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OZET

Bireylerin tiiketim davranislari, “tiiketici rasyoneldir” bakis agisi ile ortaya
cikmistir. Neoklasik iktisadi diisiince doneminde hakim olan bu bakis agisi,
sonraki donemlerde A.Smith’in Ahlaki Duygular Teorisi adli eserinde baskin
rasyonalite kavramindan ¢ikarak psikoloji ve insan birlesimini anlatmistir.
Aslinda psikoloji ve insan arasindaki bag ¢ok yeni degildir. Fakat o donem goz
ard1 edilmistir. 2002 yili davranigsal iktisadin goz ardi edilme durumunu
tamamen ortadan kaldirmistir. Davranissal iktisat onemini Nobel iktisat 6diilii ile
ortaya ¢ikartmistir.

Bireylerin giidiilere ve duygulara dayali olarak {iriin ve hizmetleri satin alma
egilimleri, pazarlama ve reklamcilik tekniklerinin de bu satin alma
davranislarima gore dizayn edilmesine yol a¢maktadir. Tiiketiciler iirlinlerin
sadece fiyatina gore hareket etmeyebilmekte, ayn1 zamanda iiriinlerin rengine,
kokusuna, = markasina,  ambalajina  gére satin alma  davranisi
gerceklestirebilmektedir.  Yine  tiiketiciler — gosterisci  tiketim  egilimi
sergileyebilmekte, satin alma davraniglarinda bireyin ¢evresindeki kimselerin
satin alma davraniglar1 belirleyici olabilmektedir. Satin alma davramisindaki
etken fazla ve ¢ok yonli oldugunda davranissal iktisat modelleri devreye
girebilmektedir. Bunlar Marshall tiiketim modeli, Veblen tiiketici davranig
modeli, Freud tiiketici davranis modeli ve Pavlov tiiketici davranis modeli,
klasik tiiketici davranis modellerinden olup bireylerin satin alma davraniglarinin
acgiklanmasinda énemlidir.

Yapilan bu calismada Amasya ili merkez ilcede demografik farkliliklarin
bireylerin satin alma davranislarina etkisinin klasik tiiketici davranis modelleri
kapsaminda tespit edilmesi ve Amasya merkez ilgedeki tiiketici davraniglarinin
klasik tiiketici davranis modelleri kapsamindaki yoOniiniin belirlenmesi
amaclanmaktadir. 384 tiiketiciye anket uygulanmis olup Amasya merkez ilgede
satin alma davranislar1 kapsaminda tiiketicilerin daha ¢ok Marshall tiiketici
davranis modeli c¢ergevesinde satin alma davranisi  gerceklestirdigi
gozlemlenmektedir.

Anahtar Kelime: Davranissal Iktisat, Tiiketici Modelleri, Iktisat-Psikoloji
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ABSTRACT

My individuals consumption behaviors have emerged with the perspective of the
consumer is rational. This point of view, which was dominant in the neoclassical
period of economic thought, in later periods, in A. Smith's Theory of Moral
Sentiments, departed from the dominant rationality concept and explained the
combination of psychology and human. In fact, the link between psychology and
human is not very new. But that period was ignored. The year 2002 has
completely eliminated the neglect of behavioral economics. Behavioral
economics revealed its importance with the Nobel Prize in economics.

The tendency of individuals to buy products and services based on their motives
and emotions causes marketing and advertising techniques to be designed
according to these purchasing behaviors. Consumers can not only act according
to the price of the products, but also act according to the color, smell, brand and
packaging of the products. Again, consumers may exhibit a conspicuous
consumption tendency, and the purchasing behaviors of the people around the
individual can be determinant in their purchasing behavior. Behavioral
economics models come into play when the factor in purchasing behavior is
multiple and multifaceted. These are Marshall consumption model, Veblen
consumer behavior model, Freud consumer behavior model and Pavlov
consumer behavior model, which are classical consumer behavior models and
are important in explaining the purchasing behavior of individuals.

In this study, it is aimed to determine the effect of demographic differences on
purchasing behaviors of individuals in the central district of Amasya within the
scope of classical consumer behavior models and to determine the direction of
consumer behavior in the central district of Amasya within the scope of classical
consumer behavior models. A survey was applied to 384 consumers, and it is
observed that consumers mostly perform purchasing behavior within the
framework of the Marshall consumer behavior model within the scope of
purchasing behavior in the central district of Amasya.

Keywords: Behavioral Economics, Consumer Models, Economics-Psychology
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GIRIS
Ekonomideki olgular Olgiilebilirdir. Olgular dlgiilebilir oldugunda da
matematiksel islemler ekonomide etkin bir sekilde rol almistir. Tiim iktisat
bilimcileri olmasa da Alfred Marshall, John M. Keynes ve Irving Fisher gibi
baz1 onemli iktisat¢ilarin teori ve modelleri iktisatta matematigin yaygin bir

sekilde kullanimini saglamistir ve uzun bir donemde matematik zeminli iktisat

giinlimiize kadar gelmistir.

Insanlarin birgogu ve aslinda baz iktisat bilimciler se¢imlerinin hatasiz ve dogru
oldugunu, diislincelerinin olmas1 gereken rasyonellikte oldugunu savunmatadir.
Bu disiince sekli iktisatta ‘homo economicus’ bir diger sdylemde “iktisadi
insan” olarak gecer. Ancak bizler biliriz ki insanlarin hatalar, zaaflari,
zaaflarindan kaynakli dogru /yanlis tercihleri vardir. Bu tercihlerde bazen
tiikketim aligkanliklarin1 yanlis yonde iktisadi insan diisiincesini de tersi yoniinde
etkilemektedir. Bu da alinan kararlarin iktisadi insan varsayimina uymadigi
sonucuna gotiirmektedir. Bunlarim nedenlerinden bazilar1 yasadiklart topluma
uyum saglama ve toplum iginde takip edildiginden kaynakli onaylanma
duygusundandir. Bir diger 6nemli nedende insandaki diirtiidiir ve bu diirtii
kiigiimsenmemelidir. ilerleyen béliimlerde diirtiilerin nasil kullamldigi, nasil
sonuglar elde edildigi ve dnemi konular1 bulunmaktadir. Tam olarak davranigsal
iktisatta burada etkin rol oynayacaktir. Insan ve iktisat arasindaki iliski Adam
Smith tarafindan ilk ortaya atildig1 donemde istenilen geri doniisiimii alamasa da
2002 yilinda Nobel iktisat 6diilii ile yeniden ortaya ¢ikmis giiniimiizde ise etkin

bir sekilde incelenmeye baglanmustir.

Bu calismada da davranigsal iktisatta tiiketici modelleri agiklanip, modellere
uygun anket ¢aligmasi diizenlenecektir. Her bir soru tiiketici modeline uygun

analiz edilip bireylerin rasyonelleri dlciilecektir.



1.BOLUM

DAVRANISSAL iKTISAT VE RASYONEL INSANNEDIR?
TARIHSEL YAKLASIMIYONTEMI

1. Davramssal Iktisat ve Rasyonel Insan

1.1.Davramssal Iktisat ve Rasyonel Insan Nedir?
Iki 5nemli yap1 tas1 iizerine insa edilen iktisat, dnce bireyi rasyonel olarak goriir,

belli diisince ve yaptiklar tercihlerle aldiklari-sattiklar1 islemlerde en dogru
davranisi sergilediklerini tanimlamaktadir. ikinci olarak da arz ve talepte olusan
uyumsuzlugun ¢ézlimiiniin belirlenen fiyat tarafindan yani “Walras Dengesi” ile
miimkiin  oldugunu  sdylemektedir. Kisaca insant rasyonel olarak
tanimlamaktadir.

Davranissal iktisat kavramini agiklamak i¢in en bastan baglamak yani rasyonalite
kavraminin agiklanmasi ile baslanmasi gerekmektedir. Rasyonalite, kavram
olarak akla uygun, mantiga aykir1 olmayan makul olan davranis demektir. Bu
davranis en cok Neo-klasik Iktisadi diisiincede rastlanmaktadir. Neoklasik
iktisadi diisiinceye gore insan tek tip davranis sergiler ve sartlari ne olursa olsun
her zaman mantikli davranir diisiincesi hakim olmaktadir. Bu hakimiyetin nedeni
iktisadin diger bilimleri diglamasi, gozlenebilir, somut olgulara yer vermesi ve
diizleminde matematigin hakim olmasindan kaynaklanmaktadir.

Neoklasik model, ekonomik insanin veya homo economicus'un sonsuz derecede
bencil oldugunu, bilgiyi islemede ve optimizasyon problemlerini ¢dzmede
sonsuz yetenekli oldugunu ve kisinin planlarini yliriitme iradesine sahip olmasi
soz konusu oldugunda sonsuz disiplinli veya kendi kendine tutarli oldugunu
varsaymaktadir. Ne kadar abur cubur yenecegi veya emeklilik i¢in ne kadar
tasarruf edilecegi bildigini diistinmektedir. Fakat bu diisiinceye her zaman
dogrudur denilmemelidir. Buna karsilik, davranigsal ekonominin ¢ogu, bu fi¢
varsayimdan bir veya daha fazlasina, sinirlara odaklanmaktadir. Bu nedenle,
smirlt kisisel ¢ikar, siirli bilgi isleme kapasitesi ve sinirli irade, davranigsal
iktisat literatiiriinde yol gosterici ii¢ tema olmaktadir. (N.Berg,2010,3).

Psikoloji ve iktisadin arasindaki bag aslinda ¢ok yeni sayilmamaktadir. Neo-

klasik iktisadi diisiince doneminde rasyonalite kavrami hakim olmustur fakat



A.Smith Ahlaki Duygular Teorisi adli eserinde baskin rasyonalite kavramindan
cikarak psikoloji ve insan birlesimini anlatmistir. Fakat bu varsayim o donemde
g6z ardi edilmistir. G6z ardi edilme durumu uzun bir zaman siirse de 2002
yilinda yeniden glindeme gelmis ve Nobel iktisat odiilii ile Gnemini ortaya
cikartmistir. Odiiliin sahipleri ekonomist Verron Smith ile biligsel bir psikolog
olan Danaiel Kahneman’dir. Her ne kadar Kahneman’dan sonra Davranigsal
Iktisada ilgi artmis olsa da davranissal yaklasimlarin ¢ok eski bir gecmisi
bulunmaktadir. Adam Smith(1790),Francis Edgeworth (1881), Irving Fisher
(1928), John Maynard Keynes (1936), Herbert Simon (1961), George Katona
(1951), Tibor Scitovsky (1976) gibi bir¢ok isim bireysel karar verme siirecinde
psikolojinin ekonomiye olan etkilerini arastirmislardir(I.Kitap¢1,2017: 89).

Birbirinden bagimsiz gibi goriinen bu alana tek bir odiiliin verilmis olmasi
davranigsal iktisat kavraminin 6ne ¢ikarmis rasyonel insan kavramini sorgulatip
siirli rasyonel kavramma yer acnmustir. lktisatta her zaman bilgiye tam
ulasamamak ve asimetrik bilgiye yani eksik/yanlis bilgiye sahip olma durumlari
vardir. Bundan dolayr ekonomik kararlar alirken rasyonel olamayiz. Dissal
faktorlerin (duygu,etik, kiiltlir,cevre) etkisinde kaldigimiz bu duruma da sirh

rasyonellik denir.

Herbert Simon tarafindan gelistirilen sinirli rasyonellik kavramini kendisi soyle
aciklamigtir:  sezgisellik ve inanglar ekonomik Kkararlar iizerinde etkin
olmaktadir. Makas metaforunda da; makasin bir tarafi birey diger tarafi cevrenin
yapisidir.  Eksik bilgiler, dikkat eksiklikleri, zaman baskilari, sonug
hesaplamadaki yanlighklar gibi bireysel ve biligsel siirlarin yaninda g¢evrenin
denetlenmez giicii ve dinamikleri rasyonelligin dogasini, baska bir saf 6ziin
disinda diisiinmeyi gerektirmistir. Bu durum optimalligin reddidir. Fakat
irrasyonalite anlamima gelmemektedir. Buna sinirhiliklar altinda optimalligin
sunulmasi denilmektedir. Aslinda bunu ‘tatmin edicilik’ kavrami ile agiklamak
daha kolay olmaktadir. Kavrama gore iktisadi insan denildiginde biz sunu
anlariz birey rasyoneldir ve se¢cimlerin sonucu maksimum fayday1 getirecektir.
Fakat asil olan sudur ki birey se¢enekleri arasindan amacina en uygun olani yani

onu en iyi tatmin edecek olan1 segmektedir. Bu durum mutlak anlamda en iyinin



degil yeterince lyinin bulundugunda kararin verdigini

gormekteyiz(1.Kitapc1,2017: 86).

Insan yatirnm yapmak para harcamak ya da tasarruf yapmak isterken sergiledigi
tutum ve davranislarindaki mantikli ya da mantiksiz yani rasyonel/irrasyonel
kararlarin neden ve nigin olduklarimi agiklamaya calisan disiplin davranigsal
iktisattir. Insanin karar alirken sosyal, duygusal, 6n yarg: ve bilissel &n yargidan
etkilendigini diigiiniir ve aragtirmasi bu yonde olmaktadir. Davranigsal iktisat bir

bakima gercekeiligi arastirmaktadir.

Davranissal iktisatta da iki program vardir: Epistemik program bireysel inang ve
akil yliriitme siirecine inerek, bireysel rasyonaliteyi siire¢sel olarak
degerlendirmekte; bu yoniiyle ‘davranisg1’ olan ve sadece gozlemlenebilir olanin
davranig olarak nitelendirildigi ve siirecin goz ardi edildigi yaklasimdan
ayrilmakta ve‘davranigsal iktisat’ olarak farklilagmaktadir. Evrimci program ise
etkilesim agi, iletisim ve adaptasyon siireci temelinde, organizasyon ve yapilari
incelemektedir(Y.Z.Hatipoglu, 2012: 5).Bu baglamda davranigsal iktisat insan
ve dirtileri demektir. Diirtiiler, arzulardan duygusal bosluklardan, cevresel
faktorlerden ve diisiincelerden olusur. Bu aymi zamanda insan demektir.
Davranigsal iktisat tam olarak bunlar1i énemser ve insanin diirtiileri, ¢evresel
faktorleri, zaaflar1, diislinceleri insanin her zaman dogru karar vermesinin 6niine

gecer Ve rasyonel olmaktan onlari alikoyar der.

Davranissal iktisat yaklasimi Neo-klasik iktisat yaklasiminda yer alan fayda
maksimizasyonu, denge ve etkinligini reddettigi anlasitilmamalidir. Insanin
duygulari, psikolojisi, diirtli ve sosyal baski/on yargilarinda dikkate alinmasi
gerektiginin altim1 ¢izmektedir. Bunun iktisada daha gergekeilik katacagi
diisiiniilmektedir. Insanlar duygulardan ve arzulardan olusan bir canhdir. Bu
durumda davramigsal iktisat rasyonellik varsayimina psikolojik temelli
matematiksel alternatifler 6nermektedir. Herbert Simon, Amos Tversky v
eDaniel Kahneman, Adam Smith gibi Neo-klsik Iktisadin en gii¢lii varsayimi
olan rasyonel insan(iktisadi insan) diisiincesini elestirmis ve bazi arastirmalarda
bulunmuslardir. Bu aragtirmalar insanin bilissel kisithiliklar1 lizerine olmustur.

Aragtirmalar1 onlara su sonucu vermistir: insanin belli sartlar altinda rasyonel



olmadiklarmi1 ve davranissal tutarsizliklar yasadiklarini belirtmistir. Insanlar
batik maliyet, ger¢eveleme etkisi referans noktasi gibi bir¢ok biligsel 6n yargi
icinde olduklar1 tespit edilmistir. (1. Kitap¢1,2017,87)

Insan neo-klasik iktisadin varsayrmindaki gibi rasyonel ve sadece fayda
maksimizasyonuna 6nem vermez duygularinin etkisi altinda kalabilmektedir.

Buna en giizel 6rnegi Ultimatom oyunu ile verebiliriz.

Oyun iki kisi ile oynanmakta ve taraflardan birine 10 dolar veriliyor. Paray: alan
taraf 10 dolarindan istedigi kadarmi karsisindaki oyuncuya teklif etmesi
gerektigi sOyleniyor. Karsi taraf oyuncusunun teklifi kabul edip etmeme gibi
hakki vardir. Eger karsi taraf reddederse iki tarafta paray1 alamiyor. Matematikci
John Nash’in teorisinde belirledigi varsayima gore paray: teklif eden taraf kendi
maksimum faydast i¢in karsi oyuncuya 1 dolar teklif etmeli ve karsi tarafta hig
para almamaktansa 1 dolara raz1 gelip teklifi kabul etmesi gerekir. Fakat
J.Nash’in varsayimi1 gibi olmaz ve arastirmacinin gozetimine goére 3 dolar
altindaki teklifler reddedilmistir. Bu durumu ekonomistler sdyle agiklamislardir;
ikinci oyuncu parayi kabul etmedi ¢iinkii haksiz bir paylagim oldugunu diisiindii
ve kendini hakarete ugramis sandi ve kinci bir yaklasim sergiledi. Ikinci
oyuncunun burada amaci birinci oyuncuya zarar vermekti. Oyunu birde
bilgisayara kars1 oynadiklarinda oynayan kisilerin bu duygu i¢inde olmadiklarin
gormiislerdir. Bu oyunun sonucuna bakarsak her sartta ve durumda kisi
maksimum fayday1 diisiinmez. Kisi 6z benligine yapilan saygisizlik ve olumsuz
duygu icine girdiginde kazanci yerine kendisini seger. Sinirli rasyonelligini
ortaya koyar. Davranmigsal iktisat bu Ornekte de gordiiglimiiz gibi sadece
yontemde degil zamaninda iktisattan dislanan biling, bilingdis1, his gibi
kavramlar1 da kendi biinyesine almistir. Neo klasik iktisadin temeli olan rasyonel

insan kavramini degistirip ona siirli rasyonel insan1 tanimlamaktadir.

Firsat maliyeti ve azalan verimler kanunu gibi iktisatta gecen kavramlar ayni
zamanda psikolojide de ortak kavramlardir. Firsat maliyeti kisinin karar alma ve
tercih siireci ile ilgili olmasindan psikolojide yer edinmistir. Firsat maliyeti,
herhangi bir konuda bir den fazla segenek arasindan bir tercih yapildiginda,

tercih etmedigimiz segenegin degeridir. Azalan verimler kanunu ise, iiretime



veya tiikketime giren her bir birim girdi, bir 6nceki girdiye kiyasla daha az fayda
saglayacaktir. Bir noktaya kadar toplam fayda artacak belli bir noktadan sonra
azalmaya baslayacaktir. Ornegin 4 dilim baklava yedigimizde bize belli bir
faydasi olacaktir. Arkasindan 4 dilim daha baklava yedigimizde yiyen kisiye
gore yeniden fayda saglayacaktir ve toplam faydamiz artacaktir. Ancak bu
durum bir noktadan sonra tersine donmeye baslayacaktir. Yenilen baklava bize
bir noktadan sonra zarar verecek ve toplam fayda azalmaya baslayacaktir. Bu
kanun insanin tatmin diizeyi ile ilgili olmasindan dolay1 psikoloji ve iktisadin

ortak ilgi alanina girmektedir.

Rasyonel secimden ayrilmalarin ¢ogu, insanlarin belirsizlik altinda nasil segim
yaptiklarina dair tamamen tanimlayict bir teori olan beklenti teorisini
(Kahneman ve Tversky 1979) gelistirmektir. Beklenti teorisi, temel teorik
bilesenlerinin psikolojinin dnemli 6zelliklerini icermesi bakimindan davranigsal
iktisat teorisinin miikemmel bir 6rnegidir. Beklenti teorisi deger fonksiyonunun

ti¢ ozelligi soyledir:

1. Uyum kavramini dahil etmek icin (AB'de oldugu gibi) refah diizeylerinden

ziyade servetteki degisiklikler tizerinden tanimlanir.

2. Kayip fonksiyonu, “kayiptan kaginma” kavramini dahil etmek ic¢in kazang
fonksiyonundan daha diktir; insanlarin refahlarindaki diisiislere artiglardan daha
duyarl olduklar: fikri hakim olmaktadir.

3. Hem kazan¢ hem de kayip islevi, deneysel bulgular1 yansitmak i¢in azalan
duyarhlik gosterir (kazang islevi i¢biikeydir, kayip islevi disbiikeydir). Se¢imleri
tam olarak tanmimlamak icin beklenti teorisinin genellikle bir “zihinsel
muhasebe” anlayisiyla birlestirilmesi gerekmektedir. Ayr1 kumarlarla kars
karsiya kalan bireylerin bunlar1 ayr1 kazanclar ve kayiplar olarak ele aldiklarim
ve onlar tek bir kazang veya kayip elde etmek i¢in bir havuzda toplayarak bir
biitlin olarak ele aldiklarini anlatmaktadir(N.Barberis2018,11).

Davranigsal iktisat sayesinde ekonomik analizlerin daha tutarli yapilabilecegi,
iktisatta bir zenginlik olusacagi ve politikalarin daha saglam belirlenecegi

diistincesi hakim olmaktadir.



1.2.Davramssal iktisada Tarihsel Yaklasim

Davranigsal iktisat kavrami her ne kadar 1980 den sonra ortaya ¢ikmig gibi dursa
da temeli aslinda Adam Smith’mn 1759 yilinda yayinladigi “The Theory of Moral
Sentiments” adl1 ¢alismasina ve David Hume’un 1739’da ortaya atti§i miyopluk
yaklagimina dayanmaktadir(Y.Z.Hatipoglu, 2012: 9). Bir¢cok ekonomist aslinda
donemlerinin psikologlar1 olarak 6ne ¢ikmistir(Camerer ve Loewenstein,2020:
2). Ekonomi insan i¢indir. Psikologlar bu iki kavrami birlikte kullanmanin dogru
oldugunu varsayimindadirlar. 1800’lerden sonra kapitalist siirecin hissedilmesi,
sanayilesmenin hizlanmasiyla, artik politik ekonominin alanindan ¢ikarilan
ekonomik iligkiler, tiretici ve tiiketicinin ihtiyaglarinin karsilanmasi ¢ergevesinde

bireysel bir alana ¢ekilmistir(Y.Z.Hatipoglu, 2012: 6).

Disaridan genelleme ile baktigimizda iktisat arz ve talepten olusan kit kaynaklar
insanin ihtiyaclarina goére yetistirmeye g¢alisan bir bilimdir. Yani iktisat varsa
insanda vardir. Insanm oldugu bir alanda onun davramsini ve iginde bulundugu
alanlardaki psikolojisi ve davranis ¢esitlilikleri goz ardi edilmemelidir. Duygular
akil yiiriitmeyi bozabilecek tutkuda oldugu i¢in bu durum ayr1 bir dal olarak
analiz edilmektedir. Ekonomik davranis¢ilar genellikle bulgularint 1950'lerin ve
1960'arin Chicago Okulu ekonomistleri Gary Becker, Milton Friedman ve
digerleri tarafindan dile getirilen rasyonel se¢im teorisinden bir kopus olarak
sunmaktadirlar. Ornegin, en ¢ok satan Diirtme: Saglik, Zenginlik ve Mutlulukla
llgili Kararlar Iyilestirmede, belki de bilissel yanls algilamalar {izerine yapilan
caligmalardan elde edilen politika Onerilerinin en etkili kitabidir(Millner,
Michael, 2019).

“Gortinmez EI” kavrami ile tanmnan Adam Smith, milletlerin zenginliginden
daha az taninan bir kitap olan Ahlaki Duygular Kuramini yazmistir. Bu konuya
yazdigi kitabinda genis ¢ergevede deginmektedir. Smith caligmasinda insanlarin
bireysel davraniglarinin psikolojik etkisini ortaya koymustur ve ekonomik
gozlemler yapmustir. Ornegin, Adam Smith "Daha iyiden daha kétii bir duruma
diistiiglimiizde daha fazla ac1 ¢ekeriz, daha kotiiden daha iyiye yiikselirken hig
zevk almadigimizdan daha fazla zevk alinz.” davranisini kayiptan kaginma

olarak tanimlamistir.



Kitap, ¢ogu davranigsal ekonomideki giincel gelismeleri 6nceden haber veren
insan psikolojisi hakkinda 6n goriilerle dolup tasmaktadir. Bu farkinda olma
donemin psikologlarina yol gostermistir. Davranigsal ekonomideki fikirlerin
cogu yeni degil; gercekten de, bir asirlik dolambagli yoldan sonra neo-klasik
iktisadin koklerine geri donmektedir. Iktisat ayr1 bir calisma alani olarak ilk
tamimlandiginda, psikoloji heniiz bir disiplin olarak mevcut degildi(Camerer ve
Loewenstein,2020: 2). Kesfedilmelerin ge¢ olmasi 6nemli konulara geg

deginmemize neden olmaktadir.

Neo-klasik iktisadin olusumu iireticiler ve tiiketicilerin maksimum fayda odakli
olup ihtiyaglarim1 ona gore gidermesi sonucu piyasanin kendi dengesini
olusturmasindan dogmustur. Olusumda net olan toplumun kendi ¢ikar ve
faydasim1 gozeten tiiketici toplami geliserek ekonomi hep dengede kalir

varsayimi ¢ikmistir(Y.Z.Hatipoglu, 2012: 7).

Daha sonraki gelismelerle Fayda kavrami neo-klasik iktisadin temelini olusturan
Jeremy Bentham, faydanin psikolojik temelleri hakkinda kapsamli bir sekilde
yazdi ve faydanin belirleyicilerine iliskin bazi goriisleri ancak simdi takdir
edilmeye baslandi. Francis Edgeworth'iin Matematiksel Medyumlar Teorisi, iki
kisilik pazarlik sonuglarini gosteren iinlii "kutu" diyagramini tanitt1 ve bir kisinin
faydasinin baska bir kisinin getirisinden etkilendigi, modern teoriler i¢in bir
sicrama tahtasi olan basit bir sosyal fayda modelini igermektedir. Iktisatgilar
tarafindan akademik psikolojinin 6gretilmesi, belki de biraz paradoksal olarak,
homo economicus'un dogasina -yani psikolojisine- iliskin varsayimlardan insa
edilen bir ekonomik davranis hesabi1 olusturan neo-klasik devrimle

baslamistir(Camerer ve Loewenstein,2020,2).

Kisisel ¢ikar varsayimi goz Oniine alindiginda, ekonomik davranis teorileri,
insan istekleriyle ilgili psikolojik yasalardan ¢ikarilacakti ve bunlar da sirasiyla
zevk arayisi ve acidan kaginma agisindan anlasilacaktir. Zevk ve aci, onlari
deneyimleyen kisinin dogrudan bilgisine sahip oldugu duyumlar olarak ele
alinmistir. Bir aragtirmact, i¢ gézlem yoluyla ve diger insanlarin i¢ gézlemleriyle

ilgili raporlarin1 inceleyerek, haz ve aciyr yoOneten yasalarin bilgisine



ulasabilmektedir. Neo-klasik iktisat¢ilar i¢in bu yasalarin en 6nemlisi, uyaranlar
ve duyumlar arasindaki iliskiyle ilgili olmaktadir. Biraz farkli sekillerde, bu
ekonomistler, herhangi bir uyaranin miktar1 arttikca, belirli bir uyaran artisi
tarafindan iretilen duyum artismnin diistiigii hipotezini gelistirmektedirler.
Azalan marjinal fayda yasasi - herhangi bir metanin tiikketimi arttikga, belirli bir
tilketim artisinin iirettigi haz artisinin diistiiglinii savunmaktadir. Bu durum ise
daha genel psikoloji yasasinin 6zel bir durumu olarak goriilmektedir(Bruni ve
Sugden, 2007,150).

Yirminci ylizyilin basinda, ekonomistler kendi disiplinlerinin bir doga bilimi
gibi olabilecegini ummaktaydilar. Psikoloji sadece o zaman ortaya c¢ikmustir.
Bilimselde degildir. Ekonomistler, bunun ekonomi i¢in ¢ok istikrarsiz bir temel
sagladigin1 diistinmmektedirler. Benthamci faydanin hedonist varsayimlarindan
memnuniyetsizliklerinin yant sira, dénemlerinin psikolojisinden
hoslanmamalari,  psikolojiyi ~ ekonomiden  ¢ikarma  hareketine  yol

acmistir(Camerer,Loewenstein,2020,2).

Bununla birlikte, yirminci yiizyilin baglarinda, ekonomistlerin aktif olarak
psikolojiden kopmaya girismeleri ile bu baglant1 zayiflamaya baglamistir.
Vilfredo Pareto ve digerleri tarafindan belirgin bir sekilde baslatilan sey,
1930'larda John Hicks, Paul Samuelson ve digerleri tarafindan tamamlanmustir.
O zamandan beri, hem ana akim hem de heterodoks ekonominin ¢ogu, bireysel
davranigin Ozelliklerine fazla ilgi gostermedi ve modeller daha sonra giderek
daha "akilli" aktorler tarafindan doldurulmustur (Geiger,2017,560).

Psikolojide o donemde fizyolojiden etkilendi ve zihnin isleyisinde bedensel
mekanizmanin etkisini anlamaya yonelmistir. Avrupa diisiincesini metafizikten
arindirmis ve deneysel bir yontem tercih etmistir. Bu tercih psikoloji ve iktisadin
karsilikl1 olarak iligkilerinin arindirilmasi demektir. Yirminci yiizyilin baslarinda
iktisadin ~ i¢inden  psikolojik  aciklamalarin  elenmesiyle  ayrigma

baslamistir(Y.Z.Hatipoglu2012).

Zamanin ekonomistleri, psikoloji ile fark ettiklerinden daha az anlagsmazliga

sahiptir. Zamanin 6nde gelen psikologlari, hedonizmi davranisin temeli olarak
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reddetme Konusunda ekonomistlerle birlesmistir. Ornegin William James,
"psikolojik hedonistler tuhaf bir sekilde dar bir teleolojik batil inanca uyarlar,
clinkii davranisin her zaman maksimum zevk Ve minimum aci hedefini
hedefledigini temel almadan varsayiyorlar; ancak davramis genellikle amag
odakli degil diirtiiseldir" diye yazmistir. William McDougall 1908'de "klasik
ekonomi politigin yanlis psikolojik varsayimlardan ¢ikarilan bir yanls sonuglar
dokusu oldugunu soylemek, hakikatten tamamen yoksun olmayan bir iftira

olurdu™ demistir(Camerer, Loewenstein,2020,3).

20.yy baslarinda, Irving Fisher ve Vilfredo Pareto gibi iktisat¢ilarin yazilari,
insanlarin ekonomik se¢imlerdeki davranislari, diisiince yapisi hakkinda oldukga
giiclii varsayimlar icermektedirler. Arkasindan John Maynard Keynes sik sik
psikolojik kavrayislar1 kullanmistir. Bu durum psikolojinin yavas yavas ortadan
kalktigin1 diistindiirse de yirminci yiizyilin ortalarinda psikoloji ve iktisat

tartismalarinin biiyiik bir kism1 ortadan kalkmaistir.

Ekonomide George Katona, Harvey Leibenstein, Tibor Scitovsky ve Herbert
Simon gibi aragtirmacilar arastirmalarinin ¢ogunu psikolojik Glgtimler ve bu
Olglimlerin 6nemini anlatmak tizere makaleler ve Kitaplar yazmak tizere yaptilar.
Arastirmalarin nedeni aslinda donemin yiizyilinda olusan pozitivist bakis agisina
yapilan olumsuz elestirilerin Oniine ge¢mekti. Yayimlanan arastirmalar
rasyonelligin sinirli olusuna dikkat ¢ekti ve bunda da basarili oldular okuyucular
sinirli rasyonellik kavramini anlamaya bagsladilar fakat bu ekonominin temel

yOniinii degistirmemistir.

Pek ¢ok tesadiifi gelisme, davranigsal iktisadin ortaya ¢ikmasina neden oldu.
Geligmelerden biri, beklenen fayda ve indirimli faydali modellerin, sirasiyla
belirsizlik ve zamanlar arasi se¢im altinda karar vermenin normatif ve
tanimlayict modelleri olarak ekonomistler tarafindan hizla kabul edilmesiydi.
Genel fayda analizinin varsayimlar1 ve sonuglar1 olduk¢a esnek ve dolayisiyla
ciiriitmesi zor olsa da, beklenen fayda ve indirimli faydali modellerin ¢ok sayida
kesin ve test edilebilir ¢ikarimi vardir. Sonug¢ olarak, standart teorinin
elestirmenleri i¢in ilk "zor hedeflerin" bazilarmi sagladilar. Allais (1953),

Ellsberg (1961)veMarkowitz (1952) tarafindan hazirlanan ufuk agici makaleler
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beklenen ve 6znel beklenen faydanin anormal etkilerine dikkat g¢ekti. Strotz
(1955) tstel indirgemeyi sorguladi. Daha sonra bilim adamlari, tekrarlanmasi
kolay olan  zorlayic1  deneyler kullanarak  benzer  anormallikler

gostermislerdir(Camerer And Loewenstein,2020,2).

Iktisat¢ilar anormallikleri hicbir durumda goz ardi1 edilemeyecegini ve bunlari
karst Ornekler olarak kabul etmeye baslayinca, bu durum psikolojideki
gelismelere, yeni teorilerin gelismesinde umut verici yonlerin belirlenmesini

saglamistir.

1960'lardan baglayarak, biligsel psikoloji, beynin bir uyarici-tepki makinesi
olarak davranig¢1 anlayisinin yerini alan bir bilgi isleme aygiti olarak beyin
metaforunun egemenligine girmistir. Bilgi isleme metaforu, hafiza, problem
¢ozme ve karar verme gibi ihmal edilen konularin yeni bir ¢alismasina izin
vermistir. Bu yeni olusan konular, teoriler aslinda net bir sekilde neoklasik fayda
maksimizasyonu ile ilgilenmektedir. Ward Edwards, Duncan Luce, Amos
Tversky ve Daniel Kahneman gibi psikologlar, artik ekonomik modelleri
psikolojik modeller ile karsilastirmak i¢in bir kiyaslama noktasi olarak
kullanmaya baslamiglardir. Bu duruma en etkili katkiyt da Tversky ve
Kahneman yapmustir. Kahneman ve Tversky'nin - insanlarin tam rasyonellikten
ayrilma yollarin1 katalogladiklarini kesfettikten sonra, Thaler bu arastirmanin
davranigsal ekonomide ilerlemenin anahtar1 oldugunu fark etmistir. Bu i¢
goriiniin etkisini abartmak zordur. Oniimiizdeki birka¢ on yil boyunca,
davranigsal iktisat¢ilarin yeni modeller gelistirmek icin benimsedigi baslica
yaklagimlardan biri, tam olarak, yargi ve karar verme olarak bilinen psikoloji
alanindan ve 6zellikle Kahneman ve Tversky'nin ¢alismalarindan gelen fikirleri,

aksi takdirde geleneksel hale getirmektir(N.Barberis,2018,2).

Tversky ve Kahneman’in yayinladigi calismalar olmustur. 1974 Bilim
makaleleri, bulussal kisa yollarin istatistiksel ilkelerden sapan olasilik yargilari
yarattigini savunmustur. 1979 tarihli "Beklenti teorisi: Risk altinda karar verme"
baslikli makaleleri, beklenen ihlalleri belgeledi. Ihlalleri agiklamak icin psiko-
fiziksel ilkelere dayanan bir aksiyom atik teori onermistir. Ikincisi,

Econometrica teknik dergisinde yaymlandi ve o dergide simdiye kadar
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yayinlanan en ¢ok alint1 yapilan makalelerden biridir. Daha sonraki bir doniim
noktasi, Chicago Universitesi'nde, sira dis1 bir dizi sosyal bilimcinin makaleler
sundugu 1986 konferansinda yasanmistir. On yil sonra, 1997'de, Quarterly
Journal of Economics'in  6zel bir sayist  davranigsal ekonomiye

ayrilmistir(Camerer, Loewenstein,2020,3).

George A. Akerlof ve Rachel E. Kranton gibi iktisat¢ilar 2000°1i yillara
gelindiginde sosyoloji, psikoloji ve iktisat iligkilerini daha fazla ele almiglardir.
“Economics and Identity” adli makalede sosyolojik ve psikolojik etkilerle olusan
insan kimliginin ekonomik davraniglardaki etkilerini incelemislerdir. Akerlof ve
Kranton, sosyal farkliligin ekonomik kararlar etkileyen en énemli faktdrlerden
biri oldugunu soylerler ve kimlik konusunun analiz ve yontemde daha ¢ok
deginilmesi gerektigini ifade etmislerdir. Kimlik onlara gore siddeti, egitimi,
tiiketim ve tasarruf davranislarini, demografik yapilarini isci is veren iliskilerini
ektiler ve firsatlar mutluluklar ekonomik davranislar bireyin segindeki

siirlaridir(Y.Can,2012,95).

Ik makaleler, davramissal ekonomideki bircok arastirma hattinin izledigi bir
recete olusturmustur. Recete ilk olarak, Bayes giincellemesi, beklenen fayda ve
indirimli fayda gibi ekonomistler tarafindan her yerde kullanilan normatif
varsayimlart veya modelleri tanimlanmas: ile baglamistir. Ikinci olarak,
anormallikleri belirleyin - yani, varsayim veya modelin agik ihlallerini gdsterin
ve deneklerin kafa karigiklig1 veya islem maliyetleri gibi alternatif agiklamalari
ozenle dislanilmas1 istenmistir. Ugiinciisii, mevcut modelleri genellestiren
alternatif teoriler olusturmak i¢in anomalileri ilham kaynagi olarak kullanimi
istenmigtir. DoOrdiinci  adim, Ttglincli adimdaki davranigsal varsayimlari
kullanarak ekonomik davranis modelleri olusturmak, yeni ¢ikarimlar elde etmek
ve bunlar test etmektir. Bu son adim, ancak daha yakin zamanda atilmistir,
ancak bu ilerleme hacminde iyi temsil edilmektedirf(CAMERER AND
LOEWENSTEIN,2020,7).

Iktisat, i¢ gdzlem ve alg1 gibi psikolojik temelli agiklamalardan arinmak isterken
psikoloji de bu aciklamalar1 Galileocu-Newtoncu bir diizleme indirgemeye

caligtirmigtir. Fakat bu durum neoklasik iktisadin temel varsayimlarindan olan
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marjinal fayda kavraminin bile psikolojik temelli olmasinin 6niine gecememistir.
Ac1 ve hosnutluk herkesin deney imleyebilecegi algisal bir durum olarak, i¢
gozleme dayanmaktadir. Bu baglamda, psiko-fizigin alanma giren, tesvik ve
diirtiiler sonucunda yapilan i¢ gozlem arastirmalartyla ortaya c¢ikan azalan
marjinal fayda kavrami, yine psikolojik temelli olup neoklasik iktisat,

psikolojiyle olan bu baglantisin1 géz ardi edilemez.(Bruni ve Sugden, 2007:149)

Neo-klasik iktisat ve birgok iktisat¢r davranigsal iktisadi kabul edemese de,
davranissal iktisadin kurucular1 yaptiklar1 arastirmalar ve analizlerle ekonomi ve
psikoloji kavramlarmi bir araya getirmenin hakli bir gerekce olduklarini
caligmalarinda  kamitlanuglardir. Insan  siurhdir  ve  duygulan  akiler
davranmalarinin Oniine gegebilir. Birden fazla teori ve kuramin aslinda insan
davranisi ile ilgili oldugunu matematiksel ¢oziimlerin bir yerde duraksayip yerini
insanin psikolojisine biraktigini gostermislerdir. Giiniimiizde artik daha fazla
yayginlasan davranigsal iktisat alan1 arz ve talebin yonetiminde, politikada

kullanim alan1 geniglemistir.

1.3. Davramssal Iktisatta Konu ve Yontem
Geleneksel iktisat¢ilar piyasadaki gelirleri, fiyatlari, harcanan tutarlari,

tasarruflar1 ve yatirimlar1 dikkate alarak kendi aralarinda iliskilendirip analiz
edtmektedirler. Onlar i¢in matematiksel veriler vardir ve gegmisten sayisal
degerleri alip gelecekteki olasilikli veriler ile iligkilendirip teori ve varsayim

olustururlar.

Davranigsal iktisat ise ekonominin en 6nemli ayagi olan tiiketiciyi ele alir ve
bulunulan iilkede tiiketicilerin yani bireylerin bir alis verisindeki rasyonelligini
aragtirmaktadir. Arastirmada bireylerin nasil bir zamanda, nasil bir ortamda ve
hangi kosulda tiiketim yapildig1 gozlemlenerek c¢ikan sonu¢ ile genelleme
yapilmaktadir. Bireylerin sinirli rasyonellikte oldugunu konu alan davranissal
iktisat, daha c¢ok kisilerin psikolojik a¢idan motivasyonlarini, beklentilerini ve

toplumsal degerlerini incelenmekte ve analiz edilmektedir.

Bireyler baglam ve cerceveden etkilenmektedir. Ik olarak, bireyler giiglii bir

varsayilan secenekler etrafinda atalet sergileme egilimi
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gostermektedirler. Ikincisi, bireyler kolayca gorsel ipuglarindan
etkilenmektedirler. Ugiinciisii, bireysel kararlara, secim seti sunulmakta
veya ¢ergevelenmektedir.

Bireyler duyarlidir. Bireysel davraniglari anlamak kritiktir ve davranigsal
miidahaleleri etkili bir sekilde tasarlarsak kazanglar ve kayiplar gergevelenir
¢linkii bireyler genellikle riskten kaginirlar(B. Kessler ve C. Yiwei Zhang,23).Bu

ylizden davranissal iktisat daha ¢ok gozleme ve deneye dayalidir.

Diger alanlarla ayni ydnteme sahip olan davramigsal iktisat baslangicta
deneylerle iretilen kanitlara dayanmaktadir. Ancak daha yakin zamanlarda,
davranigsal ekonomistler deneylerin &tesinde ve tarafindan kullanilan tiim
yontemleri benimsemistir. En belirgin olarak, davranigsal ekonomiye yakin
zamanda yapilan bir dizi katki saha verilerine dayanmaktadir. Deneyler,
davranigsal iktisadin baslangi¢c asamasinda biiyiik bir rol oynadi ¢iinkii deneysel
kontrol, davraniglar1 ayirt etmek icin son derece yararhidir(Camerer And
Loewenstein,2020,4).

Davranigsal iktisattaki birgok gelismeyi besleyen psikolojik veriler biiyiik 6l¢iide
deneysel iken, davranigsal iktisat bir yaklagimdir ve deneysel iktisat bir
yontemdir. Modern davranigsal ekonominin baglarinda, anormalliklerin, islem
maliyetleri, riskten kaginma, kafa karigikligi, kendi kendine se¢im gibi, saha
verilerinde goz ardir edilmesi zor faktorler tarafindan tiretilmedigini belirlemenin
bir yolu olarak deneylerin faydali oldugu kanitlanmistir. Ancak iyi deneysel
kontrolle kolayca goz ardi edilebilmetedir. Ancak bu deneylerin ana noktas,
sadece modellere dahil edilebilecek diizenlilikler onermek ve tahminlerde

bulunmaktir(Colin F. Camerer,6).

Kurumlar1 ve toplumu gelistirmede iktisadi daha kullanigh bir alet yapacak daha
giivenirli bir model insa edilmektedir. Bu daha zengin ve toplumsal ¢ergeveli
bireysel karar verme kavrami farkli diizeylerde galisan iktisat¢ilarin ekonominin
isleyisine iliskin daha kuvvetli agiklamalar olusturmasina yardimeci

olabilmektedir(A.Akerlof, E.Kranton,2016,9).
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2. SATIN ALMADA TUKETICi DAVRANISLARI VE
GUDULERI

2.1. Hedonik(Hazc1) ve Faydaci1 Alisveris

Tiiketim davraniglart denildiginde iki durumdan s6z etmek miimkiindiir.
Bunlardan biri faydaci (utilitarian) digeri ise hazci (hedonic) tiiketim
davranigidir. Tiiketici, faydaci durumda tiikketim yaparken satin almay1 “gérevin
tamamlanmas1” olarak algilar ve bu sirada rasyonel tiiketici durumundadir. Bu
yiizden de ortadaki faydaci tiikketim degeri ihtiyaci olan tiiketim esyasina bagh
olarak aligverisin yapilip yapilmadigina baglh olabilmektedir
(U.Akturan,2010,110).

Yani faydaci tiiketim bireyin hayatinin kolaylasmasi i¢in ona sunulan {rtini
almaya yonelik gerceklesen tiiketim faaliyetidir(A.Tavukcu,2015,36). Daha
kolay anlatmak gerekirse is yerinize yakin oldugu gerekcesi ile aldiginiz ev

faydaci tiikketime girmektedir.

Ancak aligverisi sadece faydaci tiiketim ile simirlandirmak tamamen dogru
olmamaktadir. Birey alis veris yaparken her zaman rasyonel degildir.
Aligverisini etkileyen psikolojik etkenlerde vardir. Bu durumda bakmamiz
gereken bir diger a¢1 hedonik tiiketimdir. Birey aligverislerinde sadece ihtiyag
karsilamak i¢in degil yasamindan zevk ve haz almak i¢inde tiikketim yapar.
Hedonik tiiketimin tanimi da budur. Hatta gilinlimiizde hedonik tliketim
pazarlama tekniginde ve tiiketici davraniglar1 alaninda Onemli Olgiide

kullanilmaktadir (N.E. Koker,D.Maden,2012,100).

Hirschman ve Holbrook (1982) hedonik tiiketimi ele aldiklari makalelerinde
bireylerin satin aldig1 {rlinlerden sadece yarar saglamak igin aligveris
yapmadiklarini, aligverisi bir zevk olarak gordiiklerini ve bu zevki tatmin i¢in

harekete gectiklerini ileri siirmiislerdir. (S.Unal-C.Ceylan,2008,267)

Duygularin  6n planda oldugu hedonik tiiketim bireylerin tercihlerini
yonlendirebilmekte ve hazzi devamli arttirmaya doniik yapisindan dolay1 neden
tiiketim yapildigina dair arastirmalarin artigina neden

olmustur(A.Tavuke¢u,2015,35).Tiiketici aniden karar verip, duygulan ile plansiz
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alisveris yapmaktadir(H. 1.Sengiin-M. Karahan,2013,19). Bu tiiketim tiirii
faydaci tiiketim durumuna gore daha kisiseldir. Ornek vermek gerekirse giinesin
dogusu ve batis1 giizel goriinliyor diye bir ev almaya karar verdiyseniz siz

hedonik bir tiiketim yapmigsiniz demektir.

2.2. Tiiketicinin Satin Alma Davranisi
Birey ihtiyacini karsilamak igin belli bir mal ve hizmeti talep etme durumuna

tiketim denir.

Tiiketiciler, kisiliklerine, degerlerine, tercihlerine ve bir dizi bagka 6zellige gore
farklilik gosterir. Tiiketiciler yalnizca birbirinden farkli olmakla kalmaz, ayni
zamanda belirli bir tiiketici i¢in bile, tiiketicinin belirli bir satin alma kararina
yonelik davranisinin cesitli nedenlerle baska bir {iriin i¢in ¢alismayabileceginin
aciklandigr satin alma davranis modeli vardir. Tiiketiciler karar verme
kurallarinda farklilik gosterir kullanim durumu, mal veya hizmetin kullanicist
(aile icin, hediye i¢in, kendisi i¢in)ve satin alma durumu (katalog satisi, magaza
ici raf secimi, satis eleman1 destekli satin alma) nedeniyle. Bu tiir igeriklerin her
biri farkli bir karar verme stratejisini harekete gecirebilir. Ornegin, kendine bir
saat satin alan bir tliketici, diger takilari, imaj1 ve estetigi ile tutarliliga deger
verebilirken, bir arkadasina hediye olarak saat satin alirken fiyat ve diretici
itibarin1 en Onemli nitelikler olarak gorebilir. Buna tiiketicinin satin alma

davranis1 denmektedir(J.H. Roberts, G.H. Lilien,28).

Bireyler ya da gruplar istek ve ihtiyaglarini karsilamak igin tirtinleri sege bilirler,
satin alabilirler, kullana bilir ve de elden ¢ikarma karari alabilirler bunlarla ilgili
konular1 barindiran bu siirece tiiketici davranisi denilmektedir. Bu nedenle
tiiketici davranigi sadece satin alma ani ile ilgilenmez, iiriinii satin almadan 6nce
o karar1 neden verdigi, o siradaki giidiilenmeyi ve satin almadan sonraki durumu,

duygusunu da bilmek demektir( A.Tavukg¢u,2015,7).
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2.1. Tiiketiciyi ve Satin Almay1 Etkileyen Faktorler

Bireyin bir {iriin alirken rasyonel olmadigin1 bazen fayda bazen de haz amagh
tilketim yaptigina deginmistik. Bu alanda da bireyin satin alma durumunda hem

psikolojik hem de sosyolojik acidan giidiilenerek tiiketim yaptig1 aciklanacaktir.

2.1.1 Bireysel Ozellikler
Her tiiketici farkl kisilik ve davranisa sahiptir. Bunun yani sira toplumda bir

kimlik olusturma ve yer edinmenin de tiiketiminin kalitesi ve boyutuna bagh
oldugunu diisiinmektedir. Kalite ile imaj sergilendigini bilir ve markalarla
arasindaki o bagi giiclendirme egilimindedir(E.ANIS,2021,30). Bir iiriin, hizmet
satin almaya karar verirken kendi kisilik 6zelliginden sonra o karari etkileyen
demografik 6zellikler vardir. Bunlar bireyin cinsiyeti, yasi, medeni hali, meslegi
ve ekonomik durumudur. Bireyin demografik 6zellikleri, bulundugu ve yetistigi
toplum, i¢inde bulundugu duygu durumu tiiketimde karar alma siiresi boyunca
bu degiskenlerden etkilenmektedir. Demografik 6zelliklerde degisimler oldukga

tiiketim davranisinda da degisimler meydana gelmektedir.

Cinsiyet bireyin hem tiikketim davranisinda hem de bir {iriin ve hizmet ile ilgili
kalite yani marka alaninda farkli tercihlerin olugsmasina neden olur. Giinlimiizde
esitlik saglanmaya baslamis olsa da kadin ile erkek arasinda tiiketim alaninda
detaycilik ve arastirma s6z konusudur. Bir {iriinii almaya bir grup hemen karar
verip alirken diger grup arastirmalar: sonucunda maliyet, kullanim/tiiketim 6mrii
ve kalitesi gibi faktorlerden aligverisi erteleyebilir ya da vazgegebilir. Bir bagka
etkende reklamlarin tek bir cinsiyet grubuna karst yogun bir sekilde yapiliyor

olmasidir. Bu da tiiketimde cinsiyet faktoriiniin en etkilendigi alanlardan biridir.

Ge¢mis yillarda 458 kadin ve erkek {lizerinde bir arastirma yapilmistir.
Arastirmanin sonucuna gore kadin tiiketicinin erkek tiiketiciden daha etkili

oldugu sonucuna varilmistir(B. Sahin, E.Akball1,2017,48).

Yas ve yasam Kkalitesi degistikce bireyin ihtiyaglar1 ve istekleri
degismektedir(S.Keskin, M. Bas,ss58). Bazi1 bireylerde yasin ilerlemesi ile
konforunu arttiracak tiiketimleri tercih etmesi one ¢ikmaktadir. Yas ile birlikte
yagam kalitesi ve diisiince yapist da degisen bireyin tiikettigi seylerde

degismektedir. Cok gen¢ yaslarda kiyafete, eglenceye, miizige ayrilan biitge
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zaman ilerledik¢e kaliteli yemek yemeye, evde sakin ortamda kalmaya ve de
yasamini kolaylastiracak bagka teknolojik {iriinlerinin tercihine neden olur.

Ciinkii her yagin ihtiyaci ve istegi farklidir.

Aile ile yasamak ya da evli olmak satin alma davranisini, yasam seklini ve gelir
diizeyini etkileyen faktordiir. Icinde bulundugumuz kiiltiir, geleneklerimiz
bireyin oncelik ihtiyaglarmi ve isteklerini bir adim geriye ya da daha liiks
tilketime yonlendirebilir. Kisi ailesi ile yasityorsa ve gelir diizeyi yiiksekse
oncelikli tiiketimi kendi istek ve arzularina gore siralanirken, ailesine bakmak,
destek olmas1 gereken bir yasami olustugunda kendi istek ve ihtiyacin erteleyip
aileyi, barinmay1 6n plana ¢ekmektedir. Bu durum ayni sekilde evli oldugunda
esinin c¢alisma ve calismama durumu ile ¢ocuklu bir aileye sahip olma ile de
ortismektedir. Bakmasi1 gereken, Onceligi olan gelirini ve tiiketimini

onceliklerine gére hazirlayan bir birey olusmaktadir.

Tiiketici se¢mis oldugu meslek grubuna gore alis veris yapar ve mesleginin ona
getirisi olan geliri ile yasam tarzin1 belirlemektedir. Bir yonetici giyimde daha
pahali markalar tercih edebilir, yemek ihtiyacini liikks bir restoranda giderebilir
ya da evine siparig verebilir. Yonetici toplumda imajin1 korumak ve daha {ist bir
sayginlik istedigi icin tiikketimi tercihleri de ona gore segilir. Fakat bir isci
gelirinin de etkisi ile markali bir yagsami tercih edemez daha minimal bir yagam

buna bagl olarak da tiiketim davranigi sergilemektedir.

Ekonomik durum ashinda tiiketim davranisi etkileyen en oOnemli etkendir.
Denklemi basittir. Ne kadar ¢ok ekonomik olarak giiclii ise tiiketimi, kisisel
istekleri de o kadar 6n plandadir. Hig bir seyi ertelemek zorunda kalmaz ¢iinkii
bireysel ve ailesinin ihtiyaclari1 rahatlikla karsilayabilecegini bilir. Hatta
bireyin ekonomik giicii yiikseldik¢e tercih ettigi mallarda degismeler olur.
Evinde recel yapmak zorunda degildir hatta recelin yerini bal alabilir. Protein
ihtiyacini1 baklagillerden kargilamak yerine direk et ile karsilayabilir. Tiiketicide

bir¢ok mala talebin artmasi gelir esnekliginin pozitif oldugunun gostergesidir.
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2.1.2.Kiiltiirel Ozellikler
Kiiltiir bilgiyi, dini, sanati, ahlaki, hukuku, o6rf ve adeti ve bulundugumuz

tolumda kazandigimiz biitin maharet ve aligkanliklar1 kapsayan biitiindiir.
Kiiltiirlin i¢inde olusan farklilar da alt kiiltiirdiir. (M. Bas, S.Keskin,57). Bizler
tam olarak farkinda olmasak bile tiikketim tercihimizi iginde bulundugumuz
kiiltiir etkilemektedir. Bulundugumuz kiiltiire gore iirlin tretir ve kiiltiire gore
tiketim yapariz. Eger dini giinlerde yapilmasi gereken bir gelenegimiz
varsa(asure dagitmak gibi) bizlerde ona uyariz ve bu gelenegi devam ettiririz.
Bizim neyi isteyip neyi istememiz gerektigini neyi yapip neyi yapmamamiz
gerektigine kadar belirleyen biitiindiir kiiltiir. Bunlara yiyecegimizi, ne
giyecegimiz, evimiz i¢in sectigimiz bir esya ve hatta nerede tatil yapip
yapmamiz gerektigine kadar karar verici bir merci olmasi da dahildir. Her {ilke

ayni urlinii tilketemez, her tilke ayni1 seyi ¢okga iliretemez.

Kiiltiir, tiikketicinin yiyecegini giyecegini, mobilya gibi somut kavramlar1 oldugu
gibi, egitim, refah ve yasalar gibi soyut kavramlar1 da kapsar. Kiiltiir insanin
insana  ve maddeye karsi tavir alisint  belirleyen bir  biitiindiir.
(M.H.Deniz,2011,249).

2.1.3.Toplumsal Ozellikler
Birey tiiketiminde sadece kendi karari 6n planda yoktur. Etkilendigi grup en

yakini ailesi ile baslayip arkadaslari, is yeri ve esidir. Kisi bir yerden sonra
bulundugu alana uyma ya da o alana gore istenilen kisi olma giidiisii ile tiikketim

tercihini degistirmektedir.

Kisinin tercih ettigi referans grubu onu yeni yasam sekline ve yeni davraniglara

gecis yapma durumunda birakabilir(E.Anig,2021,31).

Insan birgok farkli topluma girebilmekte ve her farkli toplumda farkli rollere
biirtinmektedir. Roliinii iyi yansita bilmek ve kendi statiisiinii koruyabilmek i¢in
istekleri, tercihleri degisim gosterir. Caligan aktif bir anne disiinelim.
Mesleginde yonetici konumundadir tercihi bu rolde farkli olacaktir. Evinde bir
esveanne rolii onundur oOnceligini ¢ocuguna ve ailesine veren bir tercihi
olacaktir. Bir hobiye sahipse onu uygulamada istekleri, ihtiyact farkli olacaktir.

Bulundugunuz alan ne ise tiiketiminiz ona gore sekillenecektir.
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2.1.4.Psikolojik Ozellikler
Insam1  programlayip ayarlayamazsimz, onun duygulari, diisiinceleri,

yaraticiliklart vardir. Yani insan psiko-sosyal bir varliktir($.S.Demir,2010,4).
Insanin davranislar1 icerden gelen bazi giidiilerle etkilenir ve degisim gostere
bilir. Bireyin motivasyonu, Sezgisi, 6grenmesi, algisi, tavri, kisiligi,inanci1 ve

tutumlari tiiketim davranigini etkilemektedir(Y.Durmaz vd,2011,118).

2.1.4.1. Giidiileme(Motivasyon)

Giidiillenmeyi WHtrock(1986 s304) bir eylemi baslatan, devam ettiren ve eyleme
yonelten siire¢ olarak tanimlamustir. Schunk (1990) giidiilenmeyi belirli bir
amaci uygulamak icin siirece yonelme ve siirdiirme olarak tanimlamistir. Bu
tanimlardan yola c¢ikarak giidiilenme, herhangi bir etkinligin baglamasini
saglayan, onun yonii, siddeti ve devami fizerinde etkili olan bir
stirectir(H.Kelecioglu,1992,175). Giidillenme ig¢sel kuvvetin eyleme gegcme
durumudur. Tiiketim tercihini de giidiilenme etkisi ile bilin¢li ya da bilingsiz

olarak yapabiliriz.

Gidiiler bireylerin istek ve arzularini tatmin etmeyi amaclar ve giidiillenmis bir
istek birey i¢in istenilen doyum noktasina ulasmazsa bu giidii artar ve siddetli bir

hal almaktadir(R.Unal,2019,22).

Bireyin satin alma davranisim tetikleyen secici giidiiler, rasyonel giidiiler ve

duygusal giidiiler vardir.

Secici giidiiler, tiiketicileri satin alma eylemini gergeklestirebilmesi i¢in belirli

bir marka ya da {iriin gruplarim1 segmeye iten giidiilerdi(R.Unal,2019,23).

Rasyonel giidiiler, en yiiksek ekonomik fayday1 saglayacak seceneklerin tercih
edilme durumudur. Birey bu giidiide fiyat karsilastirmasi, kalite karsilagtirmasi
gibi objektif degerleri karsilagtirma yaparak satin alma islemini gergeklestirir.
Kisisel ve 6znel amaglarin arastirilmasiyla ilgili oldugunda ise duygusal giidiiler
olarak ifade edilmektedir.(U.Dogrul 2012,323) Birey bir iiriine kars: siibjektif
degerler dedigimiz onun zevki olan, sevdigi ya da begenisi kazanan bir {iriin

satin aliyorsa bu duygusal gidiidiir.
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2.1.4.2.Algilama

Algilama bir nesnenin, bir olayin, bir eylemin bes duyu organi dedigimiz isitme,
dokunma, koklama, gorme ve tatma duyu organlari ile taninmasidir(S.Keskin,
M.Bas,57). Duyu organlarinin beyne ilettigi verilerin algilanmasi ¢ok dnemlidir.
Algilama olmazsa verilerin hi¢bir anlami yoktur. Bes duyu organ ile duyusal
verilerin anlamlandirilmast sonucu birey olaya tepki verecektir. Algilama,

insanlarin  bes duyusu araciligt ile g¢evrelerini anlamaya c¢alisma

durumudur(A.Tavuke¢u,2015,15)

Algilama, Lundberg’e gore “insanlarin duyu organlarina etki eden c¢evresel
uyaricilarin farkina varilip yorumlanmasi” seklinde tanimlanirken, Schiffman ve
Kanuk’a gore ise, “insanlarin dis diinyay1r anlamlandirmak v ekendi icinde
uyumlu olarak resmetmesi maksadiyla disaridan gelen uyaricilar1 se¢me stireci”

olarak tanimlanmistir(R.Unal,2019,24).

Iki insana ayn1 duyusal verileri verdiginiz de ikisinin de ayni tepkileri vermesini
bekleyemezsiniz. Duyusal veriler fizyolojiktir fakat bireyin psikolojik durumu

cevre faktorii de verileri nasil analiz edip isledigi konusunda 6nemli bir etkendir.

Ornegin iki insana da aym tatil reklamin izlettigimizde ikisi de farkli noktalara
takilabilir. Biri tatilin maliyetini diislintirken bir digeri kullanilan giines kremini
arastirmaya baglaya bilir. Reklam1 iki bireyinde algilama sekli farklidir. Her
birey ¢evre faktoriinden ciddi anlamda etkilenmektedir. Bu etkilesim onlarin

nerede, hangi konuda, neye odaklanmas1 gerektigini degistirecektir.

Mesela bir cep telefonunu ¢ocuk oyun oynama araci, baba iletisim araci anne ise
bilgiye ulasmanin kolay yolu olarak gore bilir. Bu algida seciciliktir. Tiiketim
davranisimizda tam olarak burada sekillenip herkesin tercihinden ayrilmaya

baslayip ya da herkes ile ayn1 olmaya baglamistir.

2.1.4.3 Ogrenme
Insan davranisini yonlendirmede biiyiik bir konuma sahip olan 6grenme kisinin

bilgi ve tecriibelerinden kaynaklanan davranisinin degismesi ile olusur. Bireyin
psikolojik varligi psikologlara gore Ogrenme siireci boyunca elde edilen

deneyimlerle belirlenir.
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Insan beyni kapali bir kutudur ve disaridan kutuya belirli uyaricilar girer ve
igcerideki bazi sistemi degistirir bunun sonucunda da davranislar ortaya ¢ikar. Bu
durumda insan davramiglariin bu sekilde "etki-tepki” ve "tekrarlama-
pekistirme" yoluyla agiklanmasi reklamcilara insanlari etkileme konusunda
onemli bir ipucu verir. Eger insan beyni bazi uyaricilarin etkisiyle belirli
davraniglart doguran bir kapali kutu ise uyaricilarin cinsini Ve niteligini

ayarlayarak istenilen davranis saglanmis olmaktadir(M.H.Deniz,2011,255).

Ogrenme yasamimizin sadece bir déneminde olan bir durum degildir. Ogrenme
bizimle dogar ve biz 6lene kadar devam eder. Bu durumda biliriz ki 6grenme bir
stirectir. Siire¢ icerisinde yeni bilgilerle, ¢evreyi analiz ederek, kisilerle fikir
tartisarak, ¢cevremizde olan olaylar1 yorumlayarak bir seyleri 6grenmis oluruz.
Ogrenme iki tiirlii olur ilki bilingli dgrenmedir. Yukarida saydigim sekilde
bilerek ve isteyerek farkinda olarak &grenebiliriz bazi seyleri. Ikincisi ise
reklamlarin bize yaptig1 bilingsiz, farkina varmadan 6grenmedir. Bir reklama
maruz kaliriz ve reklamdaki iirlin ile ilgili bir anda birkag¢ bir seyin aklimizda

kaldigin fark etmis oluruz.

2.1.2.4.Inanclar ve Tutum

Birey kendi i¢inde hayatinda olan ve iginde bulundugu herhangi bir diisiince,
sembol ve nesneye karsi olumlu/ olumsuz hisler barindirmaktadir. Bu hisleri
ifade eden yaklasima tutum denilmektedir. Kisinin ge¢mis tecriibeleri ve
cevresel faktorler tutumlarinmi etkilemektedir. Bu etki kolaylikla degistirilemez.
Kisi her nesneye ve iriine kars1 ayni derecede tutum sergileyemez her iiriine
gosterdigi tutum farkhidir. Kisi bir iirlinii ¢ok begendiyse ¢evresindeki o tirlini
kullanacak kisiye karsi baskici olabilir ve o iirlinii almasim saglayabilir. Bu
durum tam tersi i¢inde gegerlidir. Kisi baskasinin kararint olumlu ya da olumsuz

bir sekilde etkileyebilir ve caydirabilir (S.Keskin, M.Bas,57).

Kisilerin her konuya ve alana karsi tutumlar1 vardir. Bunu dinden tutun ki
politika, miizik, yemek, kiyafete kadar her sey ile ilgili olumlu/olumsuz insani
etkileyebilecek sekilde tutum sergilerler. Bu yilizden sunu agikc¢a diyebiliriz ki
tutumlar bir seyleri sevme ya da sevmeme, bir yere dogru hareket etme ya da

uzaklagma gibi bir zihnin (aklin) ¢cergevesine sokmaktadir( E. Anis ,2021, 35)
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Satin alma karar1 ile dogrudan etkili olan tutum bireylerin inanglarinin benzerligi
derecesinde yaygin ve giiclii kiiltiir ortaya c¢ikartir. Kiiltiiriin siirekliligini saglan
bir etkende inanglardir. Tutumlar ise, bireye ait olma, gézlenebilen bir davranig
degil davraniga hazirlayic1 bir egilim olma, birey i¢in anlam tasiyan, bireyin
farkinda oldugu herhangi bir objeyle ilgili olma gibi o6zellikler
gostermektedir(B.G. Sahin-E.E. Akball1,2017,54)

2. BOLUM TUKETICIi DAVRANIS MODELLERI
2.1. TUKETICi DAVRANISI

Klasik iktisat bireyi rasyonel olarak ele alir ve maksimum fayda saglamak igin
tercih yapacagini bu siirecte hem akilci hem de bilingli olduklarint 6ne siirer.
Tiiketici davranisi ise daha c¢ok tiiketici olarak degil insan davranisini net olarak
ortaya ¢ikarmayr amaglar. Insanlarin tiiketim tercihlerini nasil ve neye bagl
olarak sergiledikleri, ama¢ sadece fayda saglamak mi1 yoksa tiiketimi etkileyen

psikolojik etkenlerde olabilir mi sorusunu ¢ézmektir.

Sekil:1 Davramsin Ortaya Cikis Dongiisii

] AMAG
] (DAVRANIS)

Kaynak: H. Aygiin,2018,14

Giidii: bireyin eylemlerinin yoniinii, giiclinii ve 6ncelik sirasin1 belirleyen, kisiyi
harekete gecgiren giictiir ve bireyin hedefe bilingli yonelmesine denir(H.
Aygiin,2018,13). Tiiketicilerin temelde ekonomik, sosyal, psikolojik giidiilerle
satin alma davranisi iginde bulunmaktadirlar(E.An1s,2021,44).
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Ihtiyact uyardigimizda giidiiyii harekete gegciririz ve ihtiyaci karsilamak igin
davranis sergileriz. Guidii fizyolojik ve psikolojik olarak ikiye ayrilir. Fizyolojik
giidii aclik, susuzluk vb. psikolojik giidii ise acima, Ofke, sevgi gibi ruhsal
egilimlerdir. Bireyin tiiketim davranisini klasik model giidii ile agiklar ise o
tiiketim tercihini neden yaptigina degil diger markalar yerine neden o markay1

tercih ettigini agiklar. Buna biz aciklayict model deriz.

Ihtiyaglar tatmin edilmedigi icin diirtiiler biitiiniine doniisiir. iktisat ihtiyaglarin
siirsiz oldugunu bu yiizdende dncelik sirasina gore siralamamiz gerektigini bize
sOyler. Bunun nedeni ihtiyaglar1 karsilayacak kaynaklarimizin da sinirli olmasi

ile ilgilidir. Maslow insanin ihtiyaglarini sekil 2’°de bes kategoride agiklamistir.

Sekil2: Maslow’un ihtiyaclar Hiyerarsisi

e
s
AR,
y N
y N

Kaynak:H. Aygiin,2018: 14.

Bu hiyerarsiyi de anlatilmak istenen;
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1 Kendini Gergeklestirme: maneviyat, erdem, yaraticilik, problem ¢ézme, 6n

yargisiz olma ve kabullenis.

2 Sayginlik: 6z saygi, 6z gliven, basari, saygi duymak ve saygi duyulmak.
3Sevgi/Ait Olma: arkadaslik, aile ve cinsel mahremiyet.

4 Giivenlik: beden, is, aile, saglik, miilk giivenligi ve ahlak

5 Fizyolojik: yemek, su, bosaltim, cinsellik, uyku, saglikli metabolizma’dir.

Ihtiyaglarin bu sekilde piramide benzeyerek hiyerarsik olarak kurgulanmis
olmasimin nedeni en alttaki fizyolojik ihtiyaclar tatmin edilmedikge bir iist
basamaktaki ihtiyacin hissedilememesidir. Fakat son yillarda yapilan tiiketici
davranist  arastirmalarinda  bu  durumun aksine davranislar  oldugu

goriilmektedir.( H. Aygiin,2018,14)

Marjinal fayda yaklagimini gelistiren Alfred Marshall’in modeli fiyatin
tilketicinin en giiclii giidiisii oldugunu soyler ve satin alma davranigsinda da
tilketici 6lgme ve harcama giidiisii ile hareket eder. Birey ihtiyacim karsilarken
fiyat1 dikkate alarak gelirine gore ona en fazla fayda saglayacak {iriinii tercih
eder. Masrhall’in bu modeli rasyonel aligveris yapmak isteyen bireye nasil
davranilmast gerektiginin yolunu gostermektedir. Ancak gercekte nasil satin
aldigin1 saptamaya ve tanimlamaya ¢alismamaktadir. Davranis bilim insanlarina
gore bu model tamamlanamamistir. Nedeni ise pazarmm homojenligini, alict
davranisinin benzerligini ve sadece iiriin veya fiyat {izerinde yogunlastigini
varsaymasidir. Tiiketicinin satin alma davraniglarinda sadece ekonomik fayda-
maliyet temelinde etkili olan faktorlerin incelendigi bu modelde, algi,
motivasyon, 6grenme, tutum, kisilik ve sosyo-kiiltiirel faktorler gibi diger
psikolojik ve sosyolojik etmenlerin goz ardi edilmesi bu modelin dezavantajidir.
Parfiim, liiks igkiler ve pahali restoranlar gibi psikolojik faktdrlerin etkili oldugu
bu tiriinlerde bu modelin basarili olmamasi 6rnek olarak gosterilebilir. Rasyonel
tiiketici olarak kabul edilse de tiiketici karmasil varliklar oldugu ¢ogu zamanda

duygulariyla hareket ettikleri g6z ardi edilmemelidir(G.Kdse,2018,7).
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2.1.1 Kara Kutu(Uyarici1-Tepki) Modeli
Tiiketici davranislarint agiklamaya ilk olarak Kurt Lewin tarafinda Onerilen

“kara kutu” modeli ile baslanacak bu model diger modellere de Onciiliik
edecektir. “kara kutu” modeli insan davranisinin ¢evresel ve kisisel faktorlerden

etkilenerek gelistigini, degistigini aciklamaktadir(R.Unal,2019,25).

Sekil:3 Kara Kutu Modeli

ETKI KARA KUTU TEPKI

Kaynak: I. NAZ1.1,2019,303.

Yasadigimiz tecriibeler, ¢cevremiz, ailemiz vd. faktorler bireyi yani tiiketiciyi
uyararak eyleme gegirdiginde bu duruma “girdiler”ve eyleme ge¢cmedeki olusan
davraniglara da “giktilar” denilmektedir. Bireyin tiiketim davranisi ise bu girdiler
ve ciktilardan olusan zihinsel yonteminde yer almaktadir. Bu durumda ise

bireyin zihni kara kutu olarak tanimlanmistir(H.Aygiin,2018,12).

Bir isleteme tiiketiciye hizmet cesitliligi, fiyat,vade vb. gibi cesitli uyarici
faktorler sunar. Bunlar kontrol edilebilir pazarlama degiskenleridir. Bir diger
uyarict ise cevreseldir. Miisteri karar verirken bulundugu toplum yasadigi
cevreye iliskin, igletmenin kontrolii digindaki, ancak talebi nitelik ve nicelik
acisindan etkileyen orf ve adetler, gelir, demografik ve teknolojik yap1 gibi
faktorlerdir. Modele gore uyaricilar tiiketicinin davramigsal 6zelliklerine gore
degerlendirilecek ve oradan da modelde son asama olan tepkiye ulagacaktir.

Yani miisteri almak istedigi mal ve hizmeti kara kutu (kiiltiirel, sosyal, kisisel ve
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psikolojik faktorlerin) icinde etki altinda
degerlendirecektir(E.Sahinkanat,2013,10).

2.2. Aciklayicr (Klasik) Davranmis Modelleri
Her insanin davranisi icinde belli etkenler barmndirir. Insan bir davranis

sergileyeceginde icsel ya da cevresel faktorlerden etkilenir, icinde onu disariya
sergileyecegi tepki olarak ortaya ¢ikartir. Bu durum tiiketici davraniglari iginde
gecerlidir. Tiiketici davranismin olusumunda da bazi etkenler vardir. Insan
davraniginin temelinde uyarici, giidiilenme ve bunlarin sonucunda tepkiler ortaya
cikartir. S6z konusu tiiketici davranisi, ihtiyaglar1 ve giidiileri bu dogrultuda

hareket ederken bazi asamalardan gegmektedir(M.E.Koggar,2013,12).

Aciklayici(klasik) davranis modeller, aslinda tiiketici davranisini agiklamaya
yonelik amact ile olusturulmus modeller degillerdir. Olusturulan agiklayict
modeller aslinda insan davraniglarini anlamaya yonelik gelistirilmis ve bazi
aragtirmacilar  tarafindan  tiikketimde insan davranisina  uyarlanmaya

calisilmistir(D.Avc1,2015,12).

Aciklayict modelde giidiiler etken olarak ele alinmig ve tiiketicinin bir liriinii ya
da markay1 digerine neden tercih ettigini psikoloji ve giidiilere dayanarak ifade

etmistir. Agiklayict modelleri su basliklar altinda inceleyecegiz;
e Marshall Modeli, (Iktisadi giidiilere agirlik verilen model)

e Freudian Model,( Psikolojik faktorlere agirlik verilen model)
ePavlovian Model,( Ogrenme teorisine dayanan model) ve
eVVeblen Modeli,( Sosyal psikolojiye agirlik verilen model
4.2.1. Marshall’in Ekonomik Modeli

Ekonomistler, tiiketicilerin satin almadaki davranislarimi inceleyip analizini
yapan bu alanda ilk basamagi olusturanlardir. Yani satin alma davraniginin
belirlenmesinde ilk rolii listlenen ekonomistlerdir. Tiiketici davranisi alaninda
caligmalar yapilmis ve tiiketicinin davranig yonlerinin belirlenmesinde insanin

onemli bir etken oldugu sonucuna varilmustir. Insan rasyonelligi ve ekonomik
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alanlar1 fazla oldugu i¢in dogal olarak tiikketici davraniglarina yon vermektedir

(F. ALACA,2019,7).

Alfred Marshall neo-klasik iktisadin 6nemli bir teorisyenidir ve ekonomik insan
modeli onun igin gegerli degildir. Klasik iktisat teorisindeki rasyonel insan
kavramini kabul etmemis ve bireyin ¢evresel faktorlerden etkilendigini kabul
etmistir. Kendi diislincesine gore insan davranigsal olarak karmasik bir yapiya
sahiptir ve insanin ekonomik diisiincesinin altinda giidiilerde yatabilmektedir
yani Marshall insan1 sosyal bir varlik olarak ele almistir(B.Z.Erdogan,

V.Dogan,2012,13).

Marshall’in ekonomik yaklasimi aslinda farkindalik ile daha da gelismistir. Yani
Marshall ekonomik olaylar ile biyoloji arasindaki bag fark etmistir.
Yaklagimina gore insanlarin ekonomik olmayan bazi iligkileri oldugunu ve bu
iligkilerle sosyallestiklerini, sosyal aglar icerisinde yasamlarini siirdiirdiiklerine
deginir. Nedir bu ekonomik olmayan iliskiler dedigimizde bunlar kiiltii, ahlak,
inang vb. sistemleridir. Marshall’in degimine gore ekonomide 6nemli olan faktor
sosyal aglar ve sosyal sermayedir. Diisiincesine gore bir toplumun yasami o
toplumda yasayan bireylerin yagamlariin toplamindan daha fazlasini ifade eder.
Onun i¢in 6nemli olan toplumsal yapidir. Ciinkii birey sosyal aglar iginde
yasadig1 icin cevresindeki fikirlerden yararlanir. Insanlar ticaret yaparlar ve
birden fazla insan ile caligmak durumundadir, bu durumda her insan diger
insanlardan yeni bir sey Ogrenir. Bu yaklasimi geregi Marshall ekonomik
degismenin evrimci Ve dinamik yaklasimini bir iist basamaga c¢ikartmistir. Bu
evrimci yaklasim insan dogasmin ve karakterinin degisimini analiz
edebilir(T.Kabas,2018, 185-186).

Alfred Marshall 1871 yilinda marjinal fayda kuramini gelistirdi. Kuram bize
sunu soyler; insan tiiketim yaparken kendine en yiiksek fayday1 saglayacak
hizmet i¢in para harcamak ister. Yani birey karli ve ol¢ciilii bir hizmet satin
almak ister. Marjinal fayda kuramina gore birey yani tiiketici; bir hizmet ya da
iirlin satin alirken dikkat ettigi durum saglayacagi maksimum faydayi géz oniine

almaktir(F.Alaca,2019,8).
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Marshall’in ekonomik modeli ile ilgili baz1 6nemli varsayimlari;

Bir malin fiyat1 diistiikge, satis1 yiikselmektedir.

Ikame mallarin fiyat1 diistiikge, satis1 da diismektedir.

Tamamlayici mallarin fiyat1 diistiik¢e satisi yiikselmektedir.

Gergek gelirler yiikseldik¢e, mamullerin satig1 artmaktadir.

Satig1 arttirmaya yonelik giderler yiikseldikge, satiglarda
yiikselmektedir(E.Karabacak,1993,80).

Modeldeki varsayimlara baktigimiz da model bize net olarak; bir tiiketici
ithtiyacini karsilamak icin biitcesini en dogru ve mantikli sekilde kullanacagini
anlatmakta olup satin alma siirecinin ussal nedenlere dayali olarak hesap yapma
iizerinden oldugunu sodyleyerek psikolojik faktorleri incelememektedir. Malin
fiyatinin diigmesiyle kalite algisinin degisebilecegi gibi psikolojik etmenler géz

ard1 edilmektedir(H.A.Cakir,B.Kil1¢,2020,647).

Bu ekonomik model temelinde ihtiyaglarin1 karsilamak i¢in geliri olan kisilerin
kendince belirledikleri zevkleri ve belirli uygun fiyatlar1 gergevesince gelirlerini
nasil kullanacagi iizerine kurulmustur. Model insan ihtiyacinin nasil olustugu,

psikolojik bir tiiketim olup olmadigi, ihtiyacinin nasil degistigi konulari tizerinde

durmamistir.(U.Erdogan,2009,14).

2.2.2. Freud'un Psiko-Analitik Modeli
Bu modelin temsilcisi Sigmund Freud’dur. Freud psikanaliz biliminin

kurucusudur. Modelde tiiketicilerin tiiketim gereksinmelerini {i¢ sistem ile
gidermeye c¢alistiklarina deginmistir. Bunlardan birincisi biling altidir. Yani id-
6zlem, i¢ giidii gibi 6zelliklerin kaynaginda arar. Ikincisi bilingtir. Yani ego-gizli
kalmis ozellikleri agiga ¢ikarmaya iliskin davraniglar oldugunu diisiiniir ve
burada arar. Ugiinciisii ise biling {istii yani siiper ego, sucluluk, utanma gibi
ozellikleri toplumca kabul edilecek faaliyetlere doniistiirme yoniidiir. Bu fi¢
sistem ona gore etkilesim icindedir ve ortaya ¢ikan hareket kisiyi ya da tiiketici
davranigini tanimlar. Bu modele bagli olarak insan tiriinleri psikolojik bir sembol
ile eslestirdiginde de satin almay1 tercih etmektedir. Ornegin bir sabun satin
alinirken sadece islevsel 6zelligi ile tercih edilmeye bilir. Ona gore ruhsal ve

psikolojik bir tercih de olabilmektedir(N.Papatya,2005,224).
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Freud tiikketim davraniglarini agikladigi {i¢ sistemi incelemek gerekirse:

ID: Deger yargilarinin olmadig, isteklerin gercege, etik kurallara veya gevreye
uygunluguna bakilmaksizin talep edildigi, iyi ve kotliniin olmadigi, ahlakin
olmadigi, sadece isteklerin yerine getirildigi bilingdisinin bir pargasidir.
Gergekte masumiyet ve id kavramlar1 birbirinden ¢ok farklidir. Masumiyette
karsidakini anlama, empati kurma, tizmeme, aci ¢ekmeme gibi eylemler vardir.

Temeli 6zgiirliik ve saygidir(S.Mersin,vd.,2022,166-167).

EGO: Freud'a gore Ego, gergeklik ilkesine gore hareket eden, uzun vadede fayda
saglayacak gergekci sekillerde isleyen, akli ve sagduyuyu temsil eden bir
parcadir. Id vegerceklik arasinda aracilik yapar. Ego, hem bizim yaptiklarimiz
hem de bagkalarinin iligkileri ile ilgilenir. Diger insanlarin kendilerine ait
olduklar1 fikrini igerir. Egonun sadece diirtiiyii tatmin etmesi yeterli degildir. D1s
diinyanin gerceklerine gore planlar yapar. Sorun yaratmayacak sekilde se¢imler
yapar. Birey i¢in kaygilanir ve gergek¢i kararlar verir .Ego savunma
mekanizmamizdir(S.Mersin,vd.,2022,168).

SUPER EGO: Freud'un tammladig: siiper-ego, kiiltiir, din, ahlak ve vicdan gibi
dis diinyanin igsellestirilmesini yansitir. Ahlak icerir. Ebeveynlik ilkelerini
uygular. Kendini sugluluk duygusuyla etik kararlar vermede destekler (Freud,
1923; Lapsley ve Stey, 2011). Ancak bazen siiper-ego o kadar yikici olabilir ki,
kisi  hata ve  basanisizliklarindan  dolayr  kendini  affedemeyip
cezalandiramayabilir. Ozellikle siiper-egosu saglam kisilerde hata yapma
kaygisi, kaygi bozukluklarin1 ve buna bagli olarak depresif bozukluklari
tetikleyebilir(S.Mersin,vd.,2022,168).

Freud’un diislincesine gore birey, ihtiyaglarint bazen farkli yollardan da
gidermeyi amaglamaktadir. Kisi, kendi i¢ diinyasinda ve ruhunda olusan ¢esitli
duygulara her zaman karsi koyamamaktadir(I.NazI1,2019,304). Kisi diinyaya
geldiginde zaten bas edemeyecegi duygularla dolu olarak gelir ve zaman gecip
biiytidiikge, duygulari ve ruhu daha karisik bir hal almaya baglamaktadir. Bu
karmasa yukarida ag¢ikladigimiz {i¢ benligi olusturmaktadir. Bu modelin 6nemi

tilkketici davranislarinda motivasyon arastirmalarinda ve tiiketici davraniginin
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tatmin edilmesi gerektigi konularda ortaya ¢ikarmaktadir. Bireyin bir aligverisi
yaparken bilingaltindaki gercekler ortaya c¢ikarsa pazarlama yoneticileri,
tiiketicileri satin alma davranisinda etkili stratejilerle

kazanabilirler(D.Avc1,2005,13).

Tabi bu modelin de olumsuz yani bulunmaktadir. Higbir birey kesin olarak
dogru tahmin edilemeyecegi i¢in modelin varsayimi ya da kurallar1 tamamen

dogruluk pay1 vermeyecektir.

2.2.3. Veblen’in Toplumsal (Ruhsal) Modeli
Veblen bu modelde bir simif tanimlamaya calisir. Bu siniftaki insanlar diger

insanlardan farkliliklarin1 gostermek icin tiikketim faktoriinii ortaya koyarlar.
Soyle ki kisi tiim parasini digerlerinde olmayan iiriinleri satin alarak harcar. Bu
tiiketim sekline de “gdsterisei tiiketim” denilmektedir. Veblen’in bahsettigi sinif
ise burjuva smifidir. Veblen bu arastirmayr grubun en zengin {iyelerini
arasgtirarak yapmis Ve zengin kesiminde Avrupa’nin aristokrasi sinifin1 izledigini
tespit etmistir. Ona gore bu smif kendini “gdsterisci tiiketim” yaparak ifade
etmektedir. Gosteris¢i  tilketim  yapmalarinin  nedeni  baska insanlari
kiskandirmak, onlarin géziinde saygi gormek ve diger insanlar1 disarida birakma
¢abasidir. Veblen’in teorisinde fabrikasyon triinler iticidir. Yani su demektir Ki
fabrikada seri iiretimde ayni g¢esit ve tlirden birden fazla {iretilen {iriinler onun
teorisine gore tercih edilmez. Ciinkii gosteris¢i tiiketim de tek- bir tane olan ve
de el yapimi olan iirlinler satin alinir. Bunun satin alinmasinin énemli etkeni de
fiyatinin pahali olmasidir. Tiiketici aslinda bagkalarini taklit edip ihtiyacindan

daha fazlasini alir(P.Hiirmerig vd.,2012,91-92).

Veblen’in bu teorisini giinimiiz piyasalarinda gdrmek miimkiindiir. Giyim
lizerinde tretimi siirli olan butikler yayginlasmaya baslamis, tasarim el yapimi
cantalar revagta olmus, bir hediye hazirlanirken kisiye 6zel tasarimli dirtinler
tercih edilmeye baslanmistir. Kisiler artik bir ¢cok alanda(teknoloji,hizmet,vb.)
doyum noktasina ulagsmislardir. Herkeste olan kisiye cazip gelmemeyevediger
bireylerden farkini ortaya koymak igin kisiye 6zel tasarim iirtinleri satin almaya

baslamiglardir.
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2.2.4. Pavlov’un Ogrenme Modeli
Ivan Pavlov Rus bir fizyologtur. Sartli kosullanma ile 6grenmeyi calismalariyla

ortaya koymustur. Ogrenme modeli 4 temel kavram iizerine olusturulmustur.
Bunlar uyarici, istek, tepki ve pekistirmedir. Bir uyarict olusturulur, uyarici
istegi tetikler, tetiklenen istek tepkiye(davranisa) doniisiir ve o davranisinda

tekrar ile pekistirilmesi hedeflenir(B.Acikelli,2019,24).

Ogrenme kuramcilarina gére bu dort faktor etkilesime gecerse birey bir seyler
Ogrenir. Tam oraninda bir etkilesim saglanmasi dnemlidir aksi durumda kisinin
satin alma davranisinda degisim olur. Bu durumu somut bir 6rnek ile anlatacak
olursak diizenli olarak gittigi kahvehanede kisi ¢ayin lezzetinin degistigini eger
fark ederse davranislarinda hemen degismeler olur. Oncellikle bir daha o
kahvehaneye gitmemeye baslar ve yeni yerler arayisina girer. Yani ayrim yapma

yetenegini kullanmaya baglamaktadir(N.Papatya 2005,205).

Bu model daha cok pazarlama teknigi acisindan incelendiginde tiiketici
davranisini aciklamak icin kullanilan modellerden biridir. Isletme tiiketiciye
markasini, Uriiniinii ya da hizmetini tekrara dayanan yontemi ile Ogretip
aligkanlik edindirmeyi amaglar ve bunu siireklilik halinde pekistirerek tiiketiciyi
sabit miisteri olarak kazanmay1 hedefler(B.Ag¢ikelli,2019,24).

Model ne kadar kuvvetli uyarici olursa o kadar da kuvvetli marka bagliligini
yaratmak i¢in gereklilik duymaktadir. Bu durumda firmalarda rakip olduklar:
firmalarin hangi yontem yani uyaricilar1 kullandiklarin1 yakindan takip etmeleri
gerekir. Bu modelden yararlanacak diger sektorde reklamcilik sektortidiir. Soyle
ki reklamlarin tekrarlanabilirligi unutmay1 engeller ve tiiketicileri kullandiklar
{irlinler konusunda iyi bir secim yaptiklarmi ikna ettirir. Ikna sonucunda

tiiketicinin bir sonraki davraniglar1 desteklenmektedir(E.Tunckan,2012,151).

Modeli genel olarak degerlendirdigimizde modelin tek basina tiiketicilerin satin
alma davranigini aciklayacak bir nitelikte olmadigini goriiriiz. Modelde eksiklik
vardir. Bunlar tiiketicilerin sosyo-ekonomik, demografik ve psikolojik
ozelliklerini dikkate almamasidir(E.Tungkan,2012,151).
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2.3. Tamimlayic1 (Modern) Davrams Modelleri

Tiiketici davraniginin, daha ¢ok satin alma davranisinin nasil gerceklestigi
lizerine duran bu modern davramis modeli, klasik modelin tam tersidir. Bu

modellerin ortak 6zellikleri vardir.

Tiiketici satin alma karar stireci bir problem ¢ézme siireci olarak ele alirlar,
Tiiketici satin alma karar siirecinin igvedis faktdrlerden etkilendigini varsayarlar,
Her satin alma karar siireci ayni 6l¢iide 6nemli bir problem ¢dzme siireci olarak
goriilmezler,

Satin almadaki tercihlerin nelerden kaynaklandigini degil, nasil yapildigini
aciklamaya c¢aligirlar. Bu modellerde tiiketicinin satin alma karart belirli

faaliyetlerden olusan bir siire¢ olarak ele alinmaktadir (E.Tungkan,2012,155)

2.3.1. Howard ve Sheth Modeli
John Howard tarafindan ortaya atilan Howard-Sheth Modeli ilk defa 1963

yilinda ¢ikmistir. Howard ve Sheth 1969 yilinda bir araya gelerek modeli
gelistirip son halini vermislerdir. Bu model de amag tiiketici davranislarini
etkileyen degiskenleri ve islemleri ortaya koymaktir. Model ii¢ temel konu ile
ilgilenir. Bunlar tutum, algi ve o6grenmedir. Modeldeki amag tiiketicilerin
ulagabilecegi tiriinleri nasil kiyasladigini ve ihtiyaglarini giderecek iiriinleri nasil
sectiklerini agiklamaktadir. Modelde 4 tiir degisken ele alinmistir. Bunlar; giris
degiskenler, ¢ikis  degiskenler, varsayimsal yapilar ve  eksojen
degiskenlerdir(i.Nazl1,2019,305).

Girdi degiskenleri (marka, tiriin, kalite, fiyat, servis gibi uyaricilar)

Cikt1 degiskenleri (dikkat, algilama, tutum, niyet ve satin alma)

Varsayilan (davranigsal) 6geler (6grenme siireci)

D1s degiskenler (satin almanin 6nemi, kisilik degiskenleri, sosyal sinif, kiiltiir,
finansal durum vb.)(U. Erdogan,2009,13)

Modele gore geleneksel davranislar, yani inang, tutum herkese gore ayni
olmamaktadir. Olusan farkliliklar, dikkat, giidii, secim kriterleri, marka algisi,
tutum ve niyet gibi degiskenlerle birlikte agiklanmaktadir. Modelin belirttigi
diger bir konu ise kiiltiir ve 6grenme kuramina dayali degiskenler arasinda bir

iliskinin oldugudur (E.Hiiseynov,2019,7).
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Modelin 6nemli bir yeri olsa da karar verme modelleri arasinda, belli bir sinirlari

bulunmaktadir. Modelde gosterilen satin alma siireci tiiketiciler tarafindan her

zaman sirastyla takip edilmez

karisiktir(1.Naz11,2019,305).

Sekil 4: HowardveSheth Modeli

6. AMACLARIN
DURUMU

5: SECME
SURECI

model rutin alimlar igin ¢ok

1: SATIN ALMA

2: KARAR
SONRASI
DEGERLENDIR

MENIN
OLUMLULUGU

3: ALGILAMA
ON YARGISI
DUZEYi

4: ON TUTUM
DURUMU




35

a ) R

« ALTERNATIFLERIN HALI: . BASLAMA
*MUHTEVA * [SARETI
+KALITE A BC
* BULUNABILIRLIK * 6:ALTERNATIFLERIN
«KALITE « BELIRLENMESI ICIN
*FIYAT O(GhLEA
«SAYI BELIRGENLIKLER
*SERVI
5 X D\
*MAMUL ETKI 7: KISISEL g:LlﬁﬂliléiIﬁ
\ ) KAYNE'IGLARDA KAYNAKLARDA
o N BILGI

\ BILGI ALMA ALMA
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BILGI ETKENI

Kaynakga: gevirmen; B.M.Ozgﬁven,1976, 241

Modele goére davranis bir uyari ve ihtiyac ile baslar. Bu davranista tiiketici
alternatiflerin uyarilan ihtiyacin tatmin edecegini ima eden etken bekler. Etken
ithtiya¢ duyulan malin alinmasi i¢in sec¢im siirecini harekete gecirir. Bu ihtiyag
sahsi ve gayri sahsi kaynaklardan bilgi alma siirecini baslatir. Karar sonrasi
degerlemenin olumlulugu tarafindan etkilenir. Alternatif hakkindaki gec¢mis
tecriibenin olumlulugu ne kadar fazla ise o iirliniin tekrar alinma ihtimali o kadar
fazladir. Bu sekilde alma siddetlenir. Cesitli ¢evresel uyaricilarin sezilmesi
kisinin tavirlarin1 bozar ya da ektiler. Alternatif mallar ¢esitli 6zelliklerinden
dolayr alict icin psikolojik bakimdan ayr1 6nemi oldugunu belirtmeden

gecemeyiz(B.M.Ozgiiven,1976, 240).

2.3.2. Engel, Kollat ve Blackwell Modeli
Engel-Kollat-Blackwell (EKB) modeli, John Dewey'in (1910) orijinal bes

asamal1 problem ¢6zme siirecini genisletti ve bunu tiiketici davranisina uyguladi.
EKB modelini arka plan olarak kullanarak, karar verme siirecinin bes temel
asamasina (yani, problem tanima, arama, alternatif degerlendirme satin alma,

secim Ve sonuclar) odaklanilir. Bu gozden geg¢irme belgesinin amaglari



36

dogrultusunda, odak noktasi karar siireci asamalari, bilissel (yani inanglar),
duygusal (yani tutumlar)ve alternatif degerlendirmenin altinda yatan yapici (yani
niyetler) faktorler ve dig veya cevresel etkilerdir. Karar siireci asamalarinda dig
veya cevresel faktorler dort kisma ayrilir: (1) motifler, degerler, yasam tarzi ve

kisilik gibi bireysel farkliliklar veya 6zellikler;

(2) kiiltiir, sosyal siif, referans gruplari ve aile gibi sosyo-kiiltiirel faktorler;
(3) durumsal ve ekonomik faktorler; ve

(4) cevrimici atmosfer veya cevresel yonler.

Genigletilmis model (1), karar verme siirecinin bes agsamasinin merkezi roliiniin
yani sira, karar verme siirecinin moderatorlerini, etkilesimlerini ve sonuglarini

tanir;

(2) vurgu yerine insan ihtiyaglarinin kargilanmasina odaklanmaya geri doniis

cagrist ile tutarhidir.

(3) ¢evrimigi tiiketici davraniginin karmasik bir fenomen oldugu gercegini kabul
eder. Onerilen model bu nedenle etkilesimleri, moderatorleri ve temelleri

yakalayacak kadar kapsamhidir(W.K. Darley vd., 2010,95).

Bu model ayn1 zamanda EKB modeli olarak da bilinmektedir. Tiiketicilerin
karar verme siirecini Ve mevcut alternatifler listesinden se¢im yaparken
kararlarin nasil alindigin1 agiklamaktadir. Model, Howard'm (1963) alic1
davranis1 teorisi ve Nicosia'nin (1976) tiiketici karar siireci teorisi gibi tiiketici
psikolojisi teorileri ve modelleri alanina dayanmaktadir. Ancak EKB Modeli ile
cevresel faktorler tiiketici kararlarinin olugumunu etkileyen ek degiskenlerdir.
EKB modeli, tiiketici davranis1 alanindaki en 6nemli ¢alismalardan biri olarak
kabul edilmektedir. EKB modeli temel olarak tiikketim kararlar1 verilmeden once
bilgilerin islendigi ardisik bes adimdan olusmaktadir. Ilk asama, ihtiya¢ veya
problemin taninmasiyla baslamaktadir. Bunu, c¢esitli kaynaklardan ilgili
bilgilerin elde edilmesini igeren alternatif ¢oziim arayislari takip eder; hem dig
cevre hem de igsel benliktir (6rnegin hafiza ve deneyimler). Ugiincii asama,

tercihin ¢ikarilmasinda tiiketicinin kisisel kriterine tabi olan alternatiflerin
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degerlendirilmesini igermektedir. Karar verildikten sonra, tiiketici segilen iirlinii
satin aldig1 dordiinci asamaya gecilir. Son adim, satin alma sonrasi
degerlendirmeyi igerir alternatifler degerlendirilir. EKB modelinin temel
cergevesi, karsilanmayan ihtiyag ve isteklerin durumu ile baglar. EKB modeli bir
dizi revizyon ve modifikasyondan gecti ve sonunda Engel, Blackwell ve Miniard
Modeli oldu (2001). Revize edilen model dort boliimden olusmaktadir; bilgi
girisi, bilgi isleme, karar siireci ve Karar siirecini etkileyen dis degiskenler.
Degiskenler ve calisma iliskisi EKB modeline benzer ancak biraz
degistirilmistir. Ornegin, tiikketim ve elden ¢ikarma, revize edilmis modele dahil
edilen diger degiskenlerdir. Bazi arastirmacilara gore, bu onun en 6nemli giiclii
yonlerinden biridir, c¢linkii eklenen faktorler, kapsamina bu tir tiiketim
asamalarini da dahil eden tiiketici davraniginin ¢agdas tanimlarini agilar. Ancak,
bu c¢ok begenilen model de elestirisizdir. Model, davranis teorisine paralel
olarak, degiskenlerin net bir taniminin, belirsizligin ve karmagikligin
zayifligindan da muzdariptir. Model, degiskenleri tanimlamaya c¢alisir ve ¢esitli
yapilar arasindaki islevsel iligkileri belirtir. Ancak model, bunlarin her birinin
tiketici karar verme siirecini nasil etkiledigini yeterince agiklamamaktadir.
Loudon ve Bitta'ya (2002) gore ¢evresel ve bireysel degiskenler, tanimlarinin ve
karar siirecindeki rollerinin belirsizligi nedeniyle elestirilere hedef olmustur.
Ayrica cevresel degiskenlerin etkisinin tanimlandigini, ancak davranislari
etkilemedeki rollerinin iyi gelismedigini agikladilar. Yine EKB modeli, gesitli
tiketici karar durumlarina yeterince uyum saglayamayacak kadar kisitlayici
oldugu igin elestirilmistir. EKB modeli, diger tiiketici karar teorileri gibi,
tiiketicinin satin alma karar siirecinin, tiiketicinin bir {iriinii satin alirken (iirlin
veya hizmet)gectigi asamalardan olustugunu One siirer. Ancak her tiiketicinin
satin alma karar1 verirken bes asamanin tamaminm1 gegmesi gerekli degildir ve
aslinda bazi asamalar atlanabilir. Daha ¢ok, tiiketicinin buldugu duruma baghdir.
Bu sorunun kapsamli m1 yoksa rutin bir problem ¢6zme davranist mi1 olduguna

bakilmamaktadir(B.A. Osei, vd.,2016,267).
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Howard’dan daha ileri giden Francesso Nicosia detayli bir model sunmustur. Bu

modelin temel kavramlar1 sekil 5’de verilmistir.

Sekil 5: Nicosia’nun alict davramislar1 modeli

1. ALAN MESAJ KAYNAGINDAN TUKETICININ
TAVRINA KADAR.

BIRINCI ALT ALAN
J] TAVIR

FIRMA VASIFLARI

TECRURE MOTIVASYON

I

TUKETIM
STOK

4. ALAN GERI
YANSIMA

SATIN ALMA DAVRANISI

IKINCI ALT ALAN
TUKETICININ
VASIFLARI

ARAMA VE
DEGERLENDIRME

J

2.ALAN A RAMA
VE

DEGERLENDIRME
AMAC ARAC
ILISKISI.
KARAR
AKSIYON
3.ALAN SATIN
ALMA
HAREKETI

Kaynakga: ¢evirmen; B.M.Ozgiiven,1976, 242

Model dort temel iizerine durmaktadir. Birinci alanda bir isletme reklam mesaji

verir ve daha dnce reklamdaki iiriinii hi¢ gérmeyen tiiketiciyi ele alir. Mesaj

(1.alt alan) tliketicinin alan1 olarak belirlenen ve tiiketicinin psikolojik

vasiflarindan olusan 2. Alt alan i¢in girdi teskil eder.
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Tiiketici tarafindan mesaj alinip degerlendirmeye koyuldugunda ise sonug iiriine
kars1 tutum belirlenmesidir. Sonugta bu 2.alt icin girdi demektir. ikinci alan bir
arama, arastirma yeridir. Reklami yapilan {riinlin alternatifleri arastirilip
degerlendirilir. Buradan g¢ikan sonu¢ reklami yapilan iriiniin  alinip
alinmamasidir. Alma egilimi olursa bu 3.alt alan i¢in girdidir. Burada alma
diisiincesi fiile doniislir. Dordiincii kademe satin alma {iriiniiniin kullanimi1 ya da
korunmasidir. Alanda c¢ikt1 (iirin) firmanin satis neticeleri i¢in geri bilgi

olusturur. Bu durum tiiketicinin hafizasinda saklanir(B.M. Ozgiiven,1976,243).

Modelde satin alma davranisina biiyiik 6l¢iide duygusal giidiilerin sebep oldugu,
fakat bunun yaninda 6zellikle mallarin karsilagtirilmasi ve malin kullanimindan
sonra ortaya c¢ikan tecriilbe asamasinda rasyonel giidiilerin de etkili olduklari

belirtilmektedir(U.Erdogan,2009,13).
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3. BOLUM

DEMOGRAFIK FARKLILIKLARIN TUKETICIDAVRANISLARINA
ETKIiSi VE TUKETICIDAVRANISLARININ KLASIK TUKETICI
DAVRANISIMODELLERI KAPSAMINDA DEGERLENDIRILMESI

3.1. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi
Bu arastirma kapsaminda calisma evrenini Amasya merkez ilgcede yasayan

bireyler olusturmaktadir.

Arastirma  Orneklemini tespit etmek icin Orneklemin tespit edilmesinde

kullanilan yontem asagida gosterilmistir (Yamane, 2001, s. 116).

2
v N+ (Za2) *p*q
d2x (N=1) + (Zyj2) *p*q
N:Ana-kiitledeki birey sayisi

n: Ormeklemdeki birey sayis1
z: Istenilen giivenirlik degeri icin standart normal dagilim tablo degeri

d:Duyarlilik (—u =d,bir olaymn goriiliis sikligina gore kabul edilen 6rnekleme

hatasidir)

p:Ana kiitledeki istenilen 6zelligi tasiyan bireylerin orani (p+q=1)
Amasya Ili Merkez niifusu igin formiiliin uygulanis::

n: Orneklem biiyiikliigii

N:149592

p: 0,5 ( En biiyiik 6rneklem sayisina ulagsmak i¢in alinmistir)

g: 0,5

z: 1,96 (%095 giiven diizeyi i¢in a = 0,05 alinmistir)

d: 0,05
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B 149592 = (1,96)?% * 0,5 * 0,5
= 0,05)% * (149592 — 1) + (1,96)2 % 0,5 0,5

n

n=384

Istenilen verilere ulasmak icin ¢alisilmasi gereken say1 Amasya ili genelinde 384

kisidir. Calisma kapsaminda 392 kisiye anket uygulamasi gerceklestirilmistir.

3.2. Arastirma Yontemi ve Verilerin Analizi
Bu arastirma kapsaminda nicel yontem olarak anket uygulanmistir. Anket iki

béliimden olusmaktadir. Ik béliimde anket sorularini cevaplayan tiiketicilerin
demografik ozelliklerinden (cinsiyet, medeni durum, egitim, gelir vb sorular)
olusmaktadir. Ikinci béliimde tiiketicilerin cevaplamasina iliskin besli likert tipi
hazirlanan (5-kesinlikle katilmiyorum, 4-katilmiyorum, 3-kismen katiliyorum,2-
katilryorum, 1-kesinlikle katiliyorum)ve katilimcilarin tiiketici davranis modelleri
kapsaminda tercihlerini saptamaya yonelik Marshall, Freud, Pavlov ve Veblen
titkketici modeline iliskin sorulardan olusmaktadir. Arastirma sonucu elde edilen

veriler SPSS programina girilerek analiz edilmistir.

Tekil tarama modeli ile yapilan bu arastirma 2023 yili icin Amasya merkez
ilceye uygulanmigtir. Arastirma veriye ulasma kolayligindan dolayr Amasya ili
merkez ilgede yapilmustir. Olgegin Cronbach alfa (a) katsayis1 0,788 olarak
hesaplanmistir. Bu kat say1 0,70 tizerinde oldugundan 6lgegin oldukga giivenilir

oldugu sdylenebilir.

Verilerin normal dagilip dagilmadig: tespit edilmesi i¢in, Kolmogorov Smirnov
Testi sonuglarina bakilmistir. Daha sonra carpiklik ve basiklik degerleri
incelenmistir. Bu sonuglara gore tiim alt degiskenlerin normal dagilim
gostermedigi belirlenmistir. Bu nedenle verilerin analizinde parametrik olmayan

testler kullanilmistir. Calismada anlamlilik diizeyi 0,05ve0,10 olarak alinmistir.

Tiiketim davranisi modellerine iliskin analizlerde standart sapma ve aritmetik
ortalama kullanilmigtir. Grup farkliliklart i¢in Kruskal wallis ve Mann-Whitney

U testi uygulanmig olup normal dagilim olmadigi icin de t-testi kullanilmastir.
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3.3. Arastirmanin Simirhliklari
Arastirma dort klasik satin alma modeli olan Marshall, Pavlov, Veblen ve Freud

modelleri ile simrlandirilmistir.  Arastirmanin  bir diger smirliligini  da
arastirmanin  sadece Amasya merkez ilce kapsamindaki tiiketicilerle

gerceklestirilmesi olusturmaktadir.

3.4. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Insan bundugu ortamin, yasadigi cevrenin, gordiiklerinin ve duyduklarinin
kendisinde hissettirdigi duygulara gére bir takim tiiketim davranis1 edinir. Insan
dogas1 geregi tiikketen bir canlidir ve tliketimi her zaman yasamsal devamlilik
icinde degildir. Yeni bir bakis acis1 olan davranigsal iktisat bu farkindaliktan

sonra ortaya ¢ikmaya baslamistir.

Davranigsal iktisat kavrami1 1980°den sonra ortaya ¢ikmis gibi dursa da temeli
aslinda Adam Smith’in 1759 yilinda yayinladigi “The Theory of Moral
Sentiments” adli ¢alismasina ve David Hume’un 1739°da ortaya attig1 miyopluk

yaklagimina dayanmaktadir(Y.Z.Hatipoglu2012,9).

1880’lerden sonra kapitalist siire¢ hissedilmis ve sanayilesme hizlanmistir.
Ekonomik iliskiler iiretici ve tliketicinin ihtiya¢larinin karsilanmasi ¢ercevesinde
bireysel bir alana c¢ekilmistir. Sonraki siirecte neo-klasik iktisat olusmaya
baslamistir ve donemin ekonomistleri faydanin psikolojik temelleri hakkinda
kapsamli yazilar yazmaya baslamislardir. Yazilarin takdir edilmesi ise uzun bir

stire almustir.

Davranigsal iktisat tiiketiciyi ele alir ve bulunulan {ilkede tiiketicilerin yani
bireylerin bir alis verisindeki rasyonelligini arastirir. Arastirmada bireylerin
nasil bir zamanda, nasil bir ortamda ve hangi kosulda tiiketim yapildig1
gozlemlenerek ¢ikan sonug ile genelleme yapilir. Bireylerin sinirli rasyonellikte
oldugunu konu alan davranigsal iktisat, daha cok kisilerin psikolojik agidan
motivasyonlarini, beklentilerini ve toplumsal degerlerini inceler ve analiz eder.
Bireyler baglam ve gergeveden etkilenir. Ilk olarak, bireyler giiclii bir varsayilan
secenekler etrafinda atalet sergileme egilimi gosterirler. Ikincisi, bireyler

kolayca gorsel ipucglarindan etkilenir. Ugiinciisii, bireysel kararlar, secim seti
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sunulur veya gercevelenir. Bireyler duyarlidir. Bireysel davranislart anlamak
kritiktir ve davranissal miidahaleleri etkili bir sekilde tasarlarsak kazanclar ve
kayiplar gercevelenir ¢ilinkii bireyler genellikle riskten kaginirlar (B. Kessler ve
C. Yiwei Zhang,23). Bu yiizden davranigsal iktisat daha ¢ok gbézleme ve deneye
dayalidir.

Bu c¢alismanin amaci da tiiketicilerin bulunduklar1 kosullarda,gordiikleri ve
duyduklar1 karsisinda nasil bir tiikketim davranist sergilediklerini analiz
edebilmek ve bireyin tiiketici davranis modellerine gore hangi gruba daha yakin
oldugunu belirleyip sinirli rasyonelligini analiz etmektir. Tiiketicinin nasil bir
ruh hali icinde tiiketim yaptigini belirleyebilmek reklam ¢esitliligi, tiiketimi
arttirma ya da azaltma, arzi canlandirma gibi konularda etkili olacaktir.
Giinlimiizde kullanilan pazarlama ve reklam stratejileri de davranissal iktisattan

faydalanmaktadir.

3.5. Tammlayic Istatistikler
Tablo 1’de aragtirmaya katilan bireylerin demografik bilgileri yer almaktadir. Bu

demografik bilgilere dair frekans dagilimlar1 Tablo 1’de goriilmektedir.



Tablo 1: Arastirmaya katilanlara iliskin demografik bilgiler
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Frekans Yiizde (%)
o Kadin 238 60.7

Cinsiyet

Erkek 154 39.3

18-25 Arasi 102 26,0

26-41 Arasi 201 51,3
Yas Gruplari

42-57- Arasi 81 20,07

58veUzeri 8 2,0

Bekar 189 48,2
Medeni Durum

Evli 203 51,8

Lise ve Alt 103 26,3

On-lisans 50 12,8
Egitim Durumu

Lisans 196 50,0

Lisanstuisti 43 11,0

5500 TL ve Alt1 97 24,7

5501-11500 TL Arasi 91 23,2
Aylik Ortalama Gelir

11501-17500 TL Arasi 113 28,8

17501 TL ve Uzeri 91 23,2

Kamu Sektorii Calisani 155 39,5

Ozel Sektor Calisani 100 25,5
Meslek Emekli 9 2,3

Issiz\ Calismiyor 42 10,7

Ogrenci 86 21,9

Evet 193 49,2
Cocuk Durumu

Hayir 199 50,8

1 Kisi 13 3,3

2 Kisi 30 7,7
Ailedeki Kisi Sayisi

3 Kisi 107 27,3

4 Kisi 242 61,7

Tablo 1’e bakildiginda arastirmaya katilanlarin % 60,7 si kadin, %39,3’{iniin

erkek oldugu, katilanlarin yas araligi %S51,3 ile 26-41 arasinda oldugu,

%51,8’inin evli oldugu, %50,0 ile katilimcilarin lisans egitimi aldiklari,

katilanlarin gelir durumunun ise %28,8 oraninda 11501-17500 Tl arasinda

oldugu, katilimecilarin %39,5’inin kamu sektoriinde calistigl, %50,8’inin ¢ocuk

sahibi olmadigi, katilanlarin ailelerindeki kisi sayisinin ise %61,7 ile 4 kisi ve

iizeri oldugu goriilmektedir.
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3.6. Arastirmaya Katilanlarin Satin Alma Davramslarina

Yonelik Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma Degerleri
Bu kisimda arastirmaya katilan bireylerin demografik degiskenler dahilinde satin

alma davranislarina yonelik aritmetik ortalama ve standart sapma degerleri ifade

edilecektir.

3.6.1. Cinsiyet
Cinsiyet degiskenine gore klasik satin alma davranislari i¢in aritmetik ortalama

ve standart sapma degerleri Tablo2’de yer almaktadir.

Tablo 2: Klasik Satin Alma Davranislarina Gore Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma
Degerlerinde: Cinsiyet Degiskeni

. Marshall Veblen Freud Pavlov
. L Tiiketim Tiiketim Tiiketim | Tiiketim
n 238,00 238,00 238,00 238,00
Kadin Ort. 3,98 3,15 2,94 3,07
Cinsiyet SS 0,50 0,57 0,76 0,74
n 154,00 154,00 154,00 154,00
Erkek Ort. 3,88 3,14 2,93 2,94
SS 0,53 0,60 0,82 0,78

Tablo 2’ye gore kadin katilimcilarin Marshall tiiketim satin alma modeline gore

ortalamalarinin  (x =3,98) daha yiiksek oldugu goriilmektedir. Erkek
katillmcilarda da yine Marshall tiiketim satin alma modeli kapsaminda

ortalamalarinin (x= 3,88) daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.

3.6.2. Yas
Demografik faktorlerden yas degiskeni kapsaminda klasik satin alma

davraniglar1 i¢in aritmetik ortalama ve standart sapma degerleri Tablo ‘de

goriilmektedir.
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Tablo 3: Klasik Satin Alma Davranislarina Gére Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma
Degerleri: Yas Degiskeni

. Marshall Veblen Freud Pavlov
DEGISKENLER
Tiiketim Tiiketim Tiiketim Tiiketim
n 102,00 102,00 102,00 102,00
Ort. 3,98 3,30 3,23 3,25
18-25 arasi
SS 0,49 0,59 0,79 0,79
N 201,00 201,00 201,00 201,00
Ort 3,95 3,09 2,90 3,01
26-41 arasi
S 0,53 0,58 0,79 0,73
Yas Gruplar1
n 81,00 81,00 81,00 81,00
Ort. 3,87 3,12 2,67 2,75
42-57 arasi
SS 0,49 0,57 0,63 0,69
n 8,0 8,0 8,0 8,0
Ort. 4,10 3,00 2,91 2,88
58veiizeri
SS 0,59 0,46 0,74 0,77

Tablo3’e bakildiginda ise tiim yas gruplar1 igin Marshall tiiketici davranis
modeli ortalamalariin diger tiiketici davranis modellerine gore daha yiiksek

oldugu gozlemlenmektedir.

3.6.3. Medeni Durum
Medeni durum degiskeni kapsaminda bireylerin satin alma davraniglar igin

aritmetik ortalama ve standart sapma degerleri Tablo4 araciligiyla

gbzlemlenebilmektedir.

Tablo 4: Klasik Satin Alma Davranislarina Gore Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma
Degerleri: Medeni Durum Degiskeni

. Marshall Veblen Freud Pavlov
DEGISKENLER Tiiketim Tiiketim Tiiketim | Tiiketim
n 189,00 189,00 189,00 189,00
Bekar Ort. 3,94 3,19 3,06 3,11
Medeni SS 0,55 0,60 0,76 0,78
Durum n 203,00 203,00 203,00 203,00
Evli Ort. 3,95 311 2,82 2,93
SS 0,48 0,56 0,78 0,73

Tablo 4’de medeni durum degiskeni perspektifinde klasik tiiketici davranis
modelleri ile ilgili bulgular goriilmektedir. Buna goére medeni durumu evli

olanlarda katilmcilarin Marshall tiiketici davranis modeli kapsaminda
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ortalamalarinin en yiiksek (x=3,95) oldugu goriilmektedir. Yine bekar olan
katilimcilarda da ortalama en yiiksek (x=3,94) ile Marshall tiiketici davranis

modelidir.

3.6.4. Egitim
Demografik faktorlerden egitim duruma goére satin alma davraniglar igin

aritmetik ortalama ve standart sapma degerleri Tablo 5’de yer almaktadir.

Tablo 5: Klasik Satin Alma Davranislarina Gore Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma
Degerleri: Egitim Durumu Degiskeni

. Marshall | Veblen Freud Pavlov
DEGISKENLER
Tiiketim | Tiiketim | Tiiketim | Tiiketim
n 103,00 103,00 103,00 103,00
Lisevealti Ort. 4,01 3,21 3,10 3,02
Ss 0,53 0,66 0,81 0,86
n 50,00 50,00 50,00 50,00
. Ort. 3,92 3,10 3,09 3,03
Onlisans
Egitim Ss 0,59 0,59 0,87 0,82
Durumu n 196,00 196,00 196,00 196,00
. Ort. 3,95 3,15 2,85 3,01
Lisans
Ss 0,49 0,54 0,73 0,68
n 43,00 43,00 43,00 43,00
) Ort. 3,78 3,06 2,78 3,02
Lisansiistii
SS 0,48 0,57 0,74 0,77

Tablo 5’de egitim durumu degiskeni kapsamindaki bulgular yer almaktadir.
Lise ve alti egitim gormiis (ilkogretim ve ilkokul vb.) katilimcilarin x=4,01
ortalama ile Marshall tiilketim modelini tercih ettigi, lisans egitimi gormiis
katilimcilarinda x=3,95 ortalama ile yine Marshall tiikketim modelini tercih ettigi
gozlemlenmektedir. Yine lisansiistii ve on-lisans egitim durumu kapsaminda da

en yiiksek ortalamaya Marshall Tiiketici Davranis Modeli sahiptir.

3.6.5. Ayhk Ortalama Gelir
Bireylerin aylik ortalama gelirlerinin klasik satin alma davranislar1 kapsaminda

degerlendirilmesine yonelik standart sapma ve aritmetik ortalama degerleri

Tablo 6 araciligiyla incelenebilmektedir.
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Tablo 6: Klasik Satin Alma Davranislarina Gore Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma

Degerleri: Aylik Ortalama Gelir Degiskeni

. Marshall Veblen Freud Pavlov
DEGISKENLER
Tiiketim Tiiketim Tiiketim Tiiketim
n 97,00 97,00 97,00 97,00
5500 TL
Ort. 4,01 3,21 3,16 3,16
vealtt
Ss 046 061 079 076
Aylik n 91,00 91,00 91,00 91,00
5501-11500
Ortalama ort. 4,05 3,13 2,98 3,00
. TL arast
Gelir Ss 0,60 0,64 0,77 0,77
n 113,00 113,00 113,00 113,00
11501-
Ort. 3,90 3,10 2,88 3,05
17500T Larast
Ss 0,47 0,47 0,70 0,71
n 91,00 91,00 91,00 91,00
17501 TL
o Ort. 3,82 3,16 2,72 2,85
Veuzeri
ss 0,51 0,63 0,82 0,77

Tablo 6 incelendiginde geliri 5500- 11500 Tl arasinda olan katilimcilarin x=

4,05 ortalama ile en ¢ok Marshall tiikketim modelini tercih ettikleri, katilimlarin

aylik ortalama gelirinin daha yiiksek oldugu durumlarda da Marshall tiiketim

modeli kapsaminda satin alma davranis1 gergeklestirdigi gozlemlenmektedir.

3.6.6. Meslek

Bireylerin meslekleri ve klasik satin alma davraniglari igin aritmetik ortalama ve

standart sapma degerleri Tablo 7°de goriilmektedir.
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Tablo 7: Klasik Satin Alma Davranislarina Gore Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma
Degerleri: Meslek Degiskeni

. Marshall Veblen Freud Pavlov
DEGISKENLER
Tiiketim Tiiketim Tiiketim Tiiketim
n 155,00 155,00 155,00 155,00
Kamu Sektorii
Ort. 3,93 3,21 2,80 2,96
Calisani
Ss 0,49 0,54 0,71 0,69
. n 100,00 100,00 100,00 100,00
Ozel Sektor
Ort. 3,88 2,99 2,92 3,00
Calisan
Ss 0,58 0,59 0,80 0,78
Meslek n 9,00 9,00 9,00 9,00
Emekli Ort. 3,96 3,00 2,81 2,72
Ss 0,73 0,31 0,80 0,78
42,00 42,00 42,00 42,00
Issiz/Calismiyor Ort. 3,98 3,00 2,87 2,94
Ss 0,44 0,60 0,87 0,78
86,00 86,00 86,00 86,00
Ogrenci Ort. 4,02 3,30 3,25 3,22
Ss 0,49 0,61 0,77 0,80

Tablo 7°demeslek degiskeni Marshall tiikketim modelinin tiim meslek gruplar1 ve
emekli, 6grenci ve issizler kapsaminda ortalama degeri en yiiksek olan tiiketici

davranis modeli oldugu gozlemlenmektedir.

Cocuk sahibi olan katilimcilarin x=3,95 ortalama ile Marshall tiiketim modelini
tercih ettigi, ¢ocuk sahibi olmayan katilimcilarinda x=3,93 ortalama ile yine

Marshall tiiketim modelini tercih ettigi goriilmektedir.

Ailedeki kisi sayist degiskenine gore bakildiginda kisi sayist 2 olan
katilimcilarin x=4,01 ortalama ile Marshall tiiketim modeli modelini tercih ettigi
goriilmektedir. Kisi sayis1 artma ve azalma durumda bile olsa katilime1 Marshall

tilketim modelini tercih etmekten vazgegcmemistir.

3.6.7. Cocuk Durumu
Klasik satin alma davranislar1 kapsaminda bireylerin ¢ocuk durumuna gore

aritmetik ortalama degerleri ve standart sapma degerleri Tablo 8’de yer

almaktadir.
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Tablo 8: Klasik Satin Alma Davranislarina Gore Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma
Degerleri: Cocuk Durumu

n 193,00 193,00 193,00 193,00
Evet Ort. 3,95 3,12 2,77 2,90
Cocuk Ss 0,49 0,57 0,76 0,73
Durumu n 199,00 199,00 199,00 199,00
Hayir Ort. 3,93 3,18 3,10 3,13
Ss 0,54 0,60 0,77 0,76

Tablo 8’de ¢ocuk durumu degiskeni kapsaminda aritmetik ortalama ve standart
sapma degerleri incelendiginde ¢ocuklu hane halklarinda ortalama degeri en
yiiksek olan klasik tiiketici davranis modelinin Marshall tiiketim modeli oldugu
goriilmektedir. Yine ¢ocuklu olmayan hane halklarinda da en yiiksek ortalamaya

Marshall tiikketim modeli sahiptir.

3.6.8. Hane-halki Kisi Sayis1
Hane-halki kisi sayist ve klasik satin alma davraniglart kapsamindaki

degerlendirme icin aritmetik ortalama ve standart sapma degerleri Tablo 9 da

belirtilmektedir.

Tablo 9: Klasik Satin Alma Davramslarina Gore Aritmetik Ortalama ve Standart Sapma
Degerleri: Ailedeki Kisi Sayisi

n 13,00 13,00 13,00 13,00
1 Kisi Ort 3,97 2,96 3,04 3,06
Ss 0,50 0,63 0,90 0,97
n 30,00 30,00 30,00 30,00
Aliledeki 2 Kisi rt. 4,01 2,93 3,16 3,13
Kisi Ss 0,56 0,67 0,79 083
Sayisi n 107,00 107,00 107,00 107,00
3 Kisi ort. 3,95 3,16 2,88 2,99
Ss 0,46 0,67 0,82 0,88
n 245,00 245,00 245,00 245,00
4 Kisi ort. 3,93 3,18 2,93 3,02
Ss 0,53 0,52 0,75 0,68

Tablo 9°da ise ailedeki kisi sayis1 degigkeni i¢in ulasilan bulgular yer almaktadir.
Bu degisken kapsaminda da en yiiksek ortalama degere tiim gruplar igin

Marshall Tiiketim Modelinin sahip oldugu goziikmektedir.
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3.7.KATILIMCILARINSATINALMA DAVRANISLARININ
DEMOGRAFIK DEGISKENLERE GORE FARKLILIGI

3.7.1. Cinsiyet
Katilimeilarin cinsiyeti ile klasik tiiketici davranig modelleri arasinda istatistiksel

olarak anlamli farklilik olup olmadigi test edilmistir. Tablo 10°da Mann-
Whitney Testine dair bulgular yer almaktadir.

Tablo 10: Cinsiyet Degiskenine Gore Mann- Whitney U Testi Sonuglari

CINSIYET N SIRA ORT. U P

Kadin 238 205,24

Marshall Tiiketim Erkek 154 183,00 16246,50 | 0,056*
Toplam 392
Kadin 238 198,09

Veblen Tiiketim Erkek 154 194,05 17948,00 0,729
Toplam 392
Kadin 238 198,72

Freud Tiiketim Erkek 15 193,07 17797,50 0,627
Toplam 392
Kadin 238 204,36

Pavlov Tiiketim Erkek 154 184,35 16454,50 | 0,086*
Toplam 392

Tablo 10’a bakildiginda Marshall tiiketim ve Pavlov tiiketim modelleri ile
cinsiyet arasinda istatistiksel olarak anlamli (p<0,10) farkliliklar tespit edilmistir.
Buna gore kadinlarda Marshall tiiketim ve Pavlov modeli ortalamalarinin daha

yiiksek oldugu sdylenebilir.

3.7.2. Yas
Katilimeilarin  yas gruplar ile klasik tiiketici davranis modelleri arasinda

istatistiksel olarak anlamli farklilik olup olmadig: test edilmistir. Bu dogrultuda

Tablo 11°de Kruskal Wallis testine dair bulgular yer almaktadir.
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Tablo 11: Yas Gruplarina Gore Kruskal Wallis Testi Sonuglar:

YAS GRUPLARI N SIRA ORT x? P

18-25Yas Arasi 102 204,24
26-41 Yas Arasi 201 199,90

Marshall Tiiketim 42-57 Yas Arasi 81 175,79 3,832 0,280
58veUzeri 8 222,19
Toplam 392
18-25 Yas Arasi 102 227,22
26-41 Yas Arasi 201 184,11

Veblen Tiiketim 42-57 Yas Arasi 81 192,09 10,888 0,012**
58veUzeri 8 160,94
Toplam 392
18-25 Yas Arasi 102 293,04
26-41 Yas Arasi 201 191,89

Freud Tiiketim 42-57 Yas Arasi 81 155,86 25,644 0,000*
58veUzeri 8 180,75
Toplam 392
18-25 Yas Arasi 102 229,90
26-41 Yas Arasi 201 196,30

Pavlov Tiiketim 42-57 Yas Arasi 81 157,93 19,028 0,000*
58veUzeri 8 166,06
Toplam 392

Tablo 11 incelendiginde Veblen, Freud ve Pavlov modelleri ile yas gruplari
arasinda istatistiksel olarak anlamli (p<0,05) farkliliklar tespit edilmistir. Buna
gore 18-25 yas arast olanlarin Veblen, Freud ve Pavlov modelleri
ortalamalarinin diger yas gruplarina gore daha yiiksek ortalamalara sahip oldugu

goriilmektedir.

3.7.3. Medeni Durum
Katilimcilarin medeni durum ile klasik tiiketici davranis modelleri arasinda

istatistiksel olarak anlamli farklilik olup olmadig: test edilmistir. Tablo 12’de

Mann-Whitney U testi kapsaminda elde edilen sonuglar goriilmektedir.
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Tablo 12: Medeni Durum Degiskenine Gore Mann-Whitney U Testi Sonuglari

MEDENI DURUM N SIRA ORT. U P
Bekar 189 196,23

Marshall Tiiketim Evli 203 196,75 19132,50 0,960
Toplam 392
Bekar 189 205,21

Veblen Tiiketim Evli 203 188,39 17536,50 0,140
Toplam 392
Bekar 189 217,17

Freud Tiiketim Evli 203 177,25 15276,50 0,000**
Toplam 392
Bekar 189 208,87

Pavlov Tiiketim Evli 203 184,99 16846,50 | 0,036**
Toplam 392

Tablo 12’de Freud ve Pavlov modelleri ile medeni durum arasinda istatistiksel

olarak anlamli (p<0,05) farkhiliklar tespit edildigi goézlemlenmektedir. Bu

sonuglara goére medeni durumu bekar olanlarin Freud ve Paviov modeli

ortalamalarinin daha yiliksek oldugu sdylenebilir.

3.7.4. Egitim Durumu
Katilimcilarin egitim durumu ile klasik tiiketici davranis modelleri arasinda

istatistiksel olarak anlamli farklilik olup olmadig: test edilmistir. Kruskal Wallis

testine dair bulgular Tablo 13 araciligiyla gézlemlenmektedir.
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Tablo 13: Egitim Durumu Degiskenine Gore Kruskal Wallis Testi Sonucu

EGITIM DURUMU N SIRA ORT x? P

LiseveAlt: 103 209,99
Onlisans 50 198,22

Marshall Tiiketim Lisans 96 19825 7,629 0,054*
Lisansiisti 43 154,20
Toplam 392
LiseveAlt: 103 207,20
Onlisans 50 187,62

Veblen Tiiketim Lisans 196 195,70 1,701 0,637
Lisansiistii 43 184,86
Toplam 392
LiseveAlt: 103 217,87
Onlisans 50 220,33

Freud Tiiketim Lisans 196 184,10 10,028 0,018*
Lisanstuistii 43 174,12
Toplam 392
LiseveAlt: 103 194,98
Onlisans 50 197,36

Pavlov Tiiketim Lisans 196 196,61 0,037 0,998
Lisansiisti 43 198,62
Toplam 392

Tablo 13’e gore Marshall tiiketim modeli ve Freud modeli ile egitim durumu
arasinda istatistiksel olarak anlamh (p<0,05vep<0,10) farkliliklar tespit
edilmistir. Bu sonucglara gore, egitim durumu lise ve alti(ilkogretim vb.)
olanlarin Marshall tiiketim modeli ortalamalarimin diger egitim durumu olanlara
gore daha yiiksek oldugu; egitim durumu oOn-lisans olanlarin Freud modeli

ortalamalarinin digerlerine gore daha yiiksek oldugu sdylenebilir.

3.7.5. Aylik Ortalama Gelir Durumu
Katilimcilarin aylik ortalama gelir durumu ile klasik tiiketici davranis modelleri

arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik olup olmadig: test edilmistir. Bu
kapsamda Tablo 14’de Kruskal Wallis testi ile gergeklestirilen analiz sonuglari

yer almaktadir.
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Tablo 14: Ayhk Ortalama Gelir Durumu Degiskenine Gore Kruskal Wallis Testi Sonugclari

AYLIK ORTALAMA GELIR N SIRA ORT x? P
5500 TLveAlt1 97 213,26
5501-11500 TL Arasi 91 220,90

Marshall Tiiketim | 11501-17500 TL Arasi 113 186,31 13,679 | 0,003*
17501 TLveUzeri 91 166,89 *
Toplam 392
5500 TLveAlt1 97 206,78
5501-11500 TL Aras1 91 186,99

Veblen Tiketim | 11501-17500 TL Arast 113 189,42 2,280 0,516
17501 TLveUzeri 91 203,85
Toplam 392
5500 TLveAlt1 97 230,45
5501-11500 TL Arasi 91 206,57

Freud Tiiketim 11501-17500 TL Arast 113 184,53 17,904 | 0,000*
17501 TLveUzeri 91 165,11 *
Toplam 392
5500 TLveAlt: 97 215,91
5501-11500 TL Arasi 91 192,81

Pavlov Tiiketim 11501-17500 TL Aras1 113 202,64 7,655 0,054*
17501 TLveUzeri 91 171,87
Toplam 392

Tablo 14 incelendiginde Marshall tiikketim, Freud ve Pavlov modelleri ile aylik
ortalama gelir durumu arasinda istatistiksel olarak anlamli ( p< 0,05vep<0,10)
farkliliklar tespit edilmistir. Bu sonuglara gore, aylik ortalama geliri 5501-11500
TL arasinda olanlarin Marshall tiiketim modeli ortalamalarimin daha yiiksek
oldugu; 5500 TL ve alt1 geliri olanlarin Freud ve Pavlov modeli ortalamalarinin

daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

3.7.6. Meslek Durumu
Katilimcilarin meslek durumu ile klasik tiiketici davranis modelleri arasinda

istatistiksel olarak anlamli farklilik olup olmadig: test edilmistir. Tablo 15°de
Kruskal Wallis testine dair bulgular goriilmektedir.
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Tablo 15: Meslek Durumu Degiskenine Gore Kruskal Wallis Testi Sonuglari

MESLEKLER N SIRA ORT. x? P
Kamu Sektorii Calisani 155 191,98
Ozel Sektor Calisant 100 183,52
Marshall Tiketim | Emekli 9 201,28
- 4,158 0,385
Issiz\Caligmiyor 42 205,50
Ogrenci 86 214,84
Toplam 392
Kamu Sektorii Calisan 155 210,92
Ozel Sektor Calisant 100 165,28
Veblen Tiiketim Emekli 9 165,94
- 21,636 | 0,000*
Issiz\Calismiyor 42 160,49
Ogrenci 86 227,61
Toplam 92
KamuSektorii Calisant 155 175,84
Ozel Sektor Calisant 100 192,98
Emekli 9 169,56
ol 5 21,088 | 0,000*
Freud Tiketim Issiz\Calismiyor 42 190,25
Ogrenci 86 243,71
Toplam 392
Kamu Sektorii Calisani 155 189,73
Ozel Sektor Calisant 100 192,04
Pavlov Tiiketim Emekli 9 141,44
- 7,621 0,107
Issiz\Calismiyor 42 190,35
Ogrenci 86 222,66
Toplam 392

Tablo 15°de yer alan sonuglar incelendiginde Veblen ve Freud modelleri ile
meslek durumu arasinda istatistiksel olarak anlamli (p<0,05) farkliliklar tespit
edilmistir. Buna gore 6grenci olanlarin Veblen ve Freud modeli ortalamalarinin

daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

3.7.7. Cocuk Durumu
Katilimcilarin ¢ocuk durumu ile klasik tiiketici davranis modelleri arasinda

istatistiksel olarak anlamli farklilik olup olmadig: test edilmistir. Tablo 16’da

Mann-Whitney U testi sonuglar1 yer almaktadir.



