVRANISSAL iKTiSADIN YERIi

Diger bilimler gibi iktisat bilimi de birey oldugu i¢in var olmustur. Klasik
Ogretide birey kavrami tek tip, bencil sadece kendi ¢ikarlari dogrultusunda hareket
eden, faydasin1 maksimum kilmaya c¢alisan, tamamen rasyonel kararlar alan bir
varlik olarak goriilmesi bireyin duygusal tarafina deginilmemesi genel kabul gérmiis
Ogretinin sorgulanmasina sebep olmustur. Oysa bireyler duygular1 olan varliklardir.

Mutlu olma, {iziilme, acima, prestij sahibi olma gibi kavramlara deger vermektedir.
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Mubhakkak ki birey bu duygularin etkisinde kalarak her zaman akilc1 kararlar almaz.
Kazandig1 paradan daha fazlasini harcayabilir, riskli durumlarda vazgegmek yerine
daha ¢ok kaybetmeyi goze alabilir veya uzun zamandir yaptig1 tasarruflari bir giinde

harcayabilir (Altun6z & Altundz, 2016:6).

Glinliik yasantida birey bir¢ok ekonomik kararlarla kars1 karsiya gelmektedir.
Birey sergiledigi bu ekonomik kararlarla her zaman faydasim1 maksimum
yapamamaktadir. Ciinkii bireyler her zaman akilct1 davranamamakta ekonomik
kararlarim1 alirken o anki duygu diislince ve ruh hallerini yansitmaktadirlar. Aldig
rasyonel birey kavrami bu noktada sekteye ugramaktadir. Davranigsal iktisat
iktisadin goriislerinden yararlanirken bireyin davranislarini psikolojik faktorlerle

aciklayan bir alandir.

Davranigsal iktisat bireylerin giinliik yasantilarinda farkli alanlarda karsilarina
cikmaktadir. Gerek toplumda tliketici veya iiretici olarak gerekse emeklilik
primlerinden sigorta islemlerine kadar ¢ok farkli alanlarda bireylerin almas1 gereken

ekonomik kararlar karsilarina ¢ikmaktadir. Asagida bu alanlar agiklanmaktadir.

1.9.1. Sosyal Kurallar ve Piyasa Kurallar

Para, bireylerin giinliik yasantilarini siirdiirebilmeleri i¢in bir ara¢ olmanin
¢ok daha fazlasina ulasmis durumdadir. Davranigsal iktisat uzmanlari bireyin
yagamimin piyasa normlart ve sosyal normlar dengesinde ilerledigini ileri
stirmektedirler (http://www.ozgursavas.com/2013/05/davranssal-ekonomide-parann-

psikolojisi.html 25.07.2016).

Dan Ariely' in Akildisi Ama Ongoriilebilir isimli kitabinda sosyal norm ve
piyasa normlari drneklerle agiklanmistir. Ozel bir giinde bir yakininizin sizi evine
yemege davet etmesi karsiliginda para 6demek istenmesi sosyal normlar tarafindan
kabul edilemez bir kabaliktir. Sosyal normlar toplumsal yapinin ve topluma duyulan
ithtiyacin bir parcasidir. Aninda geri 6denmesi beklenmez (Ariely, 2008:87-88).

Bunun yerine bir hediye alarak davete icabet etmek sosyal normlarin bir
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gerekliligidir. Sonucta alinan hediye i¢in de ddenen bir para vardir ama bu parayi

kullanarak satin alinan hediye sosyal normlarin dolayli bir yoludur.

Farkli bir agidan bakildiginda ise bireylerin nakit paradan ziyade bir amag
icin daha fazla calismaya goniillii olduklar1 gériilmiistiir. Ariely' in deneyinde bir
kisim avukatlara muhtag durumdaki emeklilere saati 30 dolardan daha az bir bedelle
hizmet verip vermeyecekleri soruldugunda hayir cevabi alinmistir. Daha sonra
avukatlara ihtiyac1 olan emeklilere {icretsiz hizmet verip vermeyecekleri
soruldugunda kabul etmislerdir. Yani yapacaklar1 hizmet karsiliginda hi¢ para
kazanmamak 30 dolar kazanmaktan daha cazip gelmistir. Ciinkii konu para
oldugunda piyasa normlarina gore hareket edip 30 dolar iicret teklifini oldukga diisiik
bulmuslardir. Para s6z konusu olmadiginda sosyal normlar devreye girmis emeklilere

yardim i¢in goniillii olmuslardir (Ariely, 2008:90-91).

1.9.2. Sahipligin Etkisi

Bireyler yasamlar1 boyunca hayatlarinin biiyiik bir boliimiinii sahiplige
adamaktadirlar. Bu sahiplik etkisi yeni bir ev satin almaktan, yeni bir araba satin
almaya veyahut yeni bir mobilya satin almaktan yeni bir takim elbise satin almaya
kadar degisiklik gostermektedir. Bireyler bu tiiketim kararlarin1 verirken her zaman
en dogru kararlar1 almak istemektedirler. Oysa bu tiiketim sonucu ne kadar haz

duyacaklarini hesaplayamamaktadirlar (Ariely, 2008:146).

Jack Knetsch iki gruptan soru kagidin1 cevaplamalarini istemis ve 6grencileri
deney siiresince onlerinde duran bir hediyeyle 6diillendirmistir. Odiillerden biri
pahali bir kalem iken diger 6diil bir kalip Isvigre cikolatasidir. Dersin sonunda eger
isterlerse herkesin hediyesini birbiriyle degistirilmesine miisaade edilmistir.
Katilimeilarin sadece %10 ' u hediyelerini degistirmeyi tercih etmistir. Kalem
verilmis olanlarin ¢ogu kalemle yetinmis, ¢ikolata verilmis olanlarda degistirmeye

itiraz etmislerdir (Kahneman, 2011:343).

Adam Smith sahiplik etkisini bir hastalik olarak tasvir etmistir. Bireyler

yasam kalitelerini artirmak adina daha biiyiik evler veya evin ikinci arabasina ve
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daha liiks esyalara sahip olmak istemektedirler. Ornegin daha ufak bir eve tasinma
diisiincesi bireylere kayip gibi gelmektedir. Bu kayiptan kacinmak adina gelirlerinin
el veremeyecegi konut kredilerini 6demeye calismaktadirlar (Ariely, 2008:150).
Bireyler adina ne kadar rasyonel bir hareket olmasa da bireylerin ¢cogu belli bir

yasam standartlar1 edindikleri diigiincesi ile bu yanilgiya diisebilmektedirler.

1.9.3. Ozbenlik Kontrolii

Bireyler tasarrufun ne kadar onemli oldugunu bildikleri halde genelde
uygulamaya koyamamaktadirlar. Maaglarinin bir kismini biriktirmek isterler fakat
yeni satin almalara kars1 koyamazlar, kredi kartlarin1 bedavaymis gibi harcarlar fakat
geri 6demeye geldiginde gelirlerinden fazlasini harcadiklarini fark ederler. Bireylerin
gelip gecici diirtiilleri 6z kontrollerini saglayamamalar1 uzun vadeli hedeflerinden

saptirmakta maddi kayiplar s6z konusu olmaktadir (Ariely, 2008:126).

Saglik kontrollerini ihmal etmez daha akilct davranarak diizenli saglik
kontrollerini yiiriitebilirlerdi. Ornegin devlet zorunlu saglik kontrolleri getirmis
olsayd:1 bireyler zorunlu olarak bu kontrollerini yaptirabilirlerdi. Sonug olarak birey
0z kontroliinii saglayamadigi durumlarda bu tarz zorunlu devlet politikalari

bireylerin daha rasyonel davranmalar1 hususunda politikalar yiiriitebilirler.

Davranigsal iktisat¢ilar bireylerin zaaflarini anlamak i¢in ¢aba gosterirler. Bu
nedenle bireyler i¢in daha etkili yollar bularak, bireylerin uzun vadeli hedeflerine
ulagmalarina yardimer olmay1 hedeflemektedirler. Bireyleri basarisizliga siiriikleyen
sebepleri anlamak ve bunlarin {istesinden gelerek daha iyi kararlar verebilmelerini
saglamaktadirlar.  Bireylerin  davramiglarimi  gergekte nelerin  yonlendirdigi
kavranabilirse bireyler yasamlarimin her yoniinde (para, saglik, mutluluk, ticari

kazang) kontrol saglayabilirler (Ariely, 2010:18).
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1.9.4. Hedonik Uyarlama

Hedonizm, bes duyu organiyla hissetmekten ziyade yani duyusal olarak degil
duygusal olarak hissetmesidir. Hedonik tiiketimin sebepleri arasinda bireylerin
sosyal deneyimleri, ilgi alanlari, hazir statiiler, yaris heyecan1 ve bireyler arasi cazibe

gelmektedir.

Hedonik yaklagima gore haz mutlulukla esanlamlidir. Birey yaratilisi geregi
hazdan beslenen bir varliktir. Bundan otiirii bireyin davraniglarinin amaci haz
olmalidir. Bu diislince son zamanlarda davramigsal iktisadin ilgi alanina girmistir.
Arnold ve Reynolds' un yaptiklar1 calismada bireyleri hazci tiikketime yonelten
faktorler sosyal iliskiler kurmak, rahatlamak, macera yasamak ve bireyleri mutlu

etmek olarak siralanmistir (Altunéz & Altundz, 2016:25).

Bireyler, hedonik tiiketimin biiytikliigiinii dngéremediklerinden siirekli bir
seyler satin almak istemektedirler. Yeni bir cep telefonu alinir fakat yeni ¢ikan
modeli de arzu edilir. Yeni bir araba alinir maalesef ki bu heyecan birkag ay siirer.
Bireyler siirekli mutlu olacaklar1 farkli bir seyler satin almak istemektedirler. Bu

duyguya hedonik kosu band1 ismi verilir (Ariely, 2010:161-162).

1.9.5. Odeme Sancist

Bireylerin irrasyonel davranislarindan biride paralarinin ne kadar oldugu
hesabina bakmadan bilingsizce yapilan harcamalaridir. Bu harcamalar sonrasinda
yapilan Odemelerin bireylerde olusturdugu negatif duyguya Odeme sancisi
denilmektedir. Yapilan arastirmalar sonucu bireylerin 6demelerini nakit
yaptiklarinda duyduklar sikinti kredi kart1 veya taksitli yaptiklar1 aligveristen daha
fazladir. Ciinkii bireyin cebinden ¢ikan nakit para yaptigi harcamanin farkinda

olmasinin saglamaktadir (Altunéz & Altundz, 2016:111).

Nakit 6deme yapmak 6deme sancisini artiran en Onemli etkenlerdendir.
Alman hizmetin sonunda 6deme yapildiginda 6deme sancisi, hizmet 6ncesi 6deme

(6n 0deme) yapilmasina gore daha yiiksektir. Bireyler giinlik yasamlarinda 6deme
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sancistyla karsi karsiya gelmektedir. Odeme sancisii artirmak ve tasarrufta
bulunmak i¢in nakit kullanimi1 artirmali yapilan her islem i¢in fatura istenmeli ve

incelenmelidir.

1.9.6. Batik Maliyet Anlayis1

Iktisatta batik maliyetlerin bireylerin kararlarini etkilemesi s6z konusu
degildir. Alinan kararlarda fayda ve son birim maliyeti dikkate alinmalidir. Fakat
bireylerin tliketim davranislarinda batik maliyetlerin dikkate alindigini gosteren
ornekler mevcuttur. Thaler, bir mal ve hizmeti kullanma hakki i¢cin 6deme yapilmig
olmasinin bu mal veya hizmetin kullanim haddini artiric1 etki yapacagini belirtmekte

ve bu durumu "batik maliyet" seklinde adlandirmaktadir (Thaler R. , 1980:47).

Daniel Kahneman' m “Hizli ve Yavas Diisiinme” isimli kitabinda, Thaler' in
makalesinden alman bir 6rnegi mevcuttur. Iki taraftar 65 km uzakliktaki mag
miisabakasini izlemeyi planlhiyor. Bir taraftar mag¢ Oncesi biletini para verip satin
aliyor. Oteki taraftar bir arkadasindan bedavaya bilete sahip oluyor. Fakat mag
oncesi kar firtinasi ¢ikacagi duyuruluyor. Sonug olarak para verip bileti satin alan
taraftar hayal kirikligina ugramamak adina firtinaya ragmen mag izlemek i¢in yola
cikiyor. Ciinkii eSer maga gitmezse paranin iade edilmeyecegini biliyor. Ve bu
durum birey i¢in batik maliyet olusturmaktadir. Bireylerin zihinsel hesaplarina dayali
duygular klasik iktisat teorisinde kabul gormemektedir. Bilete bedavaya sahip olan
birey ise maga gitmemeyi tercih edecektir. Ciinkii katlandig1 maliyet s6z konusu

degildir (Kahneman, 2011:397-398).
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1.9.7. Bedavanin Etkisi

Sifir, baska bir fiyat olmanin ¢ok 6tesinde bir kavramdir. Herhangi bir seye
bedavaya sahip olmanin bireylerde uyandirdig: his ¢ok farklidir. Bir iiriin 50 TL'den
20 TL’ye indirildiginde bir kisim tiiketici satin alabilir, aym iirtin 5 TL'ye
disiiriildiiginde yine bir kisim tiiketici i¢in satin alma sebebi olabilir fakat {iriin
bedavaya verildiginde tliketicilerin almama ihtimali yoktur. Sifir maliyeti,
tiikketicilerin kars1 koyamayacagi bir durumdur. Bireylerin ihtiyaglar1 olmasa bile sirf
bedava diye promosyon iirlinleri alabilir onlar1 evlerine kadar tasiyip bir siire
sakladiktan sonra ¢Ope atacaklarini bildikleri halde sirf bedava olduklari i¢in bu

stirece katlanirlar (Ariely, 2008: 71).

Bireyler tercih etmedikleri bir marka oldugu halde bir alana bir bedava
kampanyast olan iirlinleri satin almaktadirlar. Veya firiinlerini elden c¢ikarmaya
calisan bir ayakkabi firmasinin tiim ayakkabilar1 20 TL'ye diistirdiigiinde tiiketiciler o
magazayl hinca hing doldurup normalde tercih etmeyecekleri ayakkabilari ¢ifter
cifter satin almaktadirlar. Veyahut eczanelerde ilaglar1 koyduklari bezden canta,

tiiketicileri o eczaneden aligveris yapmaya tesvik edebilmektedir.

Dan Ariely' in bir doktora Ogrencisi ve bir profesdrle yaptiklar1 ¢ikolata
deneyinde bedavanin etkisi tespit edilmek istenmistir. Halka acik biiylik bir binada
iki stant kurup iki farkl ¢ikolata ikram etmislerdir. Bir ¢ikolata ¢esidi pahali olan,
diger cikolata g¢esidi ise sevilen fakat siradan bir cikolata cesididir. Pahali olan
cikolata toplarina 15 sent, diger sirdan ama sevilen ¢ikolata ¢esidine 1 sent fiyat
bicilmistir. Tiketici davraniglar1 incelendiginde bireyler akilci davranarak iki
cikolata ¢esidini kiyaslamalardir. Se¢imlerini %73 pahali olan ¢ikolata toplarindan
yana kullanmiglardir. Daha sonra bedavanin etkisini incelemek adina pahali olan
cikolata topunun fiyatim1 14 sente diisiiriilmiis diger ¢ikolata ¢esidini ise bedava

yapmiglard.
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IKiNCi BOLUM

TUKETICi DAVRANISLARI

Bireylerin ihtiyaglarini karsilamaya yonelik mal ve hizmet konusunda tiiketici
olarak ni¢in ve nasil karar aldiklarini; neye gore davrandiklarini incelemektedir
(Bakiarct, 1999: 23). Bireyin sahsinin veya etrafindaki 1 erin ihtiyaglarini kargilamayi
planladig1 mal ve hizmetleri mukayese etme, satin alma, kullanma gibi faaliyetleri ve
bu faaliyetleri etkileyen siirecleri incelemektedir (Kavas & digerleri, 1995:2).
Tiiketici davranislari, bireylerin kisitl kaynaklarla (zaman, para gibi) tiiketim
asamalarini nasil degerlendirdiklerini ortaya koymaktadir (Odabasi ve Baris, 2003:
29). Literatiirde farkli tiiketici davraniglari mevcuttur: Durmaz ve digerleri tiiketici
davranigini, bireylerin arzu ve ihtiyaglarim1 karsilamak icin satin alirken ve
kullanirken gosterdikleri davranislar olarak tanimlamislaridir (Durmaz, Orug, &

Kurtlar, 2011:117).

Bireylerin ve gruplarin istek ve ihtiyaglarimi karsilamak i¢in mal, hizmet ve
deneyimlerin tercih edilmesi, kullanilmast ve satin alinmasi gibi asamalarin

biitiiniidiir (Solomon & digerleri, 2006:6).

Tuketicilerin iktisadi mallar1 ve hizmetleri satin alma kararlar1 ve bu mallari

deneyimleme faaliyetleridir (Odabasi, 1998:8).

Tiiketici davranisi, bireylerin tiikketim silireci olan iirlin ve hizmetlerin satin
alinmasi, kullanilmasi sonucu olusan duygusal ve zihinsel davraniglarinin tamamini

kapsamaktadir (Kardes, Cronley, & Cline, 2011:8).

Odabas1 ve Barig'a gore tiiketici davranisina ait Ozellikler vardir. Bunlar:

38



tilkketici davranigi glidiilenmis bir davranis seklidir. Birey arzu ve isteklerini elde
etme amaci tasimaktadir. Tiketici davranisi dinamik bir asamalar biitiintidir.
Tiiketim siireci birbirine baghdir ve bu sekilde gelismektedir. Tiiketici davranisi
tesadiifi veya planl bir sekilde olusabilmektedir. Tiiketici davranislar1 birbirinden
karmagiktir ve zamanlama acisindan degiskenlik gosterebilmektedir. Tiiketici
davranisi dis etmenlerden etkilenmektedir. Bu etkilenme kimi zaman reklamlardan
olurken kimi zaman kiiltiirel etkilerden etkilenmektedir. Tiiketici davranisi
bireyseldir. Kisiden kisiye gore degismektedir. Bu durumda tiiketici davranisi

aciklamak giliclesmektedir (Odabas1 ve Barig, 2007: 30).

2.1. TUKETICI VE TUKETIM KAVRAMI
2.1.1. Tiuketici Kavram

Iktisadi mal ve hizmetleri belli bir bedel karsiiginda satin alip kullanan
bireye tiiketici ismi verilmektedir  (Altumisik, Ozdemir, & Torlak, 2006:50).
Tiiketici, pazarlama organlarinca piyasaya sunulan mal ve hizmetleri, bireysel veya
ev halkinin ihtiyaglar1 dogrultusunda istek ve arzularmi tatmin etme amaciyla satin
alan veya satin alma potansiyeline sahip bireylere denilmektedir (Nicosia, 1996:29).
Farkli bir deyisle, tliketiciler sonsuz ihtiyaglarini kisitli imkéanlar dogrultusunda
gerceklestirme gayesinde olan bireylerdir. Miisteri ise, bir isletmeden siirekli olarak
mal ve hizmet satin alan bireylerdir. Yani devamlilik, miisteri ile tiiketici
kavramlarinin tamimini farklilasgtirmakta ve her tiiketicinin miisteri olmayacagin
ortaya koymaktadir (Islamoglu & Altumsik, 2010). Miisteri olabilmek icin de
isletmeden belli oranda memnuniyet saglanmasi1 gereklidir. Miisteri bir isletmeden
memnun oldugu takdirde piyasaya gore fiyatlar1 fazla olsa dahi sadakat gostererek
devamlilig1 saglamaktadir. Alict ise, kendisi i¢in mal ve hizmeti satin almayip
bagkalar1 i¢in satin alma davranis1 gosteren bireylerdir. Bir {iriinii satin alirken
herhangi bir planlama ve =zihinsel mesguliyet gOstermemis olmalar1 alicilari
tiikketicilerden farkli kilmaktadir (islamoglu & Altunisik, 2010:6). Giiniimiizde
tiiketiciler farkl tarzda davranislar sergilemektedirler. Kimi tiiketici sadece ihtiyact

olan1 tiilketmeyi tercih ederken kimi tiiketici de c¢evresini dikkate alarak satin alma
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davranisi gostermektedir.

Tiiketici, satin alma davranisiyla kendi yasamini yonlendirirken, hangi
mallarin, ne kadar ve hangi stratejilerle iiretilecegi, faktorler arasi dagilimin nasil
yapilacagi, gelirin ihtiyaglarin giderilmesinde nasil kullanilacagi, tasarruflarin nasil
degerlendirilecegi gibi ekonomik kararlara da yon vermektedir (Bakirci, 1999: 16).
Toplumda kiigiikten biiyiige her birey tiiketicidir. Ozellikle giiniimiizde
kiiresellesmenin artmasiyla tiiketimin olgusu olduk¢a gelismistir. Ayrica tiiketiciler
icin saglanan kolayliklar 6zellikle internet aligverisi tikketime ayr1 boyut ve oldukga
biiyiik bir pazar saglamaktadir. Tiiketiciler tiim imkanlar dahilinde talepleri de bu

biiyiik piyasaya yon vermektedir.

2.1.2. Tiiketim Kavrami

Tiiketim; sosyolojik, psikolojik, kiiltiirel bir olgu olmanin yaninda ekonomik
bir kavram olaraktan karsimiza ¢ikmaktadir. Tiiketim, belirli bir ihtiyacin saglanmasi
amaciyla tiiretilen bir {iriin veya hizmeti satin alma, sahip olma anlami tasimaktadir
(Odabasi, 1999:4). Bireyler yasamlarin1 devam ettirebilmek i¢in ¢esitli varliklar
tilkketmek zorundadirlar. Bu sebeple tiiketim, bireylerin ihtiyaclart devam ettigi
stirece iktisadi sistemin en biiyiik parcasi olacaktir. Bireylerin istek ve ihtiyaclart ve
bu diirtiileri tatmin etme arzusu oldugu siirece tiiketim devam edecektir (Islamoglu

& Altunisik, 2010:3).

Bireyin temel, sosyo-kiiltiirel varligmi siirdiirebilmesi i¢in  yasam
standartlarini artirabilmesi sinirsiz olan ihtiyaglarinin karsilanmasi ile miimkiindiir.
S6z konusu ihtiyaglarin giderilmesi de iktisadi bir faaliyeti gerekli kilmakta ve
tilketim de bu ekonomik faaliyetler zincirinin son halkasini olusturmaktadir (Kayali,

2008:3).

Tiiketimin 0Ozellikleri siralanacak olursa, tliketim belirli bir ihtiyacin
karsilanmasi ile dogar, mal ve hizmet tiiketiminin olusmasi i¢in birey etkeni
muhakkak olmalidir, tiikketim ve iiretim birbirleriyle iligkili kavramlardir ve tiiketim

temel ihtiyaglarin saglanmasi kadar psikolojik ihtiyaglarin saglanmasinda da
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kullanilmaktadir. Tiiketim sadece bireysel bir eylem olmayip iilke ekonomisine yon

veren bir faaliyettir (Torlak, 2000:17).
2.2. TUKETICI SATIN ALMA KARAR SURECI

Tiiketici karar verme siirecinin hangi asamalardan olustugu, yazinda bir¢ok
yazar tarafindan benzer bicimde ele alinsa da kiiciik birtakim farkliliklar tiiketici
karar verme modellerinde de goriiliigli {lizere, siirece bakis acisiyla iligkili olarak
ortaya ¢ikabilmektedir. Tiiketici karar verme siireci hakkinda dort tane model, genel
kabul goérmiis modeller olarak ele alinmaktadir. Bunlar 1) Sorun C6zme Modeli, 2)
AIDA Modeli, 3) Etkilerin Hiyerarsisi Modeli ve 4) Yeniliklerin Kabulii Modeli’dir
(Odabas1 & Baris, 2004:33). S6z konusu modeller tiiketici karar verme siirecine dair
farkli noktalar1 ele almakla birlikte, dort modelde de karar siirecine dair bilissel,
duygusal ve davranigsal boyutlar bulunmaktadir. Tiiketici davranis1 yazininda genel

kabul goérmiis tiiketici karar verme siireci, bes asamadan olugsmaktadir:

1. Sorunun /ihtiyacin tanimlanmasi (uyarilmasi) ve kabulii asamasi
2. Bilgi arama ve seceneklerin belirlenmesi agamasi

3. Segeneklerin degerlendirilmesi agamasi

4, Satin alma asamasi

5. Satin alma sonrasi davranis asamast

2.2.1. Sorunun /ihtiyacin Tamimlanmasi (Uyarilmasi) ve Kabulii Asamasi

Tiiketicinin mevcut durumu ile arzuladigi durum arasinda bir dengesizlik
olustugu takdirde, ihtiyacin uyarilmast ya da ihtiyacin farkina varilmasi
gerceklesmektedir (Solomon, Bamossy, Askegaard, & Hogg, 2004:296). Tiiketici
ihtiyacinin ortaya c¢ikmasi, her zaman bu ihtiyacin karsilanacagr anlamina
gelmemekte, tliketici, bu dengesizligi Onemsemeyerek ihtiyact  kabul
etmeyebilmekte, bagka ihtiyaglari daha oncelikli gdrebilmektedir. Ideal durum

tikketicinin i¢inde bulunmak istedigi durumu ifade ederken, mevcut durum,
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tiiketicinin algiladi1 gercek durumu belirtmektedir. Thtiyacin ortaya cikismin da
birtakim belirleyicileri vardir (Odabasi & Baris, 2004:351).

a) Tiiketicinin kullandig {iriinde bir azalma s6z konusu oldugu zaman,

sorun ortaya ¢ikmaktadir.

b) Tiiketicinin kullandig iiriin islevini yeteri kadar yerine getiremedigi

zaman, sorun ortaya ¢ikmaktadir.

c) Tiiketicinin finansal durumunda bir gerileme s6z konusu oldugu
zaman, tiiketici birtakim harcamalarin1 kisabilmekte, mevcut {iriinlerini iyilestirme

yolunda harcamalar ger¢eklestirebilmektedir.

d) Tiiketicinin finansal durumunda bir gelisme s6z konusu oldugu
zaman, tliketicinin arzulanan durumunda degisim meydana gelmekte ve boylece yeni

ithtiyaclar ortaya ¢ikmaktadir.

e) Tiiketicinin giinliikk yagsaminda meydana gelen degisimler, aile yasam

egrisinde bulunulan agsama gibi yenilikler, sorun ortaya ¢ikarabilmektedir.

f) Kosullarda degisiklik olmasi, yeni ihtiyaglar1 ortaya ¢ikarabilmektedir.

2) Yeni dlrlinlerin ortaya ¢ikmasi, tiiketici i¢in yeni sorunlar ortaya
cikarabilmektedir.
h) Yeni irlinlerin satin alinmasi, s6z konusu iriinler ile ilgili yeni

ithtiyaglar ortaya ¢ikarabilmektedir.
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ideal

Ideal (Arzulanan) Durum f ldcgl

Mevcut Durum Mevcut ‘

Mevcut
SORUNSUZ DURUM FIRSATIN FARKINA IHTIYACIN FARKINA
VARILMASI VARILMASI

Sekil 2.1. Ihtiyacin Uyarilmas1 (Farkina Varilmasi): Mevcut ve ideal Durumlar
Arasindaki Kaymalar

Kaynak: (Solomon, Bamossy, Askegaard, & Hogg, 2004:297)

Sekil 2.1°de de gosterildigi lizere ihtiyacin farkina varilmasi, mevcut
durumun ideal durumdan uzaklagmasi ile ger¢eklesmektedir. Benzer bigimde tiiketici
mevcut durumunda, daha iyi bir duruma 6zlem duyarsa, bu durumda da bir bosluk
olugmakta, ihtiya¢ ortaya g¢ikmaktadir. Elbette her bosluk satin almaya neden
olmayabilir ancak, belirli bir esigi astig1 durumda ihtiya¢ ortaya ¢ikmakta ve satin
alma gerceklesmektedir. Pazarlamacilarin amaci, bu arzulanan durum ile mevcut
durum arasindaki boslugu artirmaktir. Pazarlamacilar kolay odeme segenekleri,
banka kredisi olanaklari1 gibi kolay finansman olanaklar1 sunarak, tiiketicilerde

sorunun farkina varilmasina neden olmaktadir (Khan, 2006:135).

2.2.2. Satin Alma Oncesi Bilgi Arama ve Seceneklerin Belirlenmesi Asamasi

Bir ihtiyacin ortaya c¢ikmasiyla tiiketici, bu sorunu ¢d6zmek amaciyla bilgi
arayisina girmektedir. Bu bilgi arayis1 genel olarak iki tiirli gergeklesmektedir

(Solomon, Bamossy, Askegaard, & Hogg, 2004:297).

a) I¢ Bilgi Kullammm: Tiketici daha o6nceki deneyimlerinden yola
cikarak, hafizasinda yerlesik bulunan bilgileri mevcut sorunu ¢dzme amaciyla
kullanabilmektedir. I¢ bilgi kaynagmin yeterli olmadigi durumlarda, dis bilgi
kullanimina gidilmektedir. I¢ bilgi kaynag:, iiriiniin daha énce almip alinmadiginda

veya sorunun karmasiklik derecesine gore yeterli ya da yetersiz olabilmektedir.
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b) Dis Bilgi kullanimi: Tiiketici i¢ bilginin yetersiz kaldig1 durumlarda,
cevresel faktorler araciligiyla dig bilgiye sahip olabilmektedir. Burada dis cevre
faktorleri reklamlar, arkadaslar ya da diger tiiketicileri gozlemleme seklinde
olabilmektedir. D1s bilgi kullanim1 da bir siire¢ olarak asamalardan olusmaktadir. Bu
asamalar uyum (iiriin ile ilgili genel degerlendirme), degerlendirme (kritik 6zellikler
ile ilgili karsilastirma) ve dogrulama (karar1 dogrulama) (Hoyer & Maciinnis,

2007:215).

Tiiketicinin karar 6ncesi ya da arama siireci devam ederken faydalandig: dis

bilgi kaynaklari, bes ana baglikta toplanabilmektedir (Beatty & Smith, 1987).

1. Perakendeci Arastirma: Perakendecilere yapilan ziyaretlerde elde
edilen bilgiler, ziyaret edilen perakendeci sayisi, perakendecilerde gegirilen zamanin

hesaplanmasi gibi konular1 kapsamaktadir.

2. Medya Arastirma: Hatirlanan reklamlar, internet reklamlar1 gibi

konular1 kapsamaktadir.

3. Kisileraras1 Arastirma: Yakin ¢evrede bulunan kisilerin tavsiyeleri,

fikir liderlerinin kullanilmasi gibi konulan kapsamaktadir.

4. Bagimsiz Arastirma: Bagimsiz bilgi kaynaklarimi (kitaplar, marka

sponsorlugu olmayan web siteleri) arastirma bu kapsamda degerlendirilmektedir.

S. Deneyimsel Arastirma: Uriin 6rneklerinin denenmesi, test siiriisii

yapilmasi gibi konular bu kapsamda degerlendirilmektedir.

Satin alma Oncesi bilgi edinme siireci, her tiiketici tarafindan rasyonel bir
bicimde ger¢eklesmemektedir. Tiiketiciler her zaman dikkatli ve titiz bir bigimde var
olan biitiin bilgileri edinerek, ya da daha iyi olam1 daha kétiiye tercih ederek satin
alma karar1 vermemektedir. Ornegin Cobb ve Hoyer (1985)’e gore yanlis bir satin
alma sonucu, daha fazla maliyete katlanmak durumunda kalan diisik gelirli
tiikketicilerin, kimi zaman daha yiiksek gelirli tiiketicilere gore satin alma dncesinde
daha az bilgi arayisina girdikleri goriilmektedir. Ayrica tiiketicinin satin alma oncesi

bilgi edinme siireci, satin alinacak {iriiniin ne kadar 6nemli olduguna ya da tiiketici
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icin almmacak {riiniin nasil algilandigina goére de wuzayabilmekte, ya da
kisalabilmektedir. Bu konu ile baglantili olarak tiiketici tarafindan iirtine iliskin
algilanan riskler ortaya ¢ikabilmektedir. Algilanan risk, bir satin alma karar1 verirken
tiikketicinin 6ngdrdiigi riskin dogasini ve miktarini belirtmektedir. Tiiketici bir satin
alma karar1 verdigi zaman, verdigi kararin amagladigi hedefe ulasip ulasamayacagini
bilemediginden otiirli bir belirsizlik yasamakta ve risk ortaya ¢ikmaktadir (Cox &
Rich, 1964:33). Tiiketicilerin {iriin satin almaya iliskin algiladiklar1 riskler su
sekildedir (Jacoby & Kaplan, 1972, aktaran Dholakia 2001:1342).

1) Finansal Risk: Onemli miktarda bir maliyete katlanilan satin

almalarda tiiketici, maddi anlamda kayba ugrayabilecegini diisiinebilmektedir:

2) Fonksiyonel Risk: Tiiketicinin satin alinan iiriinii kullanirken yogun

bir bigcimde miidahil oldugu durumlarda algilanan risktir.

3) Fiziksel Risk: Tiiketicinin salin aldig: iiriinden fiziksel a¢idan rahatsiz

olabilecegi algisi, fiziksel risk olusturabilmektedir.

4) Sosyal Risk: Tiiketici eger kendini gilivensiz veya kendisi ile
belirsizlikler yasiyorsa, satin aldigi iriinii  kullanirken kendini rahatsiz

hissedebilmekte, bdylece sosyal risk ortaya ¢ikabilmektedir.

5) Psikolojik Risk: Tiketici bir takim pahali kisisel liiks {irtinleri
kullanirken cevresine karsi utang hissedebilir ki, bu durumda psikolojik risk ortaya

¢ikmaktadir.

Algilanan risk tiiketicilere gére degisiklik gostermektedir. Ornegin bazi
tilketiciler Yiiksek risk algilarken, bazilar diisiik risk algilayabilmektedir. Ayrica
algilanan risk iriin grubuna bagh olarak da degisiklik gdstermektedir. Ornegin
yiiksek ilgi duyulan iirlinlerde risk algis1 daha yiiksek olabilmektedir. Algilanan risk
aligveris durumuna goére de degismektedir. Ornegin internet iizerinden yapilan
aligveristeki risk algist ile magazada yapilan aligverisin risk algisi
farklilasabilmektedir. Kiiltiir de algilanan riskte degisiklik yaratan bir faktor olarak
ele almabilmektedir. Farkli iilkelerdeki tiiketiciler riski farkli algilayabilmektedir
(Aytug, 1999:12).
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Pazarlamacilar  tliketici tarafindan algilanan riski azaltmak i¢in
cabalamaktadir ¢linkii algilanan risk tiiketicilerin satin alma sonucu basar1 ya da
basarisizligin belirsiz olmasindan 6tiirii, satin alma kararlarini erteleyebilmektedirler
(Greenleaf & Lehmann, 1995). Bettman (1973)’lin “Algilanan Risk ve Bilesenleri’’
adli calismasina gore tiiketicilerde iirlin ile ilgili algilanan risk diisiik ise markadan
ziyade fiyat tiiketicilerin kararini etkilemektedir. Boyle bir durumda yiiksek fiyath
bir {irlin satan firmalar, tiriinii diger kabul edilebilir markalar ile karsilastirarak
kaliteyi on plana ¢ikarmalidirlar. Pazarlamacilar tiiketiciler tarafindan algilanan
riskleri garanti olanaklar1 saglamak, iicretsiz satis sonrast hizmet sunmak gibi
yontemler ile azaltmaya calismaktadirlar. Ornegin Tanyeri ve Barutcu (2005) banka
miisterileri lizerinde gerceklestirdikleri ¢aligmada, satin alma Oncesi ve satin alma
stiresince tiiketicileri bilgilendirmenin ve onlarla iletisim halinde olmanin firma
acisindan miisteri baglihigini arttirdigini belirtmistir. Bylece tiiketiciler tarafindan
algilanan risk de azaltilabilmektedir. Ozellikle bankacilik sektdriinde tiiketicilere
6zel sunumlar yapmak, sadakat tesvikleri vermek ve bu stratejiler hakkinda
tilketicileri  bilgilendirmek, tiiketicideki belirsizligin azaltilmasinda yardimci
olacaktir (Savasci & Tathidil, 2006). Sosyal risk gibi bazi riskleri ise azaltmak giictiir
ve bu gibi durumlarda yoneticiler yetenekli satis giiciiyle ve bilinen markalar ile satis

yapmay tercih etmektedirler (Khan, 2006:153).

2.2.3. Seceneklerin Degerlendirilmesi Asamasi

Tiiketiciler iiriin satin alma karar1 vermeden once bilgi arayisina girdikleri
asama kadar, bu bilgi arayis1 sonucunda ortaya ¢ikan segeneklerin degerlendirilmesi
asamasi da oldukc¢a 6nemlidir. Tiiketiciler secenekleri degerlendirirken, bir¢ok Sl¢iitii
g0z Onilinde bulundururlar. Bagka bir deyisle, tiiketici satin alma oncesi bilgi edinme
siirecinde belirledigi {liriin ya da markalar arasinda tercihte bulunurken, agirlik
verdigi konular ve ihtiyacina gore bu markalar bir siralamaya tabi tutmaktadir. Bu
markalar1 belirlerken tiiketici, zihninde mevcut bulunan markalar1 da géz oniinde
bulundurur. Zihinde bulunan markalar, tiikketicinin ihtiya¢ duyulan {iriinii satin alma
bi¢imine gore degismektedir. Ornegin o iiriin i¢in aliskanliga dayali bir satin alma

gergeklestiriyorsa, zaten aklinda bir ya da iki marka ismi bulunmaktadir. O iiriine
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kars1 duyulan ilgi de, kullanimi yani sira, tiiketicinin zihninde bulunan marka
sayisini etkilemektedir. Bu kapsamda Hauser ve Wemerfelt (1990)’in “Evaluation
Cost Model of Consideration Sets.’” adl1 bu ¢alismaya gore tiiketicilerinin zihninde
bulunan marka sayisi, sanilanin aksine ¢ok smirhidir. Bira tiiketen Amerikali
tiiketicilerin zihnindeki bira markas1 sayist iicten az iken, bira tiikketen Kanadali
tiketicilerin zihnindeki sayi, yedi olarak ortaya cikmistir. Norveg’te otomobil
kullanan tiiketicilerin zihnindeki marka sayisi1 iki iken, Amerikalilarda bu rakam
sekiz olarak ortaya g¢ikmaktadir. Bu calismada da gorildiigi iizere, tiiketicilerin
zihinlerinde bulunan marka sayisi sinirli olmakla beraber, iiriine karst duyulan ilgi ve
satin alma bi¢imi, bu sayida degisiklige neden olabilmektedir. Bahsedilen
calismalarda 6n plana ¢ikan nokta tiiketici davranisinin, tliketicinin hangi markay1
tercih edeceginin anlasilmasi sonucu tiiketici ihtiyac¢ ve isteklerinin tespiti firmalar
icin rekabet avantaji saglamakta ve pazar lideri olarak tiiketiciler tarafindan fark

edilme olasiligini arttirmaktadir (Giinay, 2009).

Tiiketicilerin psikoloji seti olarak da adlandirilan zihinlerindeki markalar
biitlinii arasindan hangi markay1 hatirlayacaklarmi etkileyen faktorler, yapilan

caligmalarda su sekilde belirlenmistir (Hoyer & Maciinnis, 2007:200).

1) Prototipi Olma Durumu: Tiketiciler zihinlerindeki markalari
hatirlamaya calisirken ihtiyag duyduklar1 {irlinii en ¢ok andiran, onla en c¢ok

0zdeslesmis bulunan markay1 hatirlamaktadirlar.

2) Markaya Asinalik: Herkes tarafindan bilinen {inlii markalarin tiiketici
tarafindan hatirlanma olasilig1 daha yliksektir ¢linkii bu markalar ile tiiketicinin

hafizasinin baglantilar1 giicliidiir.

3) Amaclar ve Kullanim Alani: Tiiketicilerin hafizasindaki bilgiler
amagclara ve {iriinlerin kullanim alanlarina gére depolanmaktadir. Ornegin tiiketicinin
hafizasina tatilde okunacak kitaplara dair bilgiler mevcuttur ve bu ihtiya¢ ortaya

ciktiginda, hangi kitab1 sececegine bu sekilde karar vermektedir.

4) Marka Tercihi: tiiketicinin olumu bir tutuma sahip oldugu markalarin

hatirlanma olasilig1, digerlerine gore daha yiiksektir.
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5) Hatirlama Ipuclari: Markalarin logolar, farkli bir ambalaj ya da

sloganlar; ipuglari olarak tiiketici tarafindan hatirlanma olasiligini artirmaktadir.

g B
Degerlendimme ( R
olgiitleri

. / Her bir dlgiite
( Ol leri ) ghre Karar Alternatifin
Ui —»|  altermatifleri || kurallan |7 segimi

ebasien degerlendirme (modelleri)

{ | '

Diger altlmatiﬂer \ 4

Sekil 2.2 Alternatiflerin Degerlendirilmesi Siireci

Kaynak: (Odabas1 & Baris, Tiiketici Davranisi, 2004).

Alternatiflerin degerlendirilmesi siirecinde kullanilan girdiler Sekil 2°de de
goriilebilecegi lizere degerlendirme Olgiitleri, Olciitlerin gorece dnemi ve dikkate
almman alternatiflerdir. Degerlendirme Olglitleri, tiiketicinin iiriinde beklentilerine
iligkin 6l¢iitlerdir. Tiiketici bu beklentileri géreceli olarak 6nem sirasina dizmekte ve
hangi alternatifleri dikkate alacagina karar vermektedir. Belirlenen alternatifler
arasinda se¢im, karar ilkeleri ile gerceklesmektedir. Bu noktada tiiketici fiyat, kalite,
ambalaj, mengei lilke, pazar inanislari, etnosentrizm (etnik kokeni baz almak) ve
garanti gibi Olciitleri géz onilinde bulundurabilmektedir. Karar ilkeleri ya da kurallar

iki grup altinda toplanabilir (Solomon, Bamossy, Askegaard, & Hogg, 2004:319).

1) Telafi Edici Karar Kurallar:: Tiketici alternatiflerin olumlu ve
olumsuz biitiin 6zelliklerini zihninde tartmakta ve bir dengeye oturtmaktadir. Bu
noktada tiiketici basit ¢ogalan kuralini kullanarak, en ¢ok olumlu &zellii olan
alternatifi se¢ebilmekte ya da agirliklandirilmis ¢ogalan kuralini kullanarak olumlu

ozellikleri goreceli 6nemlerini g6z 6niinde bulundurmaktadar.

2) Telafi Edici Olmayan Karar Kurallar:: Tiiketici bir alternatifin bir
ozellikte 1yi olmasinin baska bir 6zellikte kotii olmasini telafi edemedigi durumlarda
o alternatifi tercih etmeyebilir, ¢linkii kotii olan 6zellik tiiketicinin istedigi temel

Ozelliklerden biri degildir.
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3) Marka ile isleme: Her bir seferde tiiketicinin tek bir markay1 ayr1 ayri

degerlendirmesidir.

4) Ozellikler ile isleme: Tiiketicinin markalar tek bir 6zellik tizerinden
degerlendirmesidir. Ornegin tiiketicinin her markay1 fiyat agisindan degerlendirmesi,

bu kapsamda ele alinabilmektedir.

Bu karar kurallar1 birlikte degerlendirilerek, alt karar kurallarini

olusturmaktadir:

a. Coklu Ozellikli Beklenti Deger Modeli: Marka temelli telafi edici
karar kuralidir. Bu modele gore tiiketici, alternatifler arasindan en arzu edilir sonucu
verecek alternatifi segmektedir. Telafi edici karar kurallari i¢inde yer almaktadir
dengelenebilmektedir. Tiiketici secim alternatiflerini, sonuclar1 hakkindaki

diisiincelerini her secenek icin toplam bir degerlendirme yapabilmek {izere

birlestirmektedir (Anareket =[] [Ibiei) (Peter & Jerry, 2002:174).

b. Birlestirici (conjunctive) Model: Bu kurala gore tiiketici ozellikler
yerine markalara gore se¢im yapabilmektedir. Ayrica 6zellikler i¢in minimum bir

karsilama kural1 da olusturmaktadir.

c. Ayiria (disjunctive) Model: Birlesik modele benzemekle birlikte,
ayriclt modele tiiketici karsilama oranlarini makul bir oranda tutmaktadir. Ardindan

biitiin 6zelliklerden ziyade birka¢ 6nemli 6zelligi g6z ontlinde bulundurmaktadir.

d. Eklemeli Farklihik Modeli (Additive Differences Model): Tiiketici
iki markay1 ozellik bazinda birlikte degerlendirmektedir. Boylece tiiketici markalar

arasinda hangi 6zelligin en fazla farklilig1 yarattigin1 gérebilmektedir.

e. Leksikografik Kural: Bu kurala gore tiiketici en 6nemli gordigi
ozellikte en iyi olan markayr se¢gmektedir. Bu durumun en iyi 6rnegi; solo tuvalet
kagidr “ igretli olanlar 6ne ¢iksin, ekonomik olanlar 6ne ¢iksin™ sloganiyla yapilan

reklamidir.

f. Sirasal Kural (eliminati on-by-aspects): Bu kurala gore tiiketici

yine en Onemli olarak gordigii 6zellige gore, markalar hakkinda degerlendirme
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yapmaktadir ancak bazi Ozellikler bulunmasi gereken, zorunlu o6zellikler olarak
algilanabilmekte ve se¢im buna gore gerceklesebilmektedir. Otomobilde alici igin
birinci kriterin fiyat ikinci kriterin yakit iiglincii kriterin aracin hangi renk olmasi

gibi.

Kullanilan karar kurallar1 tiiketicinin hangi alternatifi tercih edecegini
belirlemekte ve tiiketici satin alma kararin1 vermektedir. Tablo 2.I’de de
gorilebilecedi iizere tiiketiciler farkli segenekler arasinda se¢imini gergeklestirirken,
birbirinden farkli karar kurallar1 kullanabilmektedir. Tiiketiciler birka¢ karar kuralini
birlikte de kullanabilmektedir. Ornegin alternatif seti genis ise tiiketici oncelikle
birlesik ya da ayirict modeli kullanarak istenmeyen markalar1 elemekte, ardindan
coklu 6zellikli modeli kullanarak son kararlarin1 vermektedir (Hoyer & Maciinnis,

2007:232).

Tablo 2.1. Alternatiflerin Degerlendirilmesi Siirecinde Biligsel Karar Kurallar:

Telafi Edici Karar Kurallar1 Telafi Edici Olmayan Karar
Kurallar
Marka ile Coklu Ozellikli Beklenti-Deger Birlestirici Model
Isleme Modeli
Ozellikler ile Eklemeli Farklilik Modeli Leksikografik Model
Isleme

Kaynak: (Hoyer & Maciinnis, 2007).

Hoyer’in “An Examination of Consumer Decision Making for a Common
Repeat Purchase Product” ve “Consumer Behavior” isimli ¢aligmalarinda yapmis
oldugu incelemeler sonucu, tiiketicilerden bir kismi satin almay1 gergeklestirip fiyat
tabanli kararlar verirken, bir kism1 da performans tabanli kararlar vermektedir. Uriin
ile ilgili ozelliklerin karar verme silirecinde daha 6n plani ¢iktigini belirten Hoyer
(1984), iriin kullanimi, reklamlara maruz kalma, sosyal cevreden etkilenme gibi
faktorlerin kritik rol oynadigini belirtmistir. Burnett ve Lunsford (1994)’a gore
tilketicinin satin alma eylemini gergeklestirme nedenlerinden biri de, sugluluk

duygusudur. Tiiketicilerin sugluluk duygusu istenmeyen davraniglardaki (sigara
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icmek, alkol bagimlilig1 gibi) tersine pazarlama uygulamalarinda vurgulanarak, kamu

politikas1 araci haline gelebilmektedir.

Seceneklerin degerlendirilmesi asamasi giliniimiiz bilgi ve iletisim ¢aginda
tiikketiciler i¢in arttk daha da Onemli hale gelmistir. Tiiketiciler satin almay1
planladiklar1 {irtin segenekleri ile ilgili hemen her tiirlii bilgiyi internet iizerinden
edinebilmekte ve alternatifler arasinda daha hizli ve kolay karsilastirma imkanina
sahip olmaktadir. Haubl ve Trifts (2000) internet {izerinden aligveriste tiiketici karar
verme davranisini incelemisler ve tiiketici satin alma kararinmi etkileyen en 6nemli
faktorlerin tirtinler ile ilgili interaktif karar yardimlari (tavsiye ajani ve karsilagtirma
matrisi) saglamak ve secilen alternatifler hakkinda derinlemesine karsilastirma

yapma olanagi sunmak oldugunu belirtmislerdir.

Tiiketiciler her zaman alternatifler arasinda karsilastirma yapma olanagi
bulamamaktadir. Tiiketicinin degerlendirmede bulunacagi alternatifler birbirinden
cok farkli alternatifler olabilir. Ornegin bir hafta sonunu partiye giderek mi,
sinemaya giderek mi, yoksa giizel bir yemek yiyerek mi gecirecegini karar vermek
tiiketici i¢in zor bir karar olarak ortaya ¢ikabilmektedir. Bu gibi durumlarda, yani
alternatiflerin karsilastirilamaz oldugu durumlarda tiiketici ya alternatif tabanh
stratejiyi, ya da Ozellik tabanli stratejiyi uygulamaktadir. Alternatif tabanli stratejiye
gore tiiketici her segenek i¢in genel bir degerlendirmede bulunmaktadir. Her

secenegin artist ve eksisini tartarak tiiketici, en begendigi secenegi segmektedir.

Ozellik tabanli stratejiye gore ise segenekleri karsilastirmak igin soyut

simgeler (eglenceli, giizel gibi) olusturmaktadir (Hoyer & Maciinnis, 2007, s. 236).
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2.2.4. Satin Alma Asamasi

Satin alma karar1 veren tiiketicinin satin alma eylemini ger¢eklestirmesinin
birtakim gereklilikleri mevcuttur. Bunlar para ve zamanin uygunlugu ile tiiketicinin
ihtiyacin onceligini tanimlamasidir (Islamoglu & Altunisik, 2008:46). Tiiketiciler ii¢
tiirli satin alma gergeklestirmektedir: Deneme amagli satin alma, tekrar satin alma ve

uzun donemli baglilik nedeniyle satin alma (Schiffman & Kanuk, 2007:545).

Satin alma asamasinda tliketicinin aligveris deneyimi, planli olmayan satin
alma ve satis anindaki etkilesim satin almayi etkilemektedir. Ayrica tiiketicinin
zaman baskisi altinda olup olmadigi, tiikketicinin ruh hali, kendini o anda nasil
algiladigni gibi faktorler de tiiketicinin satin alma kararini, aliskanligini
etkileyebilmektedir. Magaza i¢i atmosfer, magazada bulunan diger tiiketicilerin
durumu ve sayisi, tiikketicinin zaman algis1 gibi digsal faktorler de satin almayi

etkilemektedir (Solomon, Bamossy, Askegaard, & Hogg, 2004).

2.2.5. Satin Alma Sonras1 Davranis Asamasi

Satin alma sonrasi tliketici satin aldigi {triinle ilgili degerlendirmede
bulunmaktadir. Bu degerlendirme {i¢ tiirlii olmaktadir: a) Uriiniin performansi
beklentiyi karsilar ve tiiketicide nétr bir duygu olusur, b) Uriiniin performansi
beklentinin {iistiinde gercekleserek tatmin ortaya cikar (beklentilerin olumlu olarak
onaylanmasi), ¢) Uriiniin performans1 beklentinin altinda gercekleserek tatminsizlik
ortaya ¢ikar (beklentilerin olumsuz olarak onaylanmasi) (Schiffman & Kanuk,
2007:547). Uriin beklenen performansi gosterirse tiiketici bu konuda fazla diisiinmez
ancak, lrlin istenen performansi gostermez ise tiiketicide olumsuz bir hava
olugmaktadir ki, bu duruma beklentinin uyumsuzlugu modeli adi verilmektedir

(Solomon & digerleri, 2006:290).

Tiiketicinin satin alma sonrasi Uriin ile ilgili degerlendirmelerinin sonucu,

kimi zaman bilissel ¢eliski de ortaya ¢ikabilmektedir. Biligsel celiski kavrami
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Festinger (1957) tarafindan yazima kazandirilmis, bilissel celiskiyi tiiketicinin yok
etme ya da azaltmak istedigi psikolojik agidan rahatsiz bir durum olarak
tanimlamistir (Sweeney, Hausknecht, & Soutar, 2000:269). Bilissel ¢eliski kuramina
gore tiiketicinin birgok biligsel algis1 s6z konusudur; kendisi ile ilgili bilgi, ¢evresi ile
ilgili bilgi, tutumu, davranislart ve fikirleri. Eger bir biligsel algi digerini takip
ediyorsa, bu durumda uyum s6z konusudur ancak biri 6tekini takip etmiyorsa bu
durum uyumsuzluk/celiski s6z konusu olmaktadir (Kuan, Bock, & Lee, 2007:17).
Bilissel ¢eliski yaratan durumlar su sekilde 6zetlenebilmektedir (Odabas1 & Baris,
2004, s. 389).

- Tiiketicinin satin alma kararini verdigi {iriin ile ilgili olumsuzlar arttik¢a, bu
olumsuzluklar hakkinda zorunlu ya da rastlantisal olarak yeni bilgiler edindikge

celiski de artacaktir.

- Tiiketici daha ¢ekici olan iirtinii tercih etmedigi (edemedigi) durumda celiski

artacaktir.

- Tiiketicinin verdigi karar icin vazgectigi secenek sayisi arttik¢a celigki

artacaktir.

- Tiketici secenekler arasinda degerlendirme yaparken gegen zamanin kisa

olmasi ¢eliskiyi artiracaktir.

- Tiiketicinin satin alma kararina gosterdigi Onem arttikga ¢eliski de

artacaktir.

- Tiiketicinin i¢inde bulundugu grup i¢inde karar ile ilgili bir anlagmazlik s6z

konusu oldugunda ¢eliski artacaktir.

- Tiketicinin kendi diisiincelerinden, tutum ve degerlerinden farklh

davranarak verdigi satin alma karar1 sonucunda da ¢eliski ortaya ¢ikacaktir.

Satin alma sonrasi biligsel ¢eligkinin yan1 sira, tiikketici kimi zaman satin alma
sonras1 pismanlik da yasayabilmektedir. Boyle bir durumda tiiketici tercih ettigi
segenegin performansini, tercih etmedigi seceneklerden daha diisiik olarak

algilamakta ve pigsmanlik duymaktadir (Hoyer & Maciinnis, 2007:272). Tsiros ve
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Mittal (2000) tarafindan yapilan “Pismanlik: Tiiketici Karar Verme Oncesinde Bir
Model ve Sonuglar1’” adl1 ¢aligmada tiiketicilerin diger alternatif ile ilgili bilgi sahibi
olmamasi durumda dahi pismanligin ortaya g¢ikabilecegini, segilen alternatifi iade
etme, eski duruma donme seceneklerinin olmadig1 durumlarda pismanligin arttigini

belirtmislerdir.

Tiiketici bir {riinii tlikettikten sonra li¢ tiirlii elden ¢ikarma alternatifiyle
karsilasmaktadir: 1) Uriinii saklamak, 2) Gegici olarak elden ¢ikarmak, 3) Kalict
olarak elden c¢ikarmak. Tiiketiciler kimi zaman {riinler ile duygusal bag
olusturabilmekte ve {iriinii tlkettikten sonra bile saklayabilmektedir. Bazi
durumlarda ise eski iiriin ¢alisir halde iken bile yeni iirlin satin alinabilmektedir
(Solomon & digerleri, 2006:292). Ornegin teknolojik iiriinlerde tiiketici eski iiriinii
calisir halde olsa dahi yeni triinler ¢iktig1 i¢in, ya da sirf kendini daha iyi hissetmek

amactyla yeni bir {iriin alabilmektedir.

Satin alma sonrasi tiiketici, satin aldig: iiriin ve aligveris deneyimi ile ilgili bir
O0grenme siireci gecirmistir. Bu 6grenme siireci sonunda tiiketici, kendisine ve
firmalara geribildirim saglamaktadir. Tiiketici satin alma siireci ve {iriin ile ilgili bir
sonuca varmakta ve bu sonucu sonraki satin almalarinda girdi olarak kullanmaktadir.
Satin alma siireci sonunda firmalara geribildirim ise sikayetler yoluyla
gerceklesmekte, tiiketici irtin  ile 1lgili olumsuz deneyimlerini firmalara

iletebilmektedir. Bu geribildirimler olumlu olarak da gerceklesebilmektedir.

2.3. Tiiketici Karar Verme Tarzlari

Tiiketici karar alma tarzi, bir tliketicinin karar verme yaklasimini
sekillendiren zihinsel yonelim olarak belirtilmekte ve kisiligin bir pargasi olarak
kabul edilmektedir (Sproles & Kendall, 1986:268). Sproles ve Kendall (1986)
tiikketici karar verme tarzi konusunda yapilan ¢alismalar ii¢ baslikta incelemektedir

(Lysonski, Durvasula, & Zotos, 1996:1).

1. Tiiketici tipolojisi yaklagimi (Darden & Ashton, 1975:2),
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2. Psikografik yasam tarzi yaklasimi (Lastovicka, 1982:3),
3. Tiiketici 6zellikleri yaklasimi (Sproles G. B., 1985).

Literatiirde karar verme davranisi ile baglantili olarak Stone (1954) tarafindan
yapilan calismada, aligveris yonelimleri tipolojisi belirlenmeye calisilmis ve dort

farkli aligveris tarzi belirlenmistir:

1) Ekonomik aligveris yapan kisi,
2) Kisisellestirici aligveris yapan kisi,
3) Etik aligveris yapan kisi,

4) Duygusuz aligveris yapan kisi.

S6z konusu tipolojiye benzer aligveris tarzi belirlemeye yonelik bir takim
calismalar yapilmistir (Darden & Reynolds, 1971). S6z konusu calisma yalnizca
aligveris keyfi lizerinde ele alinmasi, cogu durumda sadece kadin tiiketicilerden
olusan orneklemlerde uygulanilmasi ve ortaya cikarilan 6zelliklerin farkli gruplarin
olusmast i¢in yeterince agiklayict olmamasi nedeniyle elestirilmistir (Bakewell &
Mitchell, 2004). Tiiketici karar verme tarzlar ile ilgili yazin incelendiginde Sproles
ve Kendall (1986)’1n iizerinde ¢alistig1 Tiiketici Tarzlar1 Olgegi (TTO) olduke¢a sik
kullanilan ve elestirilmesine ragmen yaygin kabul gérmiis bir dlgek olarak kabul
edilmektedir. TTO niin farkl kiiltiirlerde uygulanabilirligi ile ilgili bazi durumlar
dile getirilmisine karsin, pazarlamacilar tarafindan en ¢ok kullanilan 6l¢ektir (Walsh,

Mitchell, & Henning-Thurau, 2001).

Sproles ve Kendall (1986)’1n gelistirdigi TTO ye gére tiiketiciler karar verme

ozelliklerine gore sekiz faktdrde incelenmektedir:

1. Miikemmeliyetci, Yiiksek Kalite Odakh Tiiketiciler: Bu
faktordeki ifadeler, bir tiiketicinin en yiiksek kalitedeki mallarin
arayisin1 ~ Olgmeyi  hedeflemektedir. Bu  faktére  gore

miikemmeliyetci notu yliksek olan tiiketicilerin daha dikkatli ve
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daha sistematik aligveris yaptiklar1 veya karsilastirma yaptiklar
sOylenebilmekte ve bir malin “yeterince iyi” olmasi onlar1 tatmin

etmeye yetmemektedir. Bu faktor sekiz ifade ile 6l¢giilmektedir.

Marka Bilincine Sahip Tiiketiciler, “fiyat esittir kalite
tiiketicileri”: Bu faktordeki ifadeler tiiketicilerin daha pahali,
ulusal capta iyi bilinen markalan alma egilimini 6l¢meyi
amaclamaktadir. Bu faktordeki skoru yiiksek olan tiiketicilere gore
daha yiiksek fiyath iiriinler, daha kaliteli olarak algilanmaktadir. Bu
tiketiciler yiiksek fiyatli ve markali {riinlerin yer aldigi giizel
goriinen ve titizlikle diizenlenmis magazalarin, en ¢ok satan ve
reklami en ¢ok yapilan mallara yonelmektedirler. Bu faktor alti

ifade ile ol¢iilmektedir.

Yenilik/Moda Odakh Tiiketiciler: Bu faktor tiiketicilerin ne
Olciide moda/yenilik odakli olduklarini 6lgmeyi amaglamaktadir.
Bu faktordeki skoru yiiksek olan tiiketiciler, yeni iirlinler arayip
bulmaktan heyecan ve memnuniyet duymakta, moday1 yakindan
takip etmekte ve modaya uygun giyinmek onlar i¢cin 6nem arz

etmektedir. Bu faktor bes ifade ile 6l¢tilmektedir.

Eglenceli, Hazc1 Tiiketiciler: Bu faktordeki skoru yiiksek olan
tiketiciler aligveris yapmay: keyifli bulmakta, sirf eglence olsun

diye aligveris yapmaktadirlar. Bu faktor bes ifade ile 6l¢iilmektedir.

Fiyat Odakh, Parasinin Karsihgim1 Almak Isteyen Tiiketiciler:
Bu faktordeki skoru yiiksek tiiketiciler indirim zamanini
beklemekte ve diisiik fiyatlara duyarlidirlar. Parasinin en yiiksek
derecede  karsiligini  almak  istemekte ve  karsilastirma

yapmaktadirlar. Bu faktor ii¢ ifade ile dl¢iilmektedir.

Diisiincesizce Hareket Eden, Dikkatsiz Tiiketiciler: Bu faktorde
yiiksek skora sahip tiiketiciler aligverislerini planlamamakta ve ne

kadar harcama yaptiklart ile ¢ok fazla ilgilenmemektedirler. Bu
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faktor bes ifade ile dl¢lilmektedir.

7. Cesit Karmasas1 Yasayan, Kafas1 Karismus Tiiketiciler: Bu
faktorde yiiksek skora sahip tiiketiciler bircok marka ve magaza
oldugunu diisiinmekte, ¢ok fazla bilgi yiiklemesi yapildigin1 ve
dolayisiyla kafalarinin karigtigimmi ve bu nedenle se¢im yapmada

zorluk yasadiklarini diistinmektedirler.

8. Ahskanhga Bagh Satin Alma Gergeklestiren, Markaya Bagh
Tiiketiciler: Bu faktorde yiliksek skora sahip olan tiiketicilerin
favori markalar1 vardir ve bu markalar aliskanliga bagli olarak

se¢cmektedirler. Bu faktor dort ifade ile Ol¢tilmektedir.

2.3.1. Tiiketici Tarzlar1 Olcegini Kullanan Calismalar

Sproles ve Sproles (1990) lise 6grencilerinin secildigi bir érneklemde, TTO
ile 6grenme tarzlari arasinda iligkiyi stnamig ve bu iki degisken arasinda nedensel bir
iligki bulmustur. Shim (1996) geng tiiketicilerin karar verme tarzlan ile tiiketicinin
sosyallesmesi arasindaki iligkiyi arastirmis ve cinsiyet, etnik koken, calisma amaci,
aileden alian harclik gibi sosyal yapisal degiskenler ile karar verme tarzlar1 arasinda
iliski oldugunu ortaya koymustur. Shim ve Gehrt (1996) tiiketicilerin (Hispanik,
dogustan Amerikali, beyazlar) alisveris yonelimlerini TTO’yii ii¢ ana boyutta
(sosyal/hazci, yorgun diismiis/yenilmis, faydaci) toplayarak belirlemeye ¢alismis ve
her etnik grubun farkli aligveris yonelimleri oldugunu belirtmistir. Bakewell ve
Mitchell (2003) TTO’yii kullanarak Y Nesli’ni boliimlendirmeyi amaglamis ve
kadinlar iizerinde gerceklestirdigi calismada kiimeleme analizi sonucu, bes farkli
karar verme grubu (eglenceli, kalite arayanlar; eglenceli, indirim arayanlar; trend
belirleyici sadiklar, aligveris ve modaya ilgi duymayanlar ve kafasi karigmus,
zaman/para tasarrufu yapanlar) ortaya ¢ikarmistir. Yine Bakewell ve Mitchell (2004)
TTO’yii bu defa erkek tiiketiciler {izerinde uygulamis ve sekiz faktdrii dogrulamis,
bunun yani sira dort faktdor daha (zamanin bilincindeki tiiketiciler, magazaya
sadik/diistik fiyat arayisinda olan tiiketiciler, magaza karisiklig1 yasayan tiiketiciler

ve kafasi karismis, zaman kisit1 olan tiiketiciler) belirlemistir. Ayrica kiimeleme
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analizi de gergeklestirerek, TTO’niin tiiketicileri boliimlendirme amaciyla da

kullanilabilecegini belirtmistir.

2.3.2. Farkl Kiiltiirlerdeki Tiiketici Tarzlar1 Olgegi Uygulamalar

Hafstorm, Chae ve Chung (1992) Koreli ve Amerikali tiiketicilerin karar
verme tarzlarimi TTO’yii kullanarak karsilastirmis ve calismada “Yenilik/Moda
Odakl1 Tiketiciler” faktorii dogrulanmamis ancak, “Zamanin Bilincindeki
Tiiketiciler” faktorii eklenmistir. Koreli tiiketicilerin Amerikali tiikketicilere gore daha
marka bilincine sahip, miikkemmeliyetci ve eglenceli aligveris egilimi yliksek oldugu
ortaya konulmustur. Durvasula, Lysonski ve Andrews (1993) TTO’yii Yeni
Zelanda’daki tiiketiciler lizerinde uygulamis ve s6z konusu olgegin diger kiiltlirlerde
de kullanilabilecek giivenilir bir 6lgek oldugunu belirtmistir. Lysonski vd. (1996)
TTO’yii dort farkl iilkede (ABD, Yeni Zelanda, Yunanistan ve Hindistan) uygulamis
ve U¢ faktor (marka bilincine sahip tiiketiciler, yenilik/moda odakli tiiketiciler,
aliskanliga bagl satin alma) ortak 6zellikler olarak ¢ikmistir ancak, dlgegin kiiltiirel
hassasiyetinin bulundugu belirtilmistir. Fan ve Xiao (1998) Cin’de {iniversite
ogrencileri iizerinde yaptig1 ¢alismada Sproles ve Kendall (1986)’in ABD’de ve
Hafstrom vd. (1992)’nin Kore’de gergeklestirdikleri ¢alismada bulduklar1 sonuglar
ile Cinli tiiketicilerin karar verme tarzlarim karsilagtirmayr amaclamis ve
“diisiincesizce hareket eden, dikkatsiz tiiketiciler” ve “aliskanliga bagli satin alma
gerceklestiren, markaya sadik tiiketiciler” boyutlarinin, Cinli tiiketicileri
yansitmadigmi belirtmistir. Mitchell ve Bates (1998) TTO’yii Ingiltere’de 401
{iniversite dgrencisinde uygulamis ve ingiliz tiiketicilerin karar verme tarzlarmi TTO
faktorlerine “Zamanin Bilincindeki Tiiketiciler” ve “Magaza Sadakati” faktorlerini
de ekleyerek, Ol¢ekte yer alan ifadeleri 10 faktor altinda toplamistir. Walsh vd.
(2001) TTO’yii Alman tiiketiciler iizerinde uygulamis ve alt1 faktérde (marka
bilincine sahip tiiketiciler, miikkemmeliyetci, eglenceli hazci, ¢esit karmasasi yasayan
kafas1 karismis tiiketiciler, dikkatsiz tiiketiciler ve yenilik/moda odakli tiiketiciler)
Ol¢ek desteklenmistir. Hiu, Siu, Wang ve Chang (2001) Cin’deki tiiketiciler ilizerinde
TTO’yii test etmis ve “diisiincesizce hareket eden, dikkatsiz tiiketiciler” faktdrii harig

diger faktorleri dogrulamis ancak, Olgegi sadelestirmek amaciyla 18 ifadeye
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indirmistir. Olcegin Cinli tiiketicilerin karar verme tarzlarmi belirlemek amaciyla
temel olarak kullanilabilecegini ancak, geleneksel ve faydaci ozellikler gibi Cin

kiltliriine 6zgii faktorlerin de dahil edilmesi gerektigini belirtmistir.

Leo, Bennett ve Hartel (2005) TTO’yii kullanarak Avustralya ve
Singapur’daki tiliketicilerin karar verme tarzlarinin Hofstede’in kiiltiir boyutlarina
gbre bir farklilik olup olmadigmi incelemis ve kiiltiir boyutlar1 ile TTO arasinda
birtakim farkliliklar tespit etmistir. Génen ve Ozmete (2006) Ankara’da egitim géren
{iniversite dgrencilerinin karar verme tarzlarm TTO ile incelemis ve karar verme
tarzlari1 bes faktdrde (zamanin bilincindeki tiiketiciler, marka bilincine sahip
tiikketiciler, yiiksek kalite bilincine sahip/miitkemmelliyetci tiiketiciler, fiyat bilincine
sahip tiiketiciler, bilgi kullanim1 yapan/fazla segcenekten kafasi karismis tiiketiciler)
toplamis, cinsiyet farkliliklarina gore sonuglarin degistigini ortaya koymustur.
Radder, Li ve Pietersen (2006)’in Gliney Afrika’da egitim goren Cinli, Botsvanali ve
Kafkas kokenli 6grenciler iizerinde yaptig1 calismada, TTO’niin kiiltiirler arasinda
farklilik gosterdigini  ve kiiltiirel o6zelliklere gore wuyarlanmasi1 gerektigini
vurgulamistir. S6z konusu ¢alismanin sonucunda ii¢ kiiltiir grubundaki 6grencilerin
milkemmelliyet¢i oldugu, Cinli 6grencilerin aliskanlia bagli satin  alma
gerceklestirdigi, Botsvanali 6grencilerin imaj ve kalite bilincine sahip tiiketiciler
oldugu, Kafkas kokenli oOgrencilerinde fiyat bilincine sahip tiiketiciler oldugu

gorilmiistiir.

Kavas ve Yesilada (2007) TTO’yii Tiirkiye’deki {iniversite dgrencilerinde
uygulamis ve sekiz faktérden yedisi anlamli ¢ikmis ancak “Yenilik/Moda Odakli
Tiketiciler” faktorii desteklenmemis, Olgege sekizinci faktor olarak “aligveristen
kacan, miikemmeliyet¢i olmayan tiiketiciler” faktorii eklenmistir. Unal ve Ercis
(2007)’in Erzurum Atatiirk Universitesi’nde egitim gdren genglerin karar verme
tarzlarin1 belirlemek amaciyla gergeklestirdigi ¢alismada, TTO’niin alt1 faktdriiniin
(marka bilincine sahip tiiketiciler, ¢esit karmasas1 yasayan tiiketiciler, aliskanliga
bagli satin alma gerceklestiren, markaya sadik tiiketiciler, yenilik/moda odakli
tiiketiciler, milkemmeliyet¢i, yiiksek kalite odakli tiiketiciler, fiyat odakli, parasinin
karsiligimi almak isteyen tiiketiciler) diger faktorlere gore daha giiclii olarak ortaya

ciktign  goriilmiistiir.  Yesilada ve Kavas (2008) TTO’niin KKTC’de
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uygulanabilirligini arastirmis ve kadin tiiketicilerden olusan 6rneklemde 6lcegi test
etmistir. S6z konusu ¢alismanin sonucuna goére TTO’niin sekiz boyutundan iicii
(miilkemmeliyet¢i, yiiksek kalite odakli tliketiciler, c¢esit karmasasi yasayan
tiikketiciler, marka bilincine sahip tiiketiciler) onaylanmis ve bes yeni faktor (iki
faktor orijinal faktorlere benzemektedir) bulunmustur. Dursun, Almagik ve Kabaday1
(2010)’nm 849 kisi tlizerinde gerceklestirdigi c¢alisma sonucu dokuz faktor ortaya
¢ikmis ve daha once Kavas ve Yesilada (2007)’nin de bahsettigi “aligveristen kacan
tiikketiciler” faktorii de bu ¢alismada yine yer almis, ayrica “kararsizlar” baslikli yeni

bir karar verme tarzi daha belirlenmistir
2.3.3. Tiiketici Tarzlar1 Olcegine Yonelik Elestiriler

Tiiketici Tarzlar1 Olgegi birgok arastirmaci tarafindan test edilmis ve ¢ikan
sonuclar dogrultusunda Slgege birtakim elestiriler de yoneltilmistir. Bu elestirilerden
ilki, o6l¢egin farkli kiiltiirlerdeki uygulamalarinda sekiz karar verme tarzinin her
zaman giivenilirliginin yiiksek ¢ikmadigidir. Bazi1 calismalarda s6z konusu
boyutlarin sayist daha az ¢ikmis (Hiu, Siu, Wang, & Chang, 2001, Fan & Xiao,
1998) baz1 ¢aligmalarda boyutlar daha fazla ¢ikmistir (6rn. Lysonski, Durvasula, &
Zotos, 1996; Mitchell & Bates, 1998).

Ikinci elestiri ise dlgegin dili ile ilgilidir. Olgekte kullanilan ifadeleri baska
dillere ayn1 anlam1 verecek sekilde cevirmekte arastirmacilar zorluklar yasamis ve
birtakim ifadeleri degistirerek c¢evirmeyi uygun bulmuslardir (Mitchell & Bates,
1998, Walsh, Mitchell, & Henning-Thurau, 2001). S6z konusu elestiriler
bulunmasina karsin, ¢alismalarda 6l¢egin karar verme tarzlarini belirlemede uygun
bir dlgek oldugunu ve bagka olceklerin gelistirilebilmesi i¢in temel olusturdugunu

belirtmislerdir.

2.4. Tiiketici Davramisim Etkileyen Unsurlar

Bireylerin tiiketim davraniglar1 oldukca karigik bir siirectir. Tiiketiciler her
zaman faydalarint maksimum yapan tiiketim siirecinde bulunmazlar. Psikolojik ve

toplumsal faktorlerin etkileriyle satin alma davranigi gosterebilirler. Oldukga
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karmagik olan insan yapist dolayisiyla tiikketim siirecinde farkli etkenlerden

etkilenmektedir.

Genel olarak tiiketici davranisim etkileyen bazi unsurlar vardir. Bunlar
Kisisel unsurlar, sosyo-kiiltiirel unsurlar ve psikolojik unsurlardir (Kd&seoglu,

2002:98).

2.4.1. Kisisel Unsurlar

Bireylerin tiikketim davranisini etkileyen kisisel unsurlar, yas, cinsiyet, ekonomik
kosullar (gelir), medeni durum, yasam stili, 6grenim diizeyi ve meslektir. Temel
amaci kar elde etmek olan isletmeler tiiketicilerin bu tiir kisisel unsurlarini iyi

taniyarak tiikketimin devamini saglamaya yonelik ¢alismalar yapmislardir.

2.4.1.1. Yas

Bireylerin yas gruplarn tiiketici davraniglarini etkileyen 6nemli bir etkendir.
Bireyin dogumundan ergenlige, genclikten yashiliga kadar ki yasami boyunca farkli
mal ve hizmetleri tercih etmektedir. Yas gruplart degistik¢e bireylerin giyimleri,

egitimleri, yiyecek tercihleri hatta yatirim ihtiyaglar1 dahi degismektedir.

Bireyler yas aldikca sosyal, fiziksel, ekonomik ve psikolojik 6zellikleri de
degistigi i¢in her yas grubunun talep ettigi Uriin ya da hizmetler farklilik
gostermektedir. Ornegin; 15-20 yas grubu tiiketiciler CD/DVD, giysi gibi iiriinleri
tercih ederken, 25-30 yas grubu tiiketiciler ise hayata yeni atilanlardan ve diizenli bir
yasam kurmaya calisanlardan olustugu icin ev esyalarina olan talepleri daha

artmaktadir (Cemalcilar, 2011).

Tiiketim psikolojisi agisindan dort dnemli yas grubu; ergenler, dgrenciler,
cocuk sahipleri ve yaslhilardir. Bu donemler kendi icerisinde benzer istekler ve

ihtiyaclar olugsmaktadir (Orhan, 2002: 5).
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2.4.1.2. Cinsiyet

Tiiketici davranislarini etkileyen 6nemli unsurlardan biri de cinsiyettir. Erkek
ve kadinlarin tiiketici davraniglar1 farkliliklar gostermektedir. Bazi mallar sadece
erkekler tarafindan tercih edilirken bazi mallar ise sadece kadinlar tarafinda tercih
edilmektedir (Bilge ve Goksu, 2010: 126). Cinsiyet tiim kiiltiirlerde 6nemli bir sosyal
ayrima aracilik etmekte ve her kiiltirde “kadinsilik” ve “erkeksilik” kavramlari
cercevesinde genis bir bilgi ag1r olusturmaktadir. Ayrica kadin ve erkekler, hem

kadins1 hem de erkeksi davranislarda bulunabilirler (Orhan, 2002: 7-16).

2.4.1.3. Meslek ve Ogrenim Durumu

Bireylerin meslekleri tiikketim siireclerine etki etmektedir. Tiiketicinin meslegi
tercih edecegi iiriinleri segmede biiyiik rol oynamaktadir. Ornegin farkli meslek
grubunun ayni tarz giysileri tercih etmesi s6z konusu olamaz. Bir beden isgisi ile
biiro i¢inde c¢alisgan memurun giyim tercihleri farklilik gostermektedir. Veya
Ogretmenin tercih ettigi mal ve hizmetler ile bir doktorun tercih ettigi mal ve
hizmetler aym olamayabilir. Ogretmen meslegi geregi kitap, defter gibi kirtasiye

iriinlerine yonelirken doktor tibbi {irtinlere yonelebilir.

Bireyin 6grenim diizeyi ve meslegi arasinda paralellik bulunmaktadir.
Bireylerin 6grenim diizeyleri ve meslekleri inanglarini, deger yargilarini ve
davraniglarint etkilemektedir. Bu farkliliklara istinaden tiliketicilerin istek ve

ihtiyaclara talepleri degisiklik gostermektedir (Tokol, 1990:36).

2.4.1.4. Gelir

Bireylerin tiiketim siirecinde en 6nemli faktor gelirdir. Ciinkii elde ettikleri

gelir tercih ettikleri mal ve hizmet kalitesini degistirmektedir.

Bireyler satin alma gergeklestirirken gelir en 6nemli kisitlarini olusturan

unsurdur. Tiketicilerin gelir diizeyr hangi mali nasil ve nerden alinacaginin
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belirlerken tiiketim faaliyetinin sinirlarini olusturan bir faktordiir. Bireylerin gelir
diizeylerinin birbirinden degisiklik gdstermesi tiikketim aligkanliklarini, tercih
edecekleri mal ve hizmetlerin farklilagsmasina yansimaktadir. Tiketiciler gelirlerine
gore zorunlu ihtiyaglari karsiladiktan sonra kalan geliri istege bagli gelir olarak
adlandirilmakta ve istege bagli gelirin, tiiketicinin inisiyatifinde hangi mal ve
hizmetlere kullanilacagini belirlemektedir. Bu tiikketim tercih edilecek mallarinin ne
kadar liikks olup olamayacagini isaret etmektedir. Bireyler genelde istege bagh
gelirini yasam standartlarinin siirdiirmeye yonelik kullanmaktadir (Cemalcilar, 1995:

55-56).

2.4.1.5. Medeni Durum

Evli veya bekar bir tiiketici arasinda tiiketim davranislarinda OSnemli
farkliliklar vardir. Kisilerin medeni durumlarina gore tiiketim egilimleri
degismektedir. Evlilik Oncesi bireyler tamamen kisisel olarak harcamalarda
bulunurken evlilik sonrasi bireylerin aldig1 sorumluluk dolayisiyla evlerinin temel
ihtiyaglarin1  oncelikli tutmaktadirlar. Evlilik sonrasi ise ¢ocuk sahibi olunca
bireylerin harcamalar1 bu sefer agirlikli olarak ¢ocuga kaymaktadir. Bireyler daha
sonra yas aldik¢a harcamalar1 degismekte daha yatirnm yapmayi tercih etmektedirler.
Bireyin yas almasi aile i¢inde statiisiinli de degistirmektedir (Odabas1 ve Baris, 2007:
253).

2.4.2. Sosyo- Kiiltiirel Unsurlar

Tiiketicilerin satin alma davranislarini etkileyen baslica sosyo-kiiltiirel unsurlar;
kiiltiir ve alt kiiltiir, sosyal sinif, referans gruplar1 ve aile ve rollerdir (Mucuk, 1998:
81). Bu durum tiiketicinin tiikketime yoOnelimini etkileyen bu konuda g¢evresel ve
sosyolojik durumlarla davranislarina tesir eden bir bagka temel unsur olarak 6n plana

cikmaktadir.
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2.4.2.1. Kiiltiir ve Alt Kiiltiir

Bireyin istek ve gereksinimlerinin en temel nedeni yasadigi kiiltiiriin
olusturdugu deger yargilar orf, adet, anane, inang, tutum ve davranig gibi faktorlerin
kanigimidir. Kiiltiirel faktorler gilinlilk yasantinin can alict noktalarindan birini
olusturdugu i¢in satin alma kararlarint énemli 6lciide etkilemektedir. Yiyecekten
giyecege ikamet edilecek yerden seyahat edilecek yere kadar kiiltiirden
etkilenmektedir. Alt kiiltiir ise ¢cogunlukla bolgesel niteliklidir. Bolgesel, dini, rki
gibi boyutlarda goriilen ortak niteliklerdir. Belirli bolgelerde yasayan bireylerin siki
iligkileri ve gesitli dis etkiler altinda benzer davranis gosterme egilimi igindedirler

(Mucuk, 1998: 81-82).

Kiiltiirel yap1 kolay kolay degismemekte bireyler belirli bir kiiltiirel yap1
olusturduktan sonra onun kurallarina gére hareket etmektedirler ve farkli davranis
gosterenleri yadirgamaktadirlar. Bir kiiltiire uygun diisen bir davranig bagka bir
kiiltiire ters diisen bir davranis olabilmektedir. Ayrica gencler yaslilara gore farkli

kiiltiirlere daha kolay adapte olabilmektedirler (Karafakioglu, 2010:102-103).

2.4.2.2. Sosyal Simif

Sosyal sinif, benzer 6zellikleri sebebiyle toplumun diger bireylerinden ayrilan
insan topluluklaridir. Bireyin bir sosyal smifin {iyesi olmasi onun giyim tarzi,
okudugu kitap dergi, izledigi televizyon gibi bir¢ok konuda etkisini gostermektedir
(Karafakioglu, 2010). Tiiketiciler tiiketim siireclerini gerceklestirirken bulunduklari
sosyal smiflara gore kararlar almaktadirlar. Sosyal sif tliketici davranislar
etkileyen ve belirleyen 6nemli bir faktoriidiir (Russel, 1996:7). Her sosyal siifin
zevkleri, davranis tarzlar1 ve satin alma karar siirecleri farklilik gostermektedir.
Sosyal sinifi belirleyen nitelikler bir veya iki degiskenli degil ¢ok sayida ortak nitelik
(gelir, meslek, ikametgah, basar1 vb.) sayesinde olugmaktadir. Sosyal smiflar
arasinda kesin bir smir yoktur. Bireyler alt veya iist smifa gegebilmektedirler

(Mucuk, 1998: 83).
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2.4.2.3. Referans Gruplan

Tiiketiciler dogru karar verme adina ¢ogu zaman cevrelerindeki kisilerden
fikir almakta onlarin diisiince ve deneyimlerinden faydalanmaya calismaktadirlar.
Referans gruplari kisilerin tiikketim karar1 verirken kendilerine 6rnek aldiklar kisiler,
aileler, gruplar ve Orgiitlerdir. Referans gruplari kendi igine birincil ve ikincil
referans gruplart seklinde ayrilmaktadir. Birincil referans gruplar1 bireyin giinliik
yasaminda siirekli karsilastiklar1 arkadas, komsu gibi kisilerdir. ikincil referans
gruplart ise bireylerin siirekli karsilasmadigi cami, konser ve benzeri yerlerde bir
araya geldikleri kisilerdir. Her referans grubu iginde tiiketicilerin fikirlerine
giivendikleri fikir liderleri bulunmaktadir. Fikir liderlerine giiven duyan tiiketiciler

onlar gibi satin alma davranis1 gostermektedirler (Karafakioglu, 2010:103).

Tiiketicilerin referans gruplariyla fikir aligverisi yapmalarinin ii¢ sebebi
vardir; bu sebeplerden ilki bu fikirlerden yararli bilgiler saglamak, ddiillendirilmek
ve kendi kisilik kavrami olusturma ve devam ettirebilmektir (Odabas1 ve Barig, 2007:
229).

2.4.2.4. Aile ve Roller

Tiiketicilerin satin alma davranisinda etkilendigi gruplar arasinda en 6nemlisi
ailedir. Ailede her bireyin bir rolii mevcuttur. Aile toplum icinde en ufak ama en
onemli gruptur. Anne ve babalar cocugun karakterleri, yasam bi¢imleri, ekonomik ve
politik diisiinceleri iizerinde Onemli rol oynamaktadirlar. Satin alinan mal ve
hizmetlerin ekonomik degeri arttik¢a aile bireylerinin satin alma kararlarim beraber
verme egilimlerinin arttig1 goriilmektedir. Bununla birlikte otomobil, elektronik esya
gibi iirlinlerde erkegin, bulasik makinesi, ¢ocuk giyim ve mobilya gibi iirlinlerin satin
alinmasinda kadinlarin etkili oldugu goriilmektedir (Karafakioglu, 2010:101). Satin
alma kararlarinda ailenin demokratik yapisi, aile fertlerinin egitim seviyesi, ¢ocuk

sayis1, yas gibi faktorler tiiketim siirecini etkileyen unsurlaridir (Kaynas, 2012: 50).
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2.4.3. Psikolojik Unsurlar

Psikolojik faktorler, tiiketicilerin davraniglarini  belirleyen kisilik igi
degiskenlerdir. Bu unsurlar giidii ve gereksinim, algilama, inan¢ ve tutumlar ve

ogrenme siireci seklinde siralanabilir (Karafakioglu, 2010:93).

2.4.3.1. Giidii ve Gereksinim

Giidii bireyin davranisinin ardinda yatan etkendir. Uyarilmig bir ihtiyag olarak
da ifade edilmektedir. Giidiiler tiiketiciyi harekete gegiren etkenlerdir. Giidiilenme
ise bireyin bir takim etkenler sonucu harekete geg¢mesidir. Psikolojide giidiiler
biyolojik giidii ve psikolojik giidii seklinde ayrilmaktadir. Biyolojik giidii, aglik
susuzluk gibi temel ihtiyaglar1 ifade ederken psikolojik giidii ise sevgi saygi gibi
duygulardan kaynaklanmaktadir. Pazarlama agisinda ise duygusal giidii ve rasyonel
giidii seklinde ayrilmaktadir. Duygusal giidiiler prestij hosa gitme, begenilme
duygulariyla tiiketime yoneltirken, rasyonel giidii bir malin saglamligi, kullanigh

olmasi gibi 6zellikleri ile tiikketime yoneltmektedir (Mucuk, 1998: 84).

Diinya tiiketicileri arasinda giidiiler acisindan 6nemli farklar goriilmektedir.
Tirkiye gibi bugday, arpa gibi tahil iiriinleri {ireten toplumlarda unlu mamullere
agirlik verilirken Cin gibi Uzakdogu iilkelerinde piring gibi {rtinler tercih
edilmektedir. Giudiiler bireylerin tliketim modellerine yon vermektedirler

(Karafakioglu, 2010:94).

Gereksinme bireyin elde etmek istedigi ile i¢cinde bulundugu ortam arasindaki
iliskidir. Gereksinme ihtiya¢ bir sey olarak da ifade edilmektedir. Gereksinim ve
arzular, olusup karsilanma ihtiyac1 duyuldugunda tiiketici harekete gecerek karsilama
ihtiyacin1 aragtirmaktadir. Baz1 diga kapali toplumlarda bireyler yeniliklere agik
degildir. Istekleri diger toplumlara oranla daha temel ve sinirhidir. Fakat gelismis
ekonomilerde (Almanya, ABD, Ingiltere gibi) bireyler yeni, degisik iiriinlere daha
aciktir (Karafakioglu, 2010:95).
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Maslow, temel giidiilere bagl olarak tiiketicilerin ihtiyaglarimi siralanmstir. ilk
olarak biyolojik ihtiyaglart ifade etmistir. Temel ihtiyaglar goriildiikten sonra diger
ihtiyaclara sira gelmektedir. Bu ihtiyaclarin siralamast Maslow' un ihtiyaglari
hiyerarsisi olarak gosterilmistir (Onaran, 1981:15). Maslow'un hiyerarsik
siralamasina gore ihtiyaglar; biyolojik ihtiyaclar, gilivenlik ihtiyaclari, sosyal
ihtiyaglar, prestij ihtiyaclar1 ve kendini gergeklestirme ihtiyaglar1 olmak tizere belli
basliklara ayrilmistir. Birey kendisi i¢in 6nemli olan ihtiya¢larimi karsiladig takdirde
bu ihtiya¢ artitk motive edici ihtiya¢ olmamaktadir. Birey daha sonraki onemli
ihtiyaglarm karsilamay1 hedefleyecektir. Ornegin kami ag olan bir kisi bu ihtiyacin

kargilamadan sosyal ihtiyaglarina yonelmemektedir (Kotler, 2000:172).

2.4.3.2. Algilama

Algilama, bireylerin disaridan gelen uyaranlar1 kendileri icin bir sey ifade
edecek sekilde yorumlamalaridir. Farkli bir ifadeyle i¢inde bulunduklart durumu
bireyler farkli sekilde algilamaktadirlar. Kisi bes duyu organiyla ¢evresindekilerle
iletisim kurar. Duyular bireylere c¢evreyi izleme, onunla iletisim saglama ve
degerlendirme imkani saglamaktadirlar. Ancak bu degerlendirmeler tiiketicinin
algisina gore degismektedir. Algilama sadece fizyolojik bir olay degildir. Tiiketiciler
cevreden gelen uyaricilarnt segerek algilamaktadirlar (Karafakioglu, 2010:97).
Biyolojik olarak ¢evre bes duyu organiyla algilanirken ifade olarak da tiiketicilerin
zihinlerinde iriinlere ait bir imaj olugmaktadir. Duygusal olarak {irlinle alakali

hoslanma veya hoslanmama durumu var olmaktadir (Oriicii ve Tavsanci, 2001: 111).

Algilamanin 6zellikleri su sekildedir: Algilamanin segici 6zelligi vardir.
Birey icinde bulundugu duruma gore bircok yeni iirlinle karsilasmakta ve bu
triinlerin  hepsini algilamak yerine bir tercihte bulunmaktadir. Algilamanin
diizenleyici 6zelligi mevcuttur. Birey ¢evredeki cesitli uyaricilar1 bir karmasa ile
degil diizen i¢inde algilamaktadir. Algilama gecici bir 6zellige sahiptir. Basta yapilan
algilama daha sonra kaybolmaktadir. Algilama soyut bir kavramdir. Ve algilama
birikimcidir. Birikmis algilar sebebiyle pazarlama sisteminde yalin bir algilama

biitiinii temsil etmektedir (Mert, 2001: 19-20).
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Algi kavrami pazarlama tarafindan ve tiiketici davranislarini agiklama
acisindan onemli bir kavramdir. Tiiketici davranislarinin agiklanmasinda 6nemli yere
sahiptir. Tiketicilerin ihtiyaglarinin belirlenmemesinde ve yonlendirilmesinde, bir
tirlinlin zihinde kaliciliginin saglanmasinda, hangi iiriine ihtiya¢ olup olmamasinda
tiiketici algisinin davraniglar1 yonlendirmesi agisindan oldukca 6nemli bir kavramdir

(Islamoglu & Altunisik, Tiiketici Davranislari, 2008: 99-100).

2.4.3.3. inang¢ ve Tutum

Tutum, bireylerin algilamalarini ve davraniglarini dogrudan etkileyen bir
etkendir. Kisinin bir fikre, bir objeye veya sembole dair olumlu veya olumsuz
duygularint ve egilimlerini ifade etmektedir. Tutum inanclar1 da etkilemektedir.
Inang ise bireylerin deneyi ve dis ¢evreden kaynaklara dayanan dogru veya yanlis
bilgileri, goriisleri ve kanilar1 kapsamaktadir (Mucuk, 1998: 86). Farkli bir tanima
gore tutum, bireylerin aligkanlik halini almis goriis ve duyum halidir. Bir kisinin bir
objeye karst bilgi, diisiince ve inanglar1 o bireyin tutumlarimi olusturmaktadir
(Rizaoglu, 2003:114). Inanclar geliserek tutuma doniismektedir. Her tutum igerisinde
inanca yer verirken, her inan¢ bir tutuma doniismemektedir (Inceoglu & Tutum,
2004:154). Pazarlama acisindan ise tutum, bireyin bir mal ve hizmete karsi olan

olumlu veya olumsuz diislincelerini icermektedir (Kaynas, 2012: 39).

Tutumlar yasanilarak olusmustur. Bireylerin 6nceki deneyim ve
tecriibelerinden, dis ¢evrenin etkilerinden hareketle olusan egilimlerdir. Tutumlarin
ortaya ¢ikmasinda en etkili faktorler; deneyim, kisilik, kitle iletisim araclaridir (Kog,

2008: 175-178).

Tutumlarin olusmasinda mal ve hizmete dair bilgilerin énemli etkisi vardir.
Birey bu bilgileri tecriibe ve ¢evreden aldigi duyumlardan saglamaktadir. Ayrica
tutumlarin olugsmasinda duygu ve hislerin etkisi vardir. Bireyler diinyanin neresinde
yasarsa yasasinlar bilgi edindikleri siirece olumlu tutumlar sergilemektedirler. Bu
sebeple iilke i¢i veya uluslararasi pazarlarda mal ve hizmetlerin tanitiminda halkla

iligkiler ve tutundurma c¢aligmalar1 6nemli bir yere sahiptir (Karafakioglu, 2010:99).
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2.4.3.4. Ogrenme Siireci

Ogrenme bireyin bilgi ve tecriibelerinden kaynaklanan davranis
degisikliginden olusmaktadir. Kisinin davraniglarii = yonlendirmede Ogrenme
siirecinin etkisi biiyiiktiir. Uzmanlara gore psikolojik varligir ve 6zellikleri biiyiik
oranda 6grenme siireci boyunca elde edilen tecriibelerle belirlenmektedir (Mucuk,

1998: 86).

Bireylerin hangi markalar1 tercih edecegi, satin aldigi dirtinleri nasil
tiikketecegine dair bilgileri 6grenerek elde etmektedirler. Ogrenerek kisi zaman kaybi
yasamamakta, tecriibelerinden hareketle daha hizli kararlar almaktadir (Odabasi,

1998:32).

Ogrenme kabiliyeti bireyleri diger canlilardan ayrrmaktadir. Ogrenme ile
bireyler hayatlarin1 silirdlirebilmekte, toplumsal hayata uyum saglamakta ve
kendilerini gelistirebilmektedirler. Ogrenme siireci émiir boyu devam etmektedir ve

bireyler siirekli yeni seyler 6grenmektedirler (Giiney, 2000: 141).

2.5. Tiiketici Davramislarinin Diger Sosyal Bilimlerle iliskisi

Tiiketici davraniglar1 6zellikle son yillarda artan makro ve mikro tiiketici
davraniglar1 kapsaminda psikoloji, ekonomi, sosyoloji, antropoloji, istatistik, orgiitsel
davranig ve isaret bilimi gibi bilim dallarindan yararlanmaya baglamistir. Tiiketici
davraniglarinin  farkli disiplinlerin yardimiyla agiklanmaya c¢alisilmast farkli
acilardan bakis agis1 kazandirmakta farkli yontem ve analiz kullanilarak elde edilen
verilerin daha faydali olmasina katki saglamaktadir. Tiiketici davraniglar1 psikoloji
ve psikolojinin alt dallariyla agiklanirken tiiketicileri etkilemenin yollar1 ortaya
koymada yonlendirici olmaktadir. Sosyoloji ise bireyler arast etkilesimi
incelemektedir. Kiiltlirlin sosyal smiflarin tliketimi nasil etkiledigini, bireylerin
tiketim sirasinda stlendigi rolleri aciklamaktadir. Antropoloji, sosyolojiyle
paralellik gostermekle beraber daha fazla toplumsal oOrgiitlenme ve uluslararasi

baglamda tiiketici davraniglarini incelemektedir.
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Ekonomi ise tiiketici davranislarinda énemli rol oynamaktadir. Ozellikle de
bireylerin kit kaynaklarla sonsuz ihtiyaclarmi karsilayabilme ¢abasi tiiketici
davraniglarinda ekonomin 6nemine deginmektedir. Fiyat degisikliklerinin tiiketici
davraniglar1 ve se¢imlerine nasil etki ettigi ve gelir diizeyi ile secimler arasinda nasil
bir iliskinin oldugunu ekonomi kurallar1 ¢ercevesinde agiklamaktadir) (Islamoglu &

Altunisik, 2010:13-15).

2.6. Tiiketici Davramis Modelleri

Tiiketici; mal ve hizmetleri bireysel istek ve ihtiyaglarini karsilamak amaciyla
satin alma yoluna giden kisi veya grup olarak ifade edilir. Davranig ise ayn1 kisi ve
gruplarin ¢evresel etkilesim sebebiyle ortaya cikan tepki olarak tanimlanabilir.
Tiiketici davranist denildiginde mal ve hizmet aliminda bireysel veya grup olarak
gosterilen pozitif veya negatif tepkiler olarak aciklanabilir. Bu davranig
aciklamalarda da belirtildigi lizere amaci gergeklestirme adina glidilenmis
davranigtir. Tiiketici davranis modellerini agiklayan iki tlir mevcuttur. Birincisi

klasik agiklayic1 davranis modeli iken digeri modern tiiketici davranis modelleridir.

2.6.1. Aciklayici (Klasik) Tiiketici Davranis Modelleri

Klasik tiiketici davramis modelleri bireylerin davranmis sebeplerini gilidiiler
aracilifiyla aciklamaktadirlar. Giidii  birey ihtiyaglarini  uyararak amacini
belirlemekte ve o amag i¢in harekete gecirmektedir. Glidiiler fizyolojik ve psikolojik
olarak iki gruba ayrilmaktadir. Gildilerin kaynagi genelde tatmin edilmemis
ithtiyaclaridir. Tiiketici davranislarinin nedenlerini giidiilere dayandirarak agiklayan
modeller farkli bilim dallarina ait kuramlara dayandirilmistir. Bu sebepten ilgili bilim

dallarindaki arastirmacilarm isimleri adlandirilmistir (Islamoglu, 2009: 79- 82).
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2.6.1.1. Marshall Ekonomik Modeli

Klasik iktisatgilara gore, birey ekonomik ve akilci hareket eden bir varliktir
ve tliketici davraniglarini belirleyen bireyin bu davraniglaridir. Buna gore bireylerin
satin alma davranislar1 rasyonel hesaplamalara dayanmaktadir. Birey kisithi
imkanlarin1 kendisine en yliksek fayday: saglayacak sekilde kullanmaktadir. Yani
satin alma kararlarinda her zaman hesap yapma ve 6l¢me vardir. Marshall klasiklerin
bu yaklasima marjinal fayda boyutunu getirmistir (Islamoglu, 2009: 82). Satin alma
davranisini inceleyen ekonomist olan Alfred Marshall gelistirdigi bu modelde bireyi

akilc1 ve bilingli kabul etmistir (Valiyeva, 2015:14).

Marshall''n  yaklasimina gore bireyler biitge kisitlar1  dogrultusunda
gereksinimleri giderirken ayni zamanda en yiiksek fayday1 saglayacak iirlinleri tercih
etmektedirler. Eger tercih edecekleri {iirlinler arasinda fiyati daha diislik {riinler
bulunuyorsa, fiyat1 diisiik olani tercih edeceklerdir. Uriinlerin fiyatlarinin esit oldugu
durumda ise faydasi daha fazla olan tiriinler tercih edilecektir. Marshall'in teorisine
gore fayda oOlciilebilir bir kavramdir. Bireyler gelir diizeylerine gore en yliksek

faydayi saglayan triinleri tercih etmektedirler (Girgin, 2016: 38).

Marshall''n bu modeli bireylerin tiiketim kararlarini etkileyen sosyolojik,
kiltiirel ve psikolojik faktorleri dikkate almadigr icin elestirilmistir. Ayrica akilc
davranmasi1 beklenen birey bazi durumlarda duygusal davranmaktadir (Giilgeze,

2012:17).

Fakat tlim elestirilere ragmen bu modelin gegersiz oldugu diisiiniilemez. Bir
tilketici farkli etkenlerin etkisi altinda kalabilmekte iken kar duygusu ile hareket eden
bir is adam1 daha rasyonel hareket etmektedir. Ayrica bu modelin tiiketici pazari i¢in

gecerli oldugunu gosteren faktorler sdyle siralanmaktadir (islamoglu, 2009: 84):
- Bir {iriiniin fiyat1 diistiik¢e talebi artmaktadir.

- Ayni irilinleri farkl fiyatlarla alicitya sunan magazalarin miisteri

kitleleri farklilik gostermektedir.

- Ikame iiriinlerin birinin fiyati arttik¢a diger {iriiniin talebi artmaktadir.
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- Gelir ile talep paralel olarak artis gostermektedir.

2.6.1.2. Freudian Model

Freud modeli bireylerin kendi ruhunda ve ruhunun derinliklerinde
barmdirdig1 duygulara her zaman engel olunamayacagini savunmustur. Bu modele
kisi tek basina tatmin edemeyecegi duygularla birlikte diinyaya gelmistir. Freud' a
gore ¢ocuk gelisim gosterdikce ruhu daha karisik bir hal almakta ve kiside li¢ farkl
benlik olusmaktadir. Bunlar ilkel benlik (id), benlik (ego) ve iist benlik (siiper ego)'
tir. Tikel benlik c¢ocukluktan itibaren karsilanmamis duygularin ve en dogal
giidiilerin kaynagidir. Birey farkli sebeplerle karsilanmayan duygularini bilingaltinda
saklamaktadir. Fakat bu bilincaltindaki duygular1 her zaman kontrol etmesi miimkiin
degildir. Bu duygular bazen farkli bigimlerde ortaya ¢ikmaktadirlar. Ust benlik ise
ahlaki izler tasimaktadir. Kisi vicdani duygulart ile hareket ederek insan

davranislarina yon vermektedir (Islamoglu, 2009: 84).

Bireyin benligi, ilkel benligin arzularina cevap vererek kisiyi tatmin etmeye
yaramaktadir. Bu nedenle benlik isteklerinin karsilanmasi i¢in ilkel benlige siirekli
baski yapmaktadir. Benlik ise ilkel benligin arzularindan topluma uygun olanlar
stizerek izin vermektedir. Diger arzu ve isteklerini de baskilayarak biling iizerine
cikmasina engel olmaktadir (Girgin, 2016: 39). Ust benlik ise bu agsamalarda toplum
yapistmi temsil etmektedir. Ust benlik ilkel benligin tam tersidir ve bireyin sosyo-
kiiltiirel yapini ifade etmektedir. Ust benlik, ahlaki deger yargilari, din, 6rf ve adet
gibi 6geleri temsil etmektedir (Eroglu, 1998: 152).

Bu modelde bireylerin biyolojik ihtiyaclarinin psikolojik faktorlerle
aciklandig1 gortilmektedir. Toplumda diger bireylerden farkli olma istegi ilkel benlik
olgusuna Ornek olmustur. Firmalar agisindan da bireylerin bu duygularindan
hareketle pazarlama v satig stratejisi olusturmalar1 oldukca onemlidir. Tiiketicilerin
bilingaltinda yatan korku, nefret ve ilkel benligi harekete gecirmek firmalar igin bir

yontemdir (Karabacak, 2003: 81).
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2.6.1.3. Pavlovian Model

Bu model Pavlov tarafindan gelistirilen sartlandirilmig 6grenme kuramina
dayanmaktadir. Pavlov'un deneye aldig1 kopeklere zil sesi uyaricisi ile birlikte belirli
zamanlarda yiyecek vermektedir. Uzun siire bu uygulama devam ettiginde artik zil
sesi ile kopeklerin salya akittigi goriilmektedir. Deneyin devaminda ise Pavlov zili
calmakta ancak yiyecek vermemektedir fakat kopeklerin salya artmasi devam
etmektedir.  Ciinkii ~ kopekler  Ogrenilmis  bir  davranis  sergileyerek
kosullandirilmislardir. Bu model dort temel kavrama dayanmaktadir: istek, uyarici,

tepki ve pekistirmedir (Islamoglu & Altumisik, 2010:31-32).

Pavlov' un sartlandirilmis 6grenme modeline gore bireyler 6grenerek davranis
sergilemektedirler. Bu model bazi elestirilere hedef olmustur. Bireylerin
davraniglarinin biiyiik ¢apta biyolojik sartlanmadan hari¢ zihinsel degerlendirme
sonucu olustugu sdylenmektedir. Buradan hareketle modelin birey davraniglarinin
degistirilmesinde ve yeni davraniglarinin 6grenilmesinde ¢ok etkin olmayacagidir.
Bu diislincelerin bir kisminda haklilik pay1 olsa da bu model bireylerin ve

tilkketicilerin 6grenmesinde 6nemli bir faktordiir (Kog, 2015: 206).

2.6.1.4. Veblen Modeli

Veblen, aristokratlarin tiiketim davranisini incelemis ve harcamalarinin
cogunlugunu gosteris amach yaptiklarini savunmustur. Veblen, bireylerin ait oldugu
grupta onder olma arzusu ile linlenerek referans aldig1 grubun standartlarina ulagsmak
icin satin alma davranig1 gosterdigini ileri stirmiistiir. Modele gore bireylerin
ithtiyaglar1 ve arzular1 bu grup ve kiiltiir tarafindan belirlenmektedir. Giinlimiizde de
bu modelin orneklerine ¢okca rastlamaktayiz. Ekonomik olarak gelisme gosteren
bireylerde veya isinde yiikselenlerin giyim tiiketimleri, ikamet yerleri, yasam tarzlar
belirgin bir bi¢imde degismektedir. Bireyler ¢evrelerine karsi prestij saglayan

tilketimlere yonelme egilim gdstermektedirler) (Islamoglu & Altunisik, 2010:33).

Veblen' e gore bireyler i¢inde bulunduklar1 toplumsal smifin hep bir iist

kademesinde gordiikleri toplumlara ait olmak istemektedirler. Bireylerin bu
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davraniglarinin amaci yiikselerek refah bir hayat stirmektir. Bu durumda kendine
gore bir iist sinifa ¢ikmasina engel olsa bile en azindan onlar gibi tiiketerek taklitte

bulunmaktadir (San & Hira, 2004:7-8).

Veblen' in modeli bireylerin tiiketim davranmiglar {izerine sosyo-kiiltiirel
kimliklerini, kisisel Ozelliklerini temel alarak tiiketimle toplumsal iliski arasinda
baglant1 kursa da aristokratlarin tiiketim davranislarindan hareket edip genelledigi

i¢in yetersiz kalmaktadir (Cekig, 2016: 31).
2.6.2. Modern Tiiketici Davranmis Modelleri

Klasik tiiketici davranis modellerinin tiiketici davraniglarini tam olarak ifade
edememeleri sonucu modern tiiketici davranig modelleri ortaya cikarak tiiketicilerin
satin alma kararim1 nasil verdiklerini ve hangi faktorlerden neden ve nasil
etkilendiklerini aciklamislardir (Islamoglu, 2009: 88). Yani modeller tiiketici karar

verme surecini ifade eden modelleridir.
2.6.2.1. Assael Modeli

Assael modelinde satin alma karar1 iki boyutta ele alinmaktadir. Bunlardan
ilki satin alma kararinin karmasik bir karar m1 yoksa rutin bir karar m1 oldugudur,
ikinci boyut ise bireyin ilgi ve ilgilenim seviyesi ile alakalidir. Tlgilenim, tiiketicinin
uyaran karsisinda 6nem duygusu ile ifade edilmektedir, ilgilenim seviyesi ise satin
alma siirecinde bireylerin bilgi toplama ve {irtinleri degerlendirme konusunda ne
derece ilgili oldugudur. Bu baglamda tiiketici” davranis1 diisiik ve yiiksek ilgilenim
diizeyine gore iki tiirlii olmaktadir. Ornegin otomobil satin almaya bireyler yiiksek
ilgilenim diizeyi gosterirken un, seker gibi {irlinleri satin alamda diistik ilgilenim

diizeyi gostermektedirler (Islamoglu & Altumisik, 2010:35-36).

2.6.2.2. Howard Sheth-Hs Modeli

Bu model ilk defa 1963’te Amerika Birlesik Devletleri’nde Columbia
Universitesi’nde John Howard tarafindan kapsamli bir satin alma davranis1 modeli

olarak ortaya atilmigtir. Daha sonra Howard ve Sheth (1969) ve Howard ve Ostlund
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(1979) tarafindan gelistirilmistir (Poyraz, 2014: 13).

HS modelinde tiiketicilerin karar alma tiirleri ti¢ sekilde olusmaktadir:
otomatik satin alma davranmisi, sinirli sorun ¢dzme ve sinirsiz sorun ¢ozmedir.
Otomatik satin alma davranisi, tliketicinin ihtiya¢ duydugu mal ve hizmeti kisa
zamanda karsilama arzusu ile hi¢ yada ¢ok az bilgiyle yaptig1 tiikketimlerdir. Ornegin
bir tiiketicinin aldig1 deterjan buna 6rnektir. Genelde de marka bagimlilig: vardir ve
daha onceden kullanilan bir iiriin oldugu icin pek bilgi sahibi olmay1 gerektirmez.
Sinirlt sorun ¢dzme davraniginda bireyin satin alma acilligi mevcut degildir. Burada
da yeterli bilgiye sahiptir ve tercih ettigi bir marka vardir. Fakat tiiketici bagka bir
marka denemeyi de arzu etmektedir. Sinirsiz sorun ¢dzmede ise, tiiketicinin satin
alma davranis1 acil degildir. Ozellikle tercih edilecek pahali mallarda risk sebebiyle
bilgiye oldukga ihtiya¢ vardir. Bireyler zamanla sinirsiz sorun ¢ézme davranigini
sinirli sorun ¢ozme davramisina cevirebilmektedirler (Islamoglu & Altunisik,

Tiiketici Davranislari, 2010:37-38).

Satin alma davranig1 zamanla, edinilen deneyimlerle ve marka bagimliliginin
artmastyla birbirine doniismektedir. Ornegin mobilya, araba gibi hem pahali hemde
uzun zaman kullanilabilen dayanikli mallarda marka bagimlilig1r olusturulabilirse
zamanla bireylerin siirsiz sorun ¢ézme davranisi smirlt sorun ¢ozme davranisina
cevrilmektedir. HS modeline gore bireylerin bir markay: tercih edip etmemesini
saglayan dort madde vardir: Belirli bir markanin ozelliklerine baglilik duyma,
markaya gosterilen tutum, tiiketim siirecindeki giiven ve kisisel egitimdir. Bu
modelden hareketle isletmeler acisindan bireylerin bilgi birikimlerini dikkate alarak
tiriin kalitesini sabitleyip miisterilerin devaminin saglamaya ¢alismalidirlar (Girgin,

2016: 43).

2.6.2.3. Nicosia Modeli

Francesco Nicosia tarafindan olusturulan bu modelde tiiketicilerin hi¢ reklami1
yapilmayan iiriinlere karsi tepkilerini arastirmaktadir. Tabi ki gliniimiiz sartlarinda

hi¢ reklami yapilmayan iiriin mevcut degildir. Bireylerin marka reklamlarindan
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etkilenerek tiiketim faaliyetini gerceklestirdikleri sdylenmektedir. Tiiketim sonrasi
tiriinle ilgili tiiketici goriisleri firmaya donmektedir (Karabacak, 1993: 83). Bu model
firmalar ile firmalarin miisterileri arasindaki iliskiye odaklanmistir. Firmalar reklam
gibi pazarlama teknikleriyle tiiketiciye ulagsmakta tiiketicilerde bunun sonucunda
satin alma davranis1 gostermektedirler. Firmalar tiiketici etkilerken tiiketicilerde gri

doniisleriyle firmalar1 yonlendirmektedirler (Demir & Kozak, 2013:10).

Nicosia modeli dort asamadan olusmaktadir: Tiketicilerin reklami yapilacak
triinler hakkinda bilgi sahibi degildir. Reklam gibi c¢esitli yollarla tiiketicinin
tirinden haberdar olmani saglanmaktadir. Tiiketici bu {irlinden haberdar olduktan
sonra tirline karsi tutumlarin olusmasma katki saglayacaktir. Eger bu mesaj
tiiketiciye ulasirsa tiiketici ile {iriin arasinda bir iletisim saglanmis olmaktadir. Ikinci
asama olarak tiiketici reklami yapilan mal veya hizmetin degerlendirmesini yaparak
arastirma yoluna gidecektir. Ugiincii asamada tiiketici mal veya hizmet hakkinda
bilgi topladiktan sonra satin alma eylemini ger¢eklestirecektir. Bu arada satin alam
gerceklesmesi icin iiriine ulagma, satis noktasi ve fiyatlar 6nemli etki etmektedir. Son
asama ise tiiketicini lirlinli deneyimlemesi sonucudur. Bunun sonucunda iki tiir akim
gerceklesecektir. Satis sonuglarinin firmaya ulasarak bunu degerlendirmeye almasi
ve tiikketicinin de satin aldig1 tiriini  kullanmasi  sonucu  bellegindeki  yeridir

(http://www.tml.web.tr/download/ TUKETICI-DAVRANISLARI.pdf, 28.01.2017).

Nicosia modelinde de diger modellerde oldugu geri bildirimin 6nemi
tizerinde durulmustur. Fakat bir takim elestirilere ugramistir. Tiiketici 6zellikleri ile
firma Ozellikleri arasindaki iliski net bir sekilde belirtilmemistir. Modelde yapisal
ozellikler ile siire¢ Ozellikleri ayn1 zamanda gerceklesmektedir. Analiz biriminin
firmami tiiketicimi oldugu net degildir. Kavramsal c¢atigmalar s6z konusu

olabilmektedir (Rau & Samiee, 1981).

2.6.2.4. Engel Kollat Blackwell Modeli

James F. Engel, D. F. Kollat ve R. D. Blackwell isimli arastirmacilar
tarafindan bu model 1968 yilinda olusturulup 1978 yilinda gelistirilmistir. Genel
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olarak bireylerin tiiketim sirasinda karar alma siireglerini inceleyen aragtirmacilar bu
modelle bilhassa secenekler arasindan tercih yapma {izerine yogunlasarak

gelistirmiglerdir (Sayidov, 2013:27).

Bu modele gore bir uyarici ve uyaricinin sonrasinda bireylerin tiikketim siireci
baglamaktadir. Bu modelde bireylerin tiiketim siirecini uyaran, problemleri
belirleme, segeneklerin arastirilmasi ve satin  alam sonuglarin  belirlenmesi
olusturmaktadir. Bireyler bu asama siirecinde i¢c ve dis uyaricilardan
etkilenmektedirler. Bu asamalar ne kadar iyi tahlil edilirse tiiketicileri yonlendirmek

o kadar kolay olacaktir (Islamoglu, 2006: 141-142).

Modelin 6nemli bir kismint diisiinme ve hafizada var olan bilgiler meydana
getirmektedir. Yapt olarak modelde, girdiler, merkez kontrol {iinitesi, algilama ve

karsilastirma karar safhalar1 yer almaktadir (Cubukcu, 1999: 82).
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UCUNCU BOLUM

DAVRANISSAL IKTiSATTA GUVEN VE BEKLENTILER

Giiven ne demektir? Insanlara neden ve ne zaman giivenilmeli? Neden biri
giivenilir olmali? Iktisatta giiven ve giivenilirlik nasil temsil edilir? Iktisat
literatlirlinde gliven bir beklenti olarak goriilebilir ve belirsizlik ya da bilgi
eksikliginin belirledigi ortamlarda aracilarin riskli eylemlerde bulundugu durumlar
ile ilgilidir. A sahsinin B sahsina glivenmesi, A’nin eylemleri sonucu ortaya ¢ikan
giivenlik ve bagka tiirlii bir agiktan B sahsinin yararlanmamas1 demektir. Ornegin,
A'nin, baz1 potansiyel kazanimlarin gergeklesmesi beklentisiyle, g> 0 bir yatirim
yaptigin1 varsayarsak, eger yatirnm B'ye 6zgliyse ve yatirimin B tarafindan takip
edilmesi A sahsina bir maliyet yaratiyorsa, A sahsina gore B giivenilirdir. Yani, A,
sOzlesmeye bagli olarak B’nin firsat¢r davranmayacagini bekleyebilir ( veya bunu

umut edebilir) (James Jr., 2001:1).

Giiven toplumda son derece 6nem arz eden bir etmendir. Ancak bu her zaman
fark edilen bir deger olmamakla birlikte topluma katkist ¢o§u zaman goz ardi
edilmistir. Giliven bir bakima kamu yararidir. Herkes katkida bulundugu miiddetce
herkes faydalanir. Ancak bir defa katkida bulunmay1 biraktigimizda sistem ¢okiise
ugrar. Giiven olusturmak ve bu durumu korumak titiz olmay1 gerektirir ¢ilinkii giiveni
yeniden insa etmek ¢ok zor bir siirectir. Giiven toplumun oldugu kadar ekonominin
inga slirecinde de can alict bir 6nem arz etmektedir. Bireylerin {iretim ve tiiketime
yonelmesi toplumun refahinin  yiikselmesi tamamiyla gliven sorununun

giderilmesiyle iilkenin istikrarli ve seffaf yonetimiyle yakindan iligkilidir. Tabandan
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tavana gilivenin ingasi ne kadar saglam temeller iizerine kurulursa sosyo-ekonomik

yapida o derece saglamlagmanin yolu aralanir.
3.1. Giiven Kavram ve Davramssal iktisat Cercevesinde Giiven Calismalar
3.1.1. Giiven’in Tanim

Gtliven kavrami, sozliikk anlami ile korku, ¢ekince ve kuskulanmadan inanma,
baglanma duygusu, itimat olarak tanimlanmaktadir. Uslaner(2003a) ise giiven

kavramini {i¢ farkli sekilde tanimlamaktadir:

1. Stratejik baglamda giliven (strategic trust): insanlarin giinliik

deneyimleriyle elde ettigi giivendir.

2. Kisisel baglamda giiven (particularistic trust): Bireylerin yalniz kan bagiyla
baglandiklar1 veya bireysel olarak tanidiklari, kendilerini animsatan kisilere karsi

duydugu giiven olarak ifade edilir.

3. Genel ya da ahlaki baglamda giiven (generalized/moralistic trust):
Bireylerin yalniz kan bagiyla veya sahsi olarak tanidiklar1 kendilerine benzeyen
kisilere degil, 6zellikle yakin ¢evreleri disindaki kisilere(yabancilara) duyulan giiven

olarak ifade edilir (Ozsagir, 2007:49).

Giliven kavrami bir¢ok disiplinde her ne kadar benzer tanimlari olan bir
kavram olsa da s6z konusu disiplinlerin dogasina uygun gerek birbirleri arasinda
gerekse kendi icinde farkli tanimsal degisimlere ugramistir. Ortak diisiince ise
giivenin toplumda ve bireylerde farkli oranlarda bulunmasi ve giiven egiliminin
artmasinin o kisi ve topluma fayda saglayacagi yoniindedir. Iktisatta ise bu faydanin

ekonomik karsilig1, giivenin karl bir kavram oldugudur.

“Kronolojik olarak, ¢ocuklugun bu donemi yasamin ilk bir ya da iki senesidir.
Iyi yetistirilen, bakimi yapilan ve sevilen bir gocuk giiven, giivenlik ve basit
iyimserlik gelistirir. Kot yetistirilen ise glivensiz ve kolay giivenemeyen biri olur”
(Child Devoplopment, Cevirimigi:
http://www.childdevelopmentinfo.com/development/erick son.shtml, 17 Haziran

2011).
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“Giiven, giivenilir oldugunu diisiindiigiimiiz kisilere kars1 sahip oldugumuz
bir tutumken, giivenilirlik bir tutum degil, bir niteliktir. Bu nedenle giivendigimiz
kisiler glivenilir ve giivenilir kisiler de giivenilebilecegimiz kisiler olmasi makbul
olan olsa da giiven ve gilivenilirlik ayr1 kavramlardir. Bir iligkide gilivenin temin
edilmis (inandiric1) olmasi i¢in, o iligkideki taraflarin birbirine karsi giivene izin
verecek tutumlara sahip olmalar1 gerekir. Hatta giivenin temin edilmis (gerekgeli)

olmasi i¢in her iki tarafin da giivenilir olmasi gerekir” (Mcleod, 2011).

Boylece giiven ve giivenilirlik her ne kadar birbiri igerisine ge¢mis, birbirini
var eden kavramlar olsa da farkli anlamlar igeren kavramlardir. Taraflar,
birbirlerinde giiven duygusu uyandirmaya calisirken, aslinda yaptiklart bir bakima
kendilerini veya diger taraf lizerinden kendilerini giivenilir olarak tanimlamasina

olanak saglar. Giivenen taraf ise diger tarafi giivenilir olarak ilan etmis sayilir.

“Giiven genellikle insanlara karst duyulan diger itimat tiirleriyle karistirilir.
Bir bagkasinin iyi niyetine, belki de asgari 6l¢iide iyi niyetine, itimat etmek olan
giiven, baskalarinin tepkilerine ve tutumlarina karsi duyulan itimat gesitleriyle
celisir. Bir komedyen, reklamci, birini tehdit eden, santajc1 ve bir terdrist de
yaptiklarinin basariya ulagsmasi i¢in bagkalarinin tepkilerine itimat ederler. Hepimiz
bir baskasiin psikolojisine sayisiz sekilde itimat ederiz, ancak bu yine de giiven

degildir” (Baier, 1986:234).

Gambetta bu taniminda kar ve zarar kavramlarmi tanimin merkezine
koymustur. Bu kar ve zarar kavramlarinin giiven faktoriiniin rol oynadigr bir tiir
anlagma sonucunda ortaya ¢ikacagina deginmis ve bireylerin kararlarini diger tarafin
kararlarini1 tahmin ederek verdigini sOylemistir. Bir diger 6nemli nokta ise yontem
olarak bir olasilik hesabmi kullanmis olmasidir. Taraflarin  birbirlerinin

giivenilirligini bir olasilik hesabiyla hesapladiklarini 6ne stirmiistiir.

Davranigsal ve deneysel iktisattaki deneyler riskli karar siirecleri ile taraflarin
birbirlerinin kararlarini tahmin etme cabasini igerir. Tahminler denekler tarafindan
bir bakima olasilik ve pratik bir kar-zarar analizine gore verilir. Bu durum ise
Gambetta’nin tanimin1 davranigsal iktisat ¢calismalari i¢in olduk¢a uygun bir nitelikte

oldugu anlamina gelir.
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Gliven kavrami, sozliikk anlami ile korku, ¢ekince ve kuskulanmadan inanma,
baglanma duygusu, itimat olarak tanimlanmaktadir. Uslaner (2003a) ise giiven

kavramini li¢ farkli sekilde tanimlamaktadir:

1. Stratejik baglamda giliven(strategic trust): insanlarin giinliilk deneyimleriyle

elde ettigi giivendir.

2. Kisisel baglamda giiven(particularistic trust): Bireylerin yalniz kan bagiyla
baglandiklar1 veya bireysel olarak tamidiklari, kendilerini animsatan kisilere karsi

duydugu giiven olarak ifade edilir.

3. Genel ya da ahlaki baglamda giiven(generalized/moralistic trust):
Bireylerin yalniz kan bagiyla veya sahsi olarak tanidiklar1 kendilerine benzeyen
kisilere degil, 6zellikle yakin cevreleri disindaki kisilere(yabancilara) duyulan giiven

olarak ifade edilir.

3.1.2. Giivenin iktisattaki Onemi

Ekonomi bireyler arasindaki parasal iligkilerden olustuguna gore bireyler
arasindaki iliskiler ekonomik iliskilerin de merkezinde yer alir. Giiven ise bireyler
arasindaki iligkilerin 6ncelikli unsurudur. Zira her ekonomik iligki bir miktar giiven

ve itimat igerir.

Yapilan arastirmalar gostermistir ki, gelismislik diizeyi, ekonomik biiyiime
gibi makro konularin dahi sosyal yapidaki giliven diizeyiyle paralellikler gosterir.
Arrow giivenin ekonomik sistem i¢inde yag gorevi gorlip sistemin isleyisini
hizlandirdigin1 savunur.  Buna ekonomide islem maliyetlerinin de azalmasi
eklendiginde Arrow’un sozleriyle giivenin ekonomi i¢in ne kadar “verimli” oldugu

da goriliir.

En siradan ekonomik iliskilerde dahi bu séz konusudur. Ornegin markette
aligveris yaparken satici ile miisteri arasinda dnce para mi verilecek, yoksa tirlin mii

gibi bir tartismanin ¢ikmamasi dahi basit bir gliven mekanizmasidir.
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“Giiven ¢ok onemli bir fayda degerine sahiptir. Giiven sosyal sistemin
Oonemli bir yaglayicisidir. Son derece verimlidir bagka insanlarin sdziine bir derece
itimat etmek bir¢ok sorunu Onler. Maalesef bu, kolay satin alinabilecek bir emtia
degildir. Onu satin almak zorunda kalsaniz, satin aldiginiz sey hakkinda zaten bazi
siipheleriniz var demektir. Gliven ve benzer degerler, sadakat veya diiriistliik, bir
ekonomistin ~ “digsallik” olarak adlandirabilecegi Orneklerdir. Bunlar maldir,
emtiadir; gercek, pratik, ekonomik degeri vardir; sistemin etkinligini arttirir, sizin
daha ¢ok {iriin veya itibarinizi yiikseltecek degerleri iiretmenize olanak saglar.
Ancak onlar acik piyasada satisi teknik olarak miimkiin ve hatta anlamli olmayan

emtialardir” (Arrow, 1974:23).

Makro boyutta bakildiginda yiiksek giivenli toplumlar ve algak gilivenli
toplumlarin ekonomik gelismislik diizeylerinde farkliliklar oldugu goriilmiistiir.
Yiiksek giivenli toplumlar kalkinmay1 daha hizli basarmislardir. Oregin diisen islem

maliyetleri mal ve hizmet fiyatlarini digiiriir.

“Giliven islem maliyetlerini diistirdiigii i¢in (6rnegin bir kisinin brokerini
takip etmek i¢in daha az siire harcanir), yiiksek gilivenli toplumlar diisiik giivenli
toplumlara gore daha fazla ¢ikti tiretirler. Bundan ziyade, yeterli bir miktarda giliven

basarili bir biiyiime i¢in ¢ok 6nemli olabilir” (Zak & Knack, 2001:296).

“Yiiksek giivenli toplumlardaki bireyler ekonomik islemlerde kendilerini
somiiriilmekten korumak i¢in daha az harcama yaparlar. Yazili anlagsmalara duyulan
ihtiya¢ daha azdir ve her olasi sart1 belirtmek gerekmez. Yasal islemler daha az
siklikta olabilir. Ayrica yiliksek giivenli toplumlarda bireyler kendilerini vergi
O0demeleri, riigvet veya Ozel giivenlik servisleri ve donanimi yollariyla miilkiyet
haklarinin  yasadisi (cezai) ihlallerinden korumak i¢in daha az kaynak

kullanabilirler” (Knack & Keefer, 1997:1252).

“Ayrica yiiksek gilivenle karakterize edilmis toplumlar resmi kurumlara ve
yaptirmmli anlagmalara daha az bagimlidir. lIyi gelismis resmi finansal aracilik
sistemi olmadig1 veya banka kredilerine aktif ulasgimin yetersiz oldugu durumlarda
kisiler aras1 yiiksek giivene dayanan gayr1 resmi kredi piyasalart yatirimi

kolaylastirabilir” (Knack & Keefer, 1997:1253).
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Neoklasik iktisat teorisi, bireylerin tamamen kendileriyle ilgilendigini
varsaymaktadir. Yani, insanlar her zaman yaptiklar1 se¢imlerin digerlerini nasil
etkileyebilecegi dikkate almadan, kendi parasal 6demeleri minimize ederek
maksimum fayday1 elde etme arayisi igerisindedirler. Bu rasyonellikten su sonug
cikmaktadir ki, gilivenilir davranig irrasyoneldir. Ciinkii kisinin kendi maddi
cikarlarina aykiridir. Bu varsayimda, baskasina giivenme riskini almak i¢in higbir
sebep bulunmamaktadir. Kisinin saf ilgi diinyasinda, her degisim kaba kuvvetle veya
yasal sozlesme ile uygulanmaktadir. Neyse ki, insan davranisi kesinlikle klasik oyun
teorisyenlerinin karamsar beklentilerine uymamaktadir. Deneylerde bile davranis
diger davranis icin giiclii kanitlar vermektedir. Her ne kadar kisisel ilgi 6nemli olsa
da, az sayida insan i¢in motive olmaktan bagka 6nemli olan bir sey yoktur. Giiven,
bencil olmayan davraniglarina karsin genellesmis insan egiliminin 6nemli bir

parcasidir (Evans & Krueger, 2009:1004-1005).

Iktisadi acidan giiven ise, iktisadi karar birimlerinin, birbirleriyle olan
iligkilerinde zarar gérmemeleri hususunda emin olmalar1 bigiminde ifade edilebilir.
Bu baglamda giiven, sosyal sermeye olarak goriilmekte ve toplumdaki insanlarin
karsilikli duyduklar1 giiven olarak tanimlanmaktadir. Bu tanim dogrultusunda,
bireylerin yalmz kan bagiyla bagli olduklar1 veya kisisel olarak tanidiklari,
kendilerine benzeyen kimselere degil, yabancilara da giivendigi bir toplumun, sosyal

sermaye yapis1 saglam bir toplum oldugu sdylenebilir (Ozsagir, 2007:49).

3.1.3. Giivenin Olgiilmesi

Tiiketici davraniglar1 ekonomin gelecegi ve seyri agisindan 6nem bir alana
sahiptir. S0z konusu tiiketici davranislart bir¢cok faktor tarafindan belirlenmektedir.
Bu faktorlerin baginda tiiketicini gelecege yonelik beklentileri ve giiven gelmektedir.
Davraniglara yon veren bu faktorler iyi yonde etki yaparsa tiiketicinin davranislarini
da olumlu yonde etkilemekte ve durum gilivenin olusumunda 6nemli bir etki
yapmaktadir. Giiven kavraminin gerek iktisat gerekse diger sosyal bilimlerde
aragtirilabilmesi i¢in giivenin Ol¢iilebilir bir kavram olmasi gerekmektedir. Zira

yapilacak arastirmalarda verinin sayisal olmas istatistiki analiz ve pozitif sonuglara
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ulagabilme baglaminda biiyiikk 6nem tasir. Ancak giiven gibi soyut bir kavramin
gerek Olgiilmesi gerekse bu Ol¢limiin sayisallagtirilmasi i¢in farkli yontemlere ihtiyag

duyulmaktadir.

Pozitif bilimler ve sosyal bilimlerdeki yontem farkliliklar1 veri elde ederken
de s6z konusudur. Pozitif bilimci, Ornegin fizik¢i laboratuvarda diledigi kosullar
tekrar tekrar yaratarak deneysel yollarla veriye ulagabilir. Ancak sosyal bilimlerde
¢ogu zaman bu s6z konusu degildir. Ciinkii sosyal bilimlerde veri pozitif bilimlerdeki

gibi yiizde yiiz kontrollii sartlarda toplanamaz.

Ancak sosyal bilimlerde de anket yontemi disinda bir yontem olan deneysel
yontemler kullanilmaya baglanmistir. Bu durumda giiven de anket yontemi ile
Olciilebildigi gibi deneysel yontemlerle de Olgiilebilmektedir. Kontrollii, genellikle
bilgisayar ortaminda gerceklestirilen deneylerle bireylerin farklt durumlardaki
kararlar1 gozlemlenerek onlar1 giiven egilimleri hakkinda hem sayisal hem de tutarli

veriye ulagilabilmektedir.

Anket ve deneysel yontemler ayr1 ayr1 kullanildig: gibi ayni aragtirma i¢inde
birlikte kullanildig1 da goriilmektedir. Bu durumlarda ise anket yontemi ve deney

yonteminin sonuglart arasindaki baglanti veya birbirine etkileri gozlemlenebilir.

Iktisat¢ilar, oyun adin1 verdikleri laboratuvar deneylerde davranislari
inceleyerek giiveni 6lgmiislerdir. Psikolojideki bir¢ok deney gibi, oyunlar da gercek
hayattaki bazi1 kritik 6zellikleri temsil edecek sekilde tasarlanmistir. Pek ¢ok iktisate1
psikoloji alanindaki bazi deneysel uygulamalar1 slipheyle gorse de, deneylerin
gecerliligini kabul etmektedirler ¢linkii bu deneylerdeki oyuncular motive edici
finansal tesvikler almakta ve aldatilmamaktadirlar. Kisilerarasi gliveni 6lgmek i¢in
kullanilan deneysel oyunlarin bir¢ok ortak ozelligi vardir: ilk oyuncu, giiven ve
giivensiz arasindan giivenilen kisi olarak seg¢ilmektedir. Giivenilenin se¢imi i¢in
potansiyel bir fayda vardir, ancak giivenmek i¢in karar risk ve kirilganligin kabuliinii
gerektirmektedir. Nihayetinde giivenin sonucu, ikinci oyuncunun yani giivenenin
davranigina baglidir. Deneysel oyunlar, gliven egitimi i¢in kullanighdir, ¢linkii temel
psikolojik giivenin Ol¢iilebilir bir durumunu ifade etmektedir (Evans & Krueger,

2009:1004-1005).
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3.1.3.1. Anket Yontemi ve Anket Yontemine Getirilen Elestiriler

Giivenin oOlgiilmesinde kullanilan yontem Diinya Degerler Aragtirmasi
(World Value Survey) veya Avrupa Degerler Anketi (Eurpean Value Survey)
anketlerinde sorulan standart soruyu kullanmak veya bu anketlerden ¢ikan veriyi
analiz etmektir. Bu sorunun orijinal Ingilizce hali soyledir: ‘‘Generally speaking,
would you say that most people can be trusted or that you can’t be too careful in

dealing with people?”’

“Zak ve Knack’in analizi (2001) gosteriyor ki bir iilkede diger insanlarin
giivenilir oldugunu diisiinen insanlarin oran1 %15 artarsa kisi basina diisen gelir de
takriben her y1l %1 artar. Ornegin, Birlesik Devletler *de giiven mevcut orani olan
%36’dan  %51’e yiikselirse ortalama gelir, yatirimlar ve is yaratimlarinin da
artmasiyla, takribi her yil 400$ artacaktir. Giivenin yasam standartlarina etkisi
sayisal olarak daha genistir; yilda 400$’lik bir artis ortalama 6miir boyu 30.000$’lik
bir gelir fazlaligina karsilik gelir” (Zak Paul, 2005:4).

Birlesik Devletler 1992 yilinda yapilan ve 42 iilkenin katildigi Diinya
Degerler Arastirmasi’nda yaklasik %38’lik bir giiven oraniyla 11. Sirada yer alirken
Norveg yaklasik %65 ile birinci, Isve¢ yaklasik %60 ile ikinci ve Cin yaklagik

%353 ile ticlincii en yliksek giliven oranina sahip tilkeler olmuslardir.

“Belirli araliklarla yapilan Diinya Degerler Arastirmasi verilerine gore
Tiirkiye, diinya iilkeleri arasinda giiven diizeyinin en diisiik oldugu {iilkelerden biri.
1990°da yapilan arastirmada lgogu insana giivenirim” diyenlerin orani %10
diizeyindeydi. 1997°de tekrarlanan ayni arastirmada giiven diizeyi bu kez yilizde
6,5’e gerilemis... 40 iilke arasinda Tiirkiye Brezilya’dan sonra insanlarin birbirine en

az giivendigi tilke” ( (Fukuyama F, 2018).

“Insanlarin GSS’deki giiven sorusuna verdikleri yanitlar1 yorumlamak zordur.
Yanitlardaki ¢esitlilik ortaya cesitli sebepler cikarabilir: Ornegin ortak bir grup
insanin glivenilirligi ile ilgili inang farkliliklari; “insanlarin ¢ogunlugu” nun kimleri
icerdigi hakkindaki yorum farkliliklari; bir insana gilivenebilmenin ne demek

oldugunu yorumlama farkliliklar1 veya diger insanlarin giivenilir davranigim
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kavrayabilme farkliliklari. Cesitlilik baz1 yanitlayanlarin ankette yer alan boyle bir
soruya karsilik gercegi sOylemek istememesinden de kaynaklanabilir” (Gleaser,

Laibson, & Scheinkman, 2000:815).

Soruya tekrar baktigimizda kavramlari ayr1 ayr1 analiz edip, acik olmayan
birka¢c noktay1 arastirabiliriz. Soru Tiirtk¢e ’ye ¢evrilmis resmi haliyle: “Sizce
genelde insanlarin ¢ogunluguna giivenilebilir mi? Yoksa baskalariyla bir iligki
kurarken veya is yaparken cok dikkatli olmak mi gerekir?” haliyle kavramlarda

cesitli aciklar birakmaktadir.

“Genelde” kavrami ¢ok genis bir ifadedir. “Genelde” kelimesi ig¢sel bir
degerlendirme ve diinya gorlisiinii mii kapsar yoksa insan iliskilerinde s6z konusu
olan iletisimsel bir durumu mu sorgular? Kisiler cevaplarini verirken belli bir konu
hakkindaki genel gecer fikirlerini kendileri ifade edebilirler mi? Zira insan duygu ve
diisiinceleri degiskendir. Bir bagka deyisle soruda yer alan “genelde” ifadesi kisinin
soruyu gordiigii ve yanitladigi “o an” i¢inde cevaplanacaktir. Bu da genel geger bir

yanitin dogruluguna kesin bir olanak tanimaz.

“Giivenilebilir mi?” sorusu ise en 6nemli sorunu igerir. Giivenin tanimi
bilim diinyasinda dahi bu denli tartismaliyken anketi dolduran kisiler giivenin ne
oldugu hakkinda nasil dogru bir fikre sahip olabilirler? Giiven kelimesi herkes i¢in
ayni anlama gelse bile kelimeyi herkes farkli kavrayabilir. Ayrica sorunun amaci
giiveni 6lgmekse kisilerin giiven kelimesini oldugu gibi gérmesi arastirmanin sagligi

acisindan ne kadar dogrudur?

Ayrica sorudaki tutum ve davranigsal farklilik da goze carpar. Zira zoru
giiven hakkinda tutumu sorgulamaktadir, giivene dayali bir davranist degil.
“Avrupa Degerler Arastirmasi’nda tutuma dayali anket sorular1 davranigsal temelleri
yetersiz oldugundan genellikle giivenin etkin olmayan gostergeleri olarak addedilir

[...]” (O'Higginns, 2011).

Soru aslinda Genel Amerikan Sosyal Anketi, Diinya Degerler Arastirmasi,

Avrupa Degerler Aragtirmasi gibi genis c¢apli arastirmalardan 6nce ilk olarak
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American Sociological Review’da Rosenberg tarafindan 1956’da bes basamakli

bir Guttman 6l¢eginin ilk sorusu olarak yaymlanmigtir.

“Gleaser ve digerleri yeni bir ¢calismalarinda (2000) kontrollii deneylerde bir
grup 6grenciye tutuma dayali bu gibi giiven sorularmin gergek giiven davranigini
ongoremedigini gostermislerdir.  Yazarlar sorularin gliven davramisini degil,

insanlarin glivenilirliklerini ongdrdiiglinii bulmuslardir” .

3.1.3.2. Deneysel Yontemler

Gliven caligmalarinda anket yontemindeki eksikliklerin énemli bir kismi
deney yontemiyle kapatilmistir. Deneyler 6zellikle sonuglari bireylerin gergek
davraniglarina veya gergek davraniglarina yakin gosterecek haline getirmistir. Bunun
sebebi anketlerdeki varsayimsal durumlar ve tutuma dayali sorularin yerine gercek
maddi tesviklerle deneye katilan bireylerin ger¢ek davranmiglarinin daha dogru bir

sekilde gozlemlenebilmesidir.

Deneylerin bir diger avantaji ise denekleri kendileri ve giiven, giivenilirlik
gibi giinliik hayatta aslinda diisiinmeden veya bilingsizce sergiledikleri tutumlar
hakkinda icsel bir gézlem yapmaya zorlamamasidir. Bir diger deyisle, denekler
“Ben diger insanlara giivenir miyim?” gibi giinliik yasaminda kendine sormamis
olabilecegi genel bir soruyu anket doldurma siiresi kadar kisa bir siirede diislinmek,
karar vermek ve yanitlamak zorunda kalmazlar. Kald1 ki boyle genel bir soru da o

kadar kisa bir siirede kolayca ve dogru bir bicimde yanitlanabilecek bir soru degildir.

Ayrica deneylerde, 0Ozelikle de laboratuvar deneylerinde saglanabilen
kontrollii ortam farkli aragtirmacilara ayni1 deneyi tekrarlama imkani saglar. Yani bir
deneyin sonuglar1 hakkinda siipheleri olan bir arastirmact s6z konusu deneyi ayni

sartlarda tekrarlayarak sonuglarin gecerliligini test edebilir.

Deneylerin kontrolliigii ayn1 zamanda deneylerin ¢esitlendirilmesinde de
etkilidir. Zira herhangi bir deneye yapilacak bir eklenti veya kiiciik bir degisiklikle

farkli bir veriye ulasilabilir.

87



3.1.3.3. Anket ve Deney Yonteminin Birlikte Kullanilmasi

Deney yontemi her ne kadar anket yonteminin eksiklerini biiyliik oranda
gidermis olsa da deney yontemi kullanilirken de deneye bir anket de eklendigi
gorilmektedir. Bu, anket ve deney arasindaki tutarlilifi sinamak i¢in 6nemli bir

yontemdir.

Gleaser ve digerleri 2000 yili ¢aligmalarinda (Gleaser, Laibson, &
Scheinkman, 2000) ilk olarak klasik anket sorularmi, egitim, 1k, cinsiyet,

davranigsal ve demografik sorulardan olusmaktadir. Ankete ii¢ ek soru eklenmistir:

Ikinci asamada ise G.O. oynatilmistir. Berg’inkinden farkli olarak bu sefer
oyuncularin birbirleriyle iletisim kurma sansi vardir ve eslesmeler tamamen anonim
yapilmamistir. Ayrica deneklere yapilan sosyal baglanti anketiyle denekler arasi

iliski diizeyi de gézlemlenmistir. Oyun 158 ile oynatilmistir.

Klasik anket sorusunda “genelde insanlar giivenilirdir” diyen A grubu
oyunculari, insanlarla iligkilerde dikkatli olunmasi gerektigini diisiinenlerden
ortalama 22 cent fazla gondermislerdir. Ayrica bu soruya verilen yanit ile

giivenilirlik arasinda bir korelasyon gézlemlenmistir.

Bu calismada Gleaser ve farkli giiven Ol¢lim yontemlerini bir arada
denemislerdir. Deney yonteminde iletisimin s6z konusu olmast ve oyuncularin

birbirini tanimada serbest olmasi giiven ve giivenilirligi dogal olarak arttirmistir.

3.1.4. iktisatta ve Psikolojide Giivenin Analizi

Davranig¢1 iktisatgilarin  ¢ofu arastirmalarinda laboratuvar ¢alismalari
kullanmasina ragmen, psikoloji ve iktisat arasinda hala dikkat ¢ekici bir ayrim vardir.
Bu iki bilim dali arasindaki farklarin ¢ogu dogada metodolojiktir. Iktisatgilar daha
cok kisisel rapor verilerinin gecerliligine giivenmeme egilimindedirler. Davraniglarin
finansal olarak motive edilmeleri gerektigi ve yanlis iddialarda bulunamayacaklari
bir tutumu savunmaktadirlar (aldatmaya izin verilmemektedir). iki bilim dalinin

yaklasimlar1 arasinda derin teorik farkliliklar da vardir. Sosyal psikoloji igin
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geleneksel bir ¢ergeve haline gelen davranisin kisiden, durumdan ve onlarin kendi
etkilesiminden kaynaklanan faktorlerin {iriinii olarak Sosyal davraniglarin ¢ok sayida
etkilesimli belirleyicinin sonucu oldugu kabul edilmektedir. Bu yaklasim, birlesik,
rasyonel bir agiklama yapilmasi geregini vurgulayan iktisadi davranis geleneginden
farklidir. Bununla birlikte, resmi matematiksel modellerin kullanilmasiyla iktisadi
yaklasimlar desteklenmektedir. Geleneksel iktisadi yontem, davranisi, faydalarin
maksimize(sosyal ya da bencilce) edilmesi olarak tanimlamaktadir. Bu farkliliklar
(hem metodolojik hem de teorik olarak) iki alan arasindaki karsilikli etkilesim
engellemektedir. Bu bolimde sosyal psikolojiden ii¢ giiven arastirmasindan soz

edilebilir:

1. Giivende bireysel farkliliklar
N Bireysel giiven ve grup i¢i isbirligi
3. Karsiliklilik ve ihanet beklentileri.

Her ne kadar bu giiven alanlar1 kapsamli bir agiklama olmasa da giiven
kararinin, kisilik farkliliklari, sosyal kimlik ve beklentiler ile ilgili olduguna dair

kanitlar mevcuttur (Evans & Krueger, 2009:1010).

3.2. iktisatta Giiven Faktorii ve Beklentiler

Geleneksel iktisadin i¢inde bulundugu donemlerde meydana getirilen teoriler
iktisadi yapiy1 eksiksiz olarak izahindan uzaktir. Yalmiz bir kismimun izahini
yapmakta yeterli olmaktadir. Gergekten s6z konusu teoriler bir takim {ilkelerde
yasanan ekonomik krizleri agiklamakta yetersiz kalmistir. Meydana gelen krizlerin
izahinda en fazla 6n plana ¢ikan konularin basinda bir digsal etmen olan giivenin
eksikligi gelmektedir. lktisatta giiven konusu beklentilerle yakindan ilgilidir.
Beklentiler yasanacak olaylarla alakali var olan bilgilerle neticesinde yapilan
tahminlerdir. Sayet beklentilere kotii bakis agilar1 dahilse bu durum talep olayim
daraltir, yatirimlarin, istihdaminda beraberinde azalmasini saglar ve bu durum
ekonomik ¢ikmazin siddetinin de artmasina sebep olur. Tam aksine bir durum

ekonomiye hakim oldugu vakit ise ekonomide refahin yiikselmesi yatirimlarin
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artmasit ve piyasanin genislemesine olanak saglar( Unay, 2001:188). Iktisatta
ekonomik parametrelerin sayisal bazda degerlerinin ne olacagina dair kestirimler her
daim Onem arz etmistir. Bu baglamda tiiketici, liretici ya da tutum veya emek sahibi
bireyler davranislarini gelecege yonelik beklentilere gore sekillendirir ve bu diisiince
ile hareket ederler. Iktisatta beklentiler hususunda 2 ayr1 teori mevcuttur. Bu teoriler

asagidaki gibidir.

3.2.1. Uyumlu Beklentiler Teorisi

Bu teoriye gore, birey herhangi bir parametreye ait beklentilerini, sayet bahsi
gecen parametrenin gegmis donemde beklenilen kiymeti ile fiili kiymeti arasinda bir
fark ortaya ¢ikarsa degistirirler. Fakat fiili kiymet beklenilen kiymetten biiylik ise,
beklentiler artma egiliminde, sayet tam aksi durum s6z konusu ise kiigiik olmussa,
beklentiler azalma yoniinde degistirilir, sayet beklentiler aynen ger¢eklesmisse

beklentilerin degistirilmesine gerek yoktur (Vural, 2000: 970).

Bir takim iktisatcilar gelecekle ilgili beklentilerin ge¢mise ait verilerle,
bugiinkii veriler tarafindan belirlenecegini one siirmiislerdir. Uyumlu beklentiler adi
verilen bu beklentilere gore bireyler devletin uyguladig: politikalara kars1 belli bir

davranis i¢ine girerler.

3.2.2. Rasyonel Beklentiler Teorisi

John F. Muth’un Rational Expectations and the Theory of Price Movements
adli calismasiyla ortaya c¢ikan ve Robert LUCAS ve bir takim iktisat¢ilarin
katkilartyla genisletilen rasyonel beklentiler teorisinin 6ziinii insan ve ona it
davraniglar sekillendirir. Bu anlamda ‘Rasyonel Bekleyisler’ teorisi iki varsayim

etrafinda viicut bulur. Bunlar,
1. Tiiketiciler tiim uygun enformasyonu kullanir,

2. Tiiketiciler ayn1 hatay1 siirekli olarak tekrarlamazlar.
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Bu 2 varsayim, rasyonel bekleyisler teorisinin ana hattini olusturur.

Birinci hipoteze gore halk ekonomik kararlarini en uygun enformasyon
temeline dayandirir. Halk bekleyislerini mevcut en son verilere yaslanarak olarak
olustururlar. Giinlimiizde de ileriye yonelik ekonomik analizlerde bekleyisler bir 6n
kabul haline gelmistir. Bu kapsamda bekleyisler hem yatirimcilarin yatirim mallarina
ne kadar para yatiracaklarimi hem de tiiketicilerin gelirlerini tliketim—tasarruf
arasinda nasil boliiseceklerini yonlendirir. Ekonomide karar birimleri belli kararlar

alirken ileriye ait beklentilere gore hareket ederler (Ozsagir, 2007:54).

Bu teoriye gore, hiikiimetin takip edecegi sistematik politika kurallarinin ya
da stratejilerinin halk tarafindan 6ziimsenecegini varsayar. Boylece halk, Merkez
Bankasinin enflasyon %10’u astig1 zaman para arzi hedeflerinin farklilasacagini ya
da secim zamanlarinda vergi oranlarini diislirecegini, savas zamanlarinda kithigin bas
gosterecegini anlayacaktir. Bireyler devletin yiiriittiigli veya yiirliitmeyi distindigii
politikalar karsisinda, uyumlu beklentiler teorisinde belirtildigi gibi pasif degil, son
derece aktif bir tutum i¢indedirler. Bu iktisadi politikalarin, hem kendi hayatlarinda
dogrudan dogruya sekillendirecegi sonuglar ile hem de iilke ekonomisinde kendi
c¢ikarlarim1 dolayli yoldan etkileyecek degisimler iizerinde titizlikle dururlar. Yararh
sonuglardan genis Ol¢iide faydalanmay:1 diisiinlirken, olumsuz sonuglardan nasil

korunabileceklerini arastirirlar.

Yine bu teoriye gore, bireylerin uyumcu degil rasyonel beklentiler iginde
oldugunu ve bu nedenle iktisat politikas1 uygulamalar1 karsisinda derhal aktif bir

tavir sergileyip iktisat politikasin1 tamamen etkisiz hale getirdiklerini 6ne siirer.

3.3. Giivenin Tiiketim Etkisi

Iktisadi yapida yatirim, iiretim ve istihdamin temel belitleyicilerinden birisi
tilketim talebidir. Tiiketimin genel tutumu bilgisine ne kadar erken ulasilirsa,
ekonominin orta déonem yapisina iligkin tahminler de o kadar saglam yapilacaktir.
Tiiketim talebini belirleyen reel etmenlerin (gelir, servet, faiz vs) yaninda digsal bir

etmen olan giliven faktorii onemli bir parametredir. Gliven faktérii yukarida
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belirtildigi tlizere gelecekteki beklentilerle yakindan hasir nesirdir. Tiiketicilerin
gelecekteki beklentileri, giiven ve tiiketim endeksleriyle hesaplanmaktadir (Ozsagir,

2007: 56).

Ekonomi ve eckonomi dis1 birgok etmen tarafindan belirlenen tiiketici
beklentileri makroekonomik dengeler iizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir. Tiiketici
beklentilerini izlemenin, ekonomik tahminlerin de daha dogru yapilmasina olanak
saglayacag acgiktir. Bu baglamda gelismis ve gelismekte olan bir¢ok {ilkede tiiketici
giiveninin seyrini izlemek {izere aylik anketler yapilmakta ve endeksler
olusturulmaktadir. S6z konusu endeksler ekonominin mevcut durumu ve tiiketici
beklentileri hakkinda bilgi veren onemli gostergelerdir. Bu gostergeler sayesinde
iilkelerin genel iktisadi gidisati hakkinda veriler elde edilirken tiikketim ve tiiketici

bazli ne tiir kararlar almacag da belirlenmektedir (Ozsagir, 2007:56-57).
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SONUC

Davranigsal iktisat, yogun bir sekilde matematigin ve buna paralel
modellemelerin kullanildigi, agiklama ve 6rneklemlerin hep bu dogrultuda verildigi
19.ylizyilin ekonomisine hakim olan Neo-Klasik iktisadi aktorlere karsi insan
psikolojisini 6n plana ¢ikaran bireyin her zaman rasyonel insan modeline uygun
davrandigi olgusuna karsi ¢ikis olarak literatiirde yer edinmistir. Sayisal veriler
tizerine varsayim ve modellemelerini kuran geleneksel iktisadi aktorler insanin
davranis ve birbirinden fakli ruh yapilarin1 g6z ardi etmislerdir. Davranigsal iktisat,
ana faktorii insan olan psikoloji, sosyoloji vb. bilimlerle iligkiler kurarak bireyin ruh
yapisinin; korku, endise, mutluluk ve risk durumlarinda nasil davranislar sergiledigi
tizerinde durmustur. Farkli ruh hallerine girebilen bireylerin ekonomik kararlarina ne
tiirde bir etki yaptig1 deney ve gozlemlemeler sonucu davranigsal iktisadi aktorler

tarafindan aciklanmaya calisilmistir.

Davranigsal iktisat son 40 yillik tarithinde uzun bir yol kat etmis olsa da,
Tiirkiye'de ¢ok gelisme gosterememistir. Belli bagli iiniversitelerde ders olarak
Ogretilen davramigsal ekonomi, son yillarda Tirkiye'ye yayilmaya baglad.
Ekonomiye yeni bir soluk getiren insan ruh yapisini hedef alan ve teorileri bunlar
tizerine sekillenen bir disiplin olmasi1 sebebiyle bir¢ok ekonomi dgrencisi, olaganiistii
ve dikkat cekici ¢aligmalar icermesine ragmen, bilgi eksikliginden dolay1 bu alandan

yeteri derecede faydalanamamiglardir.

Davranissal iktisadin odaklandig1 hususlardan biri karar verme egilimidir. Bu
durum Kahneman’in beklenti teorisi ile gelisen siiregte bir¢ok bilissel, duyussal ve
toplumsal degerlendirmeler zihinsel kisa yollarla ortaya koyulmaya caligilmistir.
Elde edilen veriler neticesinde daima rasyonel davranis sergiledigi diisiiniilen bireyin

karar verme siireglerinde ne gibi etkilere maruz kaldig1 nasil bir psikoloji sergiledigi
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gbzlem ve deneylerle davranigsal iktisadi aktorlerin ¢alismalart 1s181nda belirtilmistir.
Bu hususta karar verme siireglerinden tlizerinde dnemle durulmasi gereken; tiiketici
satin alma karar siireci ve tiiketici karar verme tarzlaridir. Iktisadi hayatin en can alic
etmenlerinden biri de giiven kavramidir. Giinliik hayatin isleyisinden tutalimda
bireysel iligkilerden ve ekonomik yapinin iglerligine kadar hayatin biitiin alaninda
ciddi derecede bir etkiye sahiptir. Oyle ki ister insani iliskilerde isterse tiiketici ve
tilketim faaliyetlerinde yani piyasaya hakim olan biitiin durumlarda iktisadi
dengesizliklerin ortadan kalkmasi, yeniden dengeli duruma gelmesi ag¢isindan
oldukea etkili bir digsal etmendir. Sosyo-ekonomik agidan giiven telkin edilmesi
piyasaya hakim olan dengesizliklerin ¢dziimlenmesine olanak saglayacaktir. Ust
derecede gilivene sahip toplumlarda piyasa isleyisi daha akiskan hale gelebilecegi

gibi sosyo-psikolojik agidan toplumsal kirlenmenin de azalmasi1 gézlenecektir.

Tiiketiciler satin alma siirecinde bir¢ok etkilesimle karsi karsiya kalmaktadir.
Bunlar sosyal etkilerin yan1 sira psikolojik etkileri de icerisinde barindirir. Psikolojik
etkiler tliketicinin satin alma karari iizerinde ciddi bir etkiye sahip olabilmektedir.
Psikolojik etkiler histerik ve oOnyargilar olarak siiflandirilabilmektedir. Her
tiikketiciyi farkli sekillerde yansiyan bu etkiler, son yillarda bir¢ok bilim dalinda ortak
bir calisma alan1 haline gelmistir. Yine son yillarda, sosyoloji, psikoloji, pazarlama
ve ekonomi gibi bir¢ok alanin bulustugu tiiketici davranisi, davranigsal ekonominin
ortaya c¢ikmasiyla ekonomi agisindan daha Onemli hale gelmistir. Geleneksel
ekonominin tiiketici tercihleri teorileri, son kirk yilda davranigsal ekonominin yerini
almistir. Geleneksel ekonomi teorilerinin konusu olan rasyonel insan modeli,
simdilerde psikolojinin ekonomiye katilimi ile sorgulanmakta ve reddedilmektedir.
Cesitli cevresel, duygusal ve bilissel etkiler nedeniyle insanlar rasyonel davranamaz
ve bu sebeple bir takim tuzaklara diismeleri engellenemez. Davranigsal iktisat
caligmasinda karar verme anketler ve deneyler ile incelenir. Parasal tesviklerin
kullanildig1 deneyler bile, insanlarin rasyonaliteden Onyargi tuzaklarina nasil
diistiigiiyle ilgilidir. Ozellikle pazarlamacilarin odaklandigi bu tuzaklar, tiiketiciyi
rasyonaliteden uzaklastirmaktadir. inceledigimiz ¢aligmalarda, yapilan anket ve
deneyler 1s181nda tiiketicinin diistiigli yanilgi ve tuzaklar belirtilmis tiiketicinin bu
durumdan nasil etkilendigi ele alinmistir. Ayrica tiiketici yonelimleri ve tarzlarindaki

degisime deginilerek nasil bir psikoloji ile hareket ettigi irdelenmistir. Bireyin
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yonelimleri tiikketim tarzlarindaki farklilasma degerlendirildiginde her zaman
faydalarin1 en st diizeye ulastirma egiliminde olmadiklar1 inang, tutum, algilama,
medeni hal, yas, cinsiyet vb. kistaslara gore sekillenebilecegi gézlenmistir. Bundan
seneler evvel belki de o kadar uzaga da gitmeye de gerek yok daha yakin tarihlerde
bile tiiketim aligkanliklarinin bugiin ki tilketim aligkanliklarindan bir hayli farklilasip
uzaklastigin1 gérmekteyiz bu durumu gerek kendimizde gerek yakinimizda gerekse
cevreyl gozlemleyerek fark edebiliriz. Psikolojik ve bilingalti oyunlariyla yapilan
yeni pazarlama teknikleri insanlar1 hi¢ ihtiyact1 olmadigi bir yapiya evrilme
gozlenmektedir. Bu ¢alisma 6zellikle “tiiketici ve tliketim’” kavramlariin geleneksel
iktisadin, kaliplagsmis kavram ve modellerinin yerini daha giincel akla ve mantiga
uygun, pratige yatkin davranigsal iktisat perspektifiyle ele alinmistir. Yine bu
dogrultuda sosyo-ekonomik ve iktisadi hayat acisindan giiven tesisinin ne kadar ciddi
bir etmen oldugu piyasada ve toplumda giiven sorununun giderilmesiyle refahin

artacagi goriilecektir.
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