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OZET

TOPLUMSAL ETKILESIMIN TUKETICI PIYASA DAVRANISINA ETKIiSi
Lokman KURNAZ
Iktisat disiplini gerek icerdigi diinya gériisii yoluyla gerekse de politikalar: yoluyla
toplumsal hayata dogrudan etki eden bir disiplin olarak addedilir. Gelisimi boyunca
iktisadin bilimsel bir nitelik kazanmasinda bireycilik felsefesinin izleri goriiliir. Birey
tizerindeki toplumsal etkilerin yontembilimsel cerceve igerisinde analizin disinda

birakilmasiyla, birey homo economicus kavramu ile karakterize edilir.

Fakat toplumsal faydalarin daha genis olarak dagitilabilmesi i¢in glinlimiizde
toplum ve birey arasi iligkilerin kesfine yonelik ¢alismalar glinden giine ¢ogalmaktadir.
Tiiketim kavrami da birey ve toplum arasi iligkilere sahne olan, toplumsal faydanin
dagitilmasinda kilit bir kavramdir. Zira siklikla sinirsiz ihtiyaglarin kit kaynaklar ile
optimal diizeyde nasil giderilebilecegini inceleyen bir disiplin olarak tanimlanan
iktisatta, ihtiyaglarin tatmini meselesi tiiketim ile vuku bulmaktadir. Kit kaynaklarin en
verimli sekilde kullanimi ile iiretilen toplumsal fayda tiiketme eylemi yoluyla elde
edilmektedir. Ancak toplumsal faydanin en optimal sekilde dagilimi i¢in ayn1 zamanda
tiketme eyleminin 6zgiir ve giivenli bir ¢gevrede ger¢eklesmesi temelinde harcamalarin
daha dogru ve verimli bir sekilde yonlendirilmesi gerekmektedir. Bu vesile ile saticidan
tilketiciye mesajlarin giivenligi meselesi giindeme gelmekte ve davranigsal iktisat gibi

alanlarin ortaya ¢ikisi ile onem kazandig1 goriilmektedir.

Calismada, en sik rastlanan satici ve tiiketici arasindaki ikna mesajlarinin ¢esitli
tilketici gruplari arasindaki etkilerinin incelenmesi ve bu mesajlart daha giivenli hale
getirmek i¢in politika 6nerilerinde bulunulmasi hedeflenmistir. Veriler Ordu’nun Fatsa
ilcesinde Kolayda Ornekleme yoluyla segilmis 484 katilimcidan elde edilmistir. Elde
edilen verilerin giivenilirligi dl¢iilmiis ve daha sonra parametrik testler uygulanmstir.
Sonuglara gore, farkli demografik gruplarin kendilerine yoneltilen ikna mesajlarindan
farkli oranlarda etkilendikleri tespit edilmis, ayrica giinlilk hayatlarinda pek c¢ok
yaniltici/yonlendirici mesajlarla karsilastiklarin1 algiladiklart  goriilmiistiir.  Varilan

sonuclardan hareketle onerilmesi hedeflenen politika onerilerinin ana ekseni, tiiketicilerin



kendilerine yoneltilen mesajlar1 dogrulayabildikleri bir takim uygulamalar gelistirmektir.
Bu vesile ile tiiketiciler, tiiketim eylemlerini gergeklestirirken c¢ok daha giivenli
hissetmelerinin beraberinde harcamalarin1 daha dogru ve verimli bir sekilde

yonlendirebileceklerdir.

Anahtar Sézciikler: Tiiketici Davranisi, Toplumsal Etkilesim, Ikna, Giivenlik,

Toplumsal Fayda, Tiiketim Kararlari



ABSTRACT

THE EFFECT OF SOCIAL INTERACTION ON CONSUMER MARKET
BEHAVIOR

Lokman KURNAZ

The discipline of economics is considered as a discipline that directly affects
social life, both through philosophy and policies. Throughout its development, the traces
of the philosophy of individualism are seen in economics, gaining a scientific quality. By
excluding the social effects on the individual from the analysis within the methodological

framework, the individual is characterized by the concept of homo economicus.

However, in order to distribute social benefits more widely, studies on the
discovery of relations between society and individuals are increasing day by day. The
concept of consumption is also a key concept in the distribution of social benefits, which
Is the scene of relations between the individual and society. Because in the discipline of
economics, which is often defined as a discipline that examines how unlimited needs can
be met at an optimal level with scarce resources, the issue of satisfaction of needs occurs
with consumption. The social benefit produced by the most efficient use of scarce
resources is obtained through the act of consuming. However, for the most optimal
distribution of social benefits, the act of consuming must also take place in a free and safe
environment. On this occasion, the issue of the safety of messages from the seller to the
consumer comes to the fore and gains importance with the emergence of fields such as

behavioral economics.

In the study, it is aimed to examine the effects of the most common seller-
consumer persuasion messages among various consumer groups and to make policy
recommendations to make these messages safer. The data were obtained from 484
participants selected by Convenience Sampling in Fatsa district of Ordu. The reliability
of the obtained data was measured and then some parametric tests were applied.
According to the results, it has been determined that different demographic groups are
affected by the persuasive messages at different rates, and they also perceive that they
encounter many misleading/directive messages in their daily lives. Based on the results,

the centerline of the policy recommendations aimed to be proposed is to develop a number

Vv



of applications where consumers can verify the messages addressed to them. By this
means, consumers will be able to direct their spending more accurately and efficiently, as

well as feeling much safer while performing their consumption actions.

Keywords: Consumer Behavior, Social Interaction, Persuasion, Safety, Social Benefit,

Consumption Decisions
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GIRIiS

Icinde bulundugumuz ¢agin temel dzelliklerinden biri tiiketim fenomenidir. Oyle
ki, farkli toplumlarin refah diizeylerini karsilagtirirken ne kadar mal ve hizmet satin
alabildikleri iizerinde durulur; satin alabildikleri mal ve hizmet 6l¢iisiinde miireffeh bir
toplum olduklar1 diistintiliir. Ayrica g¢evre lzerindeki etkileri bakimindan ekolojik;
kisilerin toplumsal statiilerini isaretlemelerinin bir sonucu olarak sosyolojik Oneme
sahiptir. Tam da bu sebepten otiirli tiikketim meselesi yaygin olarak disiplinlerarasi
caligmalara konu olan, birgok akademik disiplinin pargasi olan bir meseledir. Tiim
bunlara bagl olarak, tiikketim yalnizca insanlarin giinliik hayatlarin1 siirdiirebilmeleri i¢in
icra ettikleri bir eylem olarak goriilemez. Giinliik hayatin siirdiiriilmesi i¢in dnemli bir
olgu olmasinin yani sira, degisen iiretim yapisinin, teknolojinin, modern kitle iletisim
araglariin ve reklamciligin gelismesinin bir sonucu olarak giliniimiizdeki anlami
farklilasmis ve o6l¢egi yirminci yiizyilin ikinci yarisindan itibaren hizli bir sekilde

artmigtir.

Son dénemde iktisat literatiiriinde tiiketimin sosyolojik ve psikolojik boyutlarina
olan ilgi glinden giine artmaktadir. Bu ilgi davranissal iktisat alaninin dogusu ile birlikte
somutlasmis goriinmekte, liberal gelenekten bir¢ok yazar, toplum ve birey arasindaki
etkilesimin kesfine yonelik ¢aligmalara 6nem vermektedir. Bunun temel nedenlerinden
biri olarak toplumsal faydalarin daha genis bir sekilde dagitilabilmesi igin piyasadaki
bilgi giivenliginin saglanmasi, tiiketici tercihi lizerindeki manipiile edici, hatta bazen cebir
sayilabilecek etkilerin ortadan kaldirilmasina yonelik endise gosterilebilir. Kitlesel
tretimin, iletisim araglarimin ve reklamcilik endiistrisinin gelisimi ile giinlilk hayatta
karsilagilan onlarca {irlin hakkindaki mesajlarin giivenligi, liberalizmin vadettigi

toplumsal faydalarin ortaya ¢ikmasi i¢in 6nem arz etmektedir.

Calismanin odak noktas1 da tam olarak tiiketici bilgi giivenligi ile ilgili olup, temel amaci;
arz faktorleri tarafindan tiiketicilere yonlendirilen en yaygin ikna amacgli mesajlarin
tiiketici satin alma karar1 iizerine etkisini 6l¢gmek ve daha sonrasinda bu mesajlarin

giivenligini saglayabilecek politika 6nerileri sunmaktir.

Birinci boliimde gelisimi boyunca iktisadin birey lizerindeki toplumsal etkileri

neden g6z ardi ettigi sorgulanmis ve yOntembilimsel bireyciligin nasil dogdugu ve



gelistigi etraflica incelenmistir. I¢inde bulunulan dénemin dogal yasa felsefesi dahilinde
“toplumsal diizenin saglanmas i¢in evrensel olarak gegerli olan ahlaki ilkelere nasil
ulasilabilir?” sorusuna farkli donemlerde verilen farkli yanitlar 6zetlenmis, bu suretle
iktisat disiplininin temel ilkelerine sirayet eden ahlaki — felsefi arkaplanin anlasilmasina

odaklanilmistir.

Ikinci boliimde toplumsal etkilesim ve tiiketim kavramlarma deginilmistir.
Toplumsal etkilesim kavrami miibadele, ig birligi, uyum, rekabet ve ¢atisma gibi iliskili
bulundugu kavramlar ile beraber incelenmistir. Tiikketim kavraminin ise tarih boyunca
degisen anlami tizerinde durulmus, giiniimiizdeki anlami ve islevine dair baz1 gozlemler
aktarilmistir. Daha sonrasinda tiiketime dair ana akim ve ana akim disi1 teoriler ortaya

konulmustur.

Uciincii boliimde ise satici ve tiiketiciler arasindaki satis arttirict ikna mesajlarmin
tilkketicilerin satin alma niyet ve kararlar1 iizerine etkisi incelenmistir. Yaygin olarak
kullanilan, fiyat avantaji, sinirlt say1, sinirlt siire, iriin kalitesi, otorite referansi, miisteri
kitlesi, ¢ogunlugun tercihi ve sosyal sorumluluk projesi igerikli ikna mesajlari
aragtirmaya dahil edilmistir. Bu tiir mesajlarin cinsiyet, yas, egitim durumu, gelir durumu,
aligveris kaynag1 temelinde ¢esitli gruplara ayrilan insanlar1 nasil etkiledigi istatistiksel

olarak incelenmistir.

Sonu¢ boliimiinde demografik bulgular, tiiketim egilimleri ve saticilardan
tiiketicilere yonlendirilen ikna mesajlarina tiiketici tepkileri 6l¢iilmiis, bu mesajlarin
yarattig1 etkiler nispetinde elde edilen veriler yorumlanmistir. Calismanin amaci ve

cergevesi temelinde ileri sunulan politika dnerilerinde, kamu yarar1 gozetilmistir.



BIiRINCI BOLUM
IKTISATTA YONTEMBILIMSEL BIREYCILiGIN GELISiMi

Iktisadin varsayimlar iizerine kurulu bir disiplin oldugu siklikla ifade edilir.
Toplumsal analizine, deger yargilarindan siyrilarak bilimsel bir nitelik kazandirma
hedefi, disiplinin bu hali almasinda temel faktdrlerden biri olarak degerlendirilebilir.
Iktisada bilimsel bir nitelik kazandirma hedefi etrafinda ortaya atilan kuramlarin ise

temelde bireycilik felsefesine dayandig1 goriiliir.

Iktisadin, bir bilim olarak ortaya ¢ikisi genellikle, 1776°da Adam Smith’in Uluslarin
Zenginligi (Wealth of Nations) isimli kitabinin yaymlanmasina dayandirilmaktadir. Bu
eserde 0z ¢ikar1 pesinde kosan ekonomik bireyin maksatli olmadig1 halde goriinmez bir
el yardimiyla toplum yararina hizmet ettigi anlayisi hakimdir. Boylece, sahip oldugu
maksatsiz diizen anlayisi dahilinde iktisadin, bireyin lizerindeki toplumsal etkileri analize
dahil etmedigi goriilmektedir. Ayni anlayisin, gilinlimiize kadar cesitli iktisatgilarin
yontembilimsel tercihine de sirayet ettigi goriilmektedir. Bugilin 6zerk bir iktisat
biliminden soz edilebiliyor ise, bunun gergeklesebilmesi, iktisadin s6z konusu anlayisina

dayandirilabilir.

Ancak toplumsal hayata dogrudan etki eden bir disiplin olarak iktisadin, bireyin
tizerindeki toplumsal etkileri analizin disarisinda birakmasi, bir takim toplumsal
sonuclara yol agabilir. Bu sonuglardan biri de toplumsal etkilerin arz edenler tarafindan
tiiketici davranisini yonlendirmekte etmekte kullanilmasi yoluyla tiiketici refahi tizerinde
bozucu bir etki yaratmasi olabilir. Konunun iktisadin yontemiyle yakindan iligkili olmasi
bakimindan, gelisim siireci igerisinde iktisadin yonteminde toplumsal etkilerin neden geri
planda birakildigin1 anlamak gerekebilir. Dolayisiyla bu bolimdeki amag, iktisatta
yontembilimsel bireyciligin gelisiminde rol oynayan ahlaki - felsefi arka plana
anahatlariyla deginerek, sonu¢ olarak toplumsal etkilerin neden analizin disarisinda
birakildigini anlamak olacaktir. Bu boliimiin araciligiyla, liberalizmin ahlak felsefesinin

penceresinden giinlimiiz serbest piyasasinin hukukuna dair birka¢ yorumda bulunulabilir.

Bu minvalde, Ogiitle nin (2013: 15) aktardig1 iizere, Elster (2000: 24) bugiinkii anlamryla

insan davranislarint modelleyerek tahmin yapma amaci dogrultusunda yapilan bir faaliyet



olan iktisadi analizin temel olarak ii¢ ilkeye dayandigini sdyler. Bunlardan ilki olan
yontembilimsel bireycilik ilkesi, toplumsal olgularin bireylere indirgenebilecegi
anlayisimi icerir. Ikincisi ise, insanlarin piyasa ile ilgili tam bilgiye sahip oldugu,
alternatifler arasinda kusursuzca se¢im yapabildigi varsayimlarini igeren rasyonalite
ilkesidir. Kisisel ¢ikar ilkesi ise ii¢ilinciisiidiir. Buna gore, bireylerin davraniglart maddi
kisisel ¢ikar saglama maksatl olarak gerceklesmektedir. Bu ilkelere, aragsalcilik ilkesi
ve goriinmez el ilkesini de eklemek yararli olabilir. iktisatta aragsalcilik ilkesi, ortaya
konulan varsayimlarin gercege uygun olup olmadiklarina gore degil, teorinin dogru
tahminler yapma amacina katkida bulunup bulunmadiklarina goére deger kazandigim
ifade eder. Gosterilecegi lizere aragsalcilik ilkesi, modern iktisadin, dogru tahminler
yapma amacina yoOnelik bir faaliyet haline gelmesinde kritik bir islev gorecektir.
Gortinmez el ilkesi ise, yukarida bahsedildigi tizere, 6z ¢ikar1 pesinde kosan ekonomik
bireyin, maksatl olmadig1 halde goriinmez bir el yardimi ile toplum yararina hizmet ettigi
anlayisinit igerir. Bu ilkenin, toplumsal etkilerden arindirilmig bir ekonomik analizin
olugmasinda biiyiik katkis1 vardir. Ancak ayn1 zamanda bu ilke, kimi iktisat¢ilara gore,
Marjinal Devrim ile birlikte yontembilimsel bireyciligin yalnizca ekonomik degil,

toplumsal bir analiz i¢in de bir ara¢ haline gelmesinde 6nemli bir rol iistlenecektir.

Maksatsiz bir diizen tasavvurunun, ortaya ¢iktig1 Aydinlanma Cagu ile paralel bir sekilde
elbette ki bir takim politik amaclar1 vardi. Bu politik amaglar Aydinlanma Caginin
idealleri dahilinde sosyal bilimlerin tipk:i bir doga bilimi gibi incelenebilmesini iceren
bilimsel amaglar da tasimaktaydi. Ayse Bugra’nin Iktisatcilar ve Insanlar (1995: 16) adli
eserinde de bahsettigi bu amaglarin, Adam Smith’in ¢alismalar1 iizerinde biiyiik etkileri
oldugu goriiliir. Bu caligmada da iktisatta yontembilimsel gelismeleri anahatlariyla
anlayabilmek ve toplumsal etkileri bunun dahilinde anlayabilmek i¢in, bu iki amagtan

yola ¢ikilacaktir.

1. ADAM SMITH’IN BILIMSEL AMACI

Adam Smith’in bilimsel amaci, doga bilimlerinin yontemlerini toplum bilimlerine
uygulamak olarak tanimlanir. Yani amag, doga bilimlerinde s6z konusu oldugu iizere,
nesnel bir bakis agisini ihtiva eden bir toplumbilimi perspektifi sunmak idi (Bugra, 1995:
16). Nesnel bir perspektifi sunabilmek i¢in ise evrensel olarak gegerli ilkeleri temel almak

gerekmekteydi. Buna uygun olarak, tiim toplumsal kurumlardan, dini inanglardan,
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arastirmacinin 6znel yaklagimindan arindirilmig nesnel bir iktisat bilimi yaratmak igin
evrensel olarak gecerli doga kanunlarinin ilkelerinden yararlanmak, Adam Smith’e gore
kullanigh bir yontemdi. Ama elbette bu ideal, ilerleyen kisimlarda bahsedilecek olan
ahlaki — siyasi amacin yani sira, tiim diisiince geleneklerinin felsefenin alani oldugu
donemden kendi yontemini bularak ayrilmis olan doga bilimlerinin olaganiistii
basarisindan da etkilenmistir (Giinay ve digerleri, 2018). Pozitif iktisadin ortaya ¢ikisinda

Adam Smith’in bu idealinin 6nemli bir yer tuttugu goriilmektedir.

Adam Smith’in fizik bilimlerinde biiyiik fikirler ortaya atan dogabilimcilerinin
caligmalariin yontemine dair The Principles Which Lead and Direct Philosophical
Inquiries; Illustrated by the History of Astronomy adli bir ¢aligmasi oldugunu
goriilmektedir. Anlasiliyor ki, Adam Smith fizik bilimine ve onun yontemine dair biiyiik
bir ilgi beslemekteydi. Bundan dolayi, Adam Smith’in bilimsel amac1 hakkinda, daha da
0zelinde, fizik bilimlerinin yonteminde gordiigii ilkeleri sosyal bilimlere nasil uyguladigi
hakkinda ayr1 bir bolim yazmaya deger goriildii. Cilinkii doga bilimleri ve iktisat
arasindaki iliskiye dair temel diisiinceler, iktisadin benimsedigi yontembilimsel anlayisin
kokenlerini anlayabilmek i¢in dnemlidir. Doga bilimleri ve iktisat arasindaki iliskiye dair
en 6nemli baglantilardan biri de Adam Smith’in iktisadi diisiinceleri ve Newton hareket

yasalar1 arasindaki yakinliklar oldugu sdylenebilir.

Bu yakinliga odaklanmadan dnce, bir noktaya dikkat cekmek gerekir. Adam Smith’e gore
felsefe, doga ile baglantili ilkelerin bilimiydi (Fiori, 2012: 414). Yani, Smith’in
diistincesine gore doga, toplumbilimsel agiklama i¢in en uygun nesneydi. Ona gore, tipki
doga kanunlar1 gibi, toplum kanunlari da doganin bir iirliniiydii. Bu ortak zemin,
toplumbilimi ve dogabilimi arasinda yontembilimsel tekgilik i¢in neden olusturmaktayda.
Dogal yasa kuramlarinin ise, genel anlamiyla, toplumsal diizeni saglayacak olan ahlaki
standardin dogal durumdan tiiretilebilecegini konu edindigi goriilmektedir. Bu acidan
bakildiginda, Adam Smith, toplumbilim i¢in dogal olan temellerin doga bilimlerinden
tiiretilebilecegi goriisii nedeniyle baslhh basina bir dogal yasa kuramcisi olarak
degerlendirilebilir. Dogal yasa felsefesiyle ilgili detaylara, ahlaki — siyasi amag ile ilgili

kisimlarda deginilecektir.



1.1. Newton Fiziginin Etkisinde Adam Smith’in Politik Ekonomisi

A. Diemer ve H. Guillemin’in Political Economy in the Mirror of Physics (2011:
7) adl1 eserinde aktardigina gore, Newton, temel eseri olan Principia’nin (1687) Axioms,
or Laws of Motion adli boliimiinde ii¢ temel yasa siralar ve bu yasalar Adam Smith’in
Milletlerin Zenginligi adli eserinin ii¢ ayr1 boliimiinde de vuku bulur. Milletlerin
Zenginligi birinci kitapta Malin Reel Fiyati ile Nominal Fiyati, Yahut Onlarin Emek
Olarak Fiyati ile Parasal Fiyat: baghkli Bolim V, eylemsizlik (diger adiyla atalet)
yasastyla; Malin Fiyatimn Olustugu Par¢alar Uzerine baghkli Boliim VI, kiitle ¢ekim
yasastyla; ve son olarak Malin Dogal Fiyatiyla Piyasa Fiyati Uzerine baslikl1 Boliim VII,

karsilikli eylem yasasi ve yergekimi yasasiyla iliskilendirilebilir.

Eylemsizlik yasasma gore, her cisim kendisini degisime zorlayan bir gii¢
olmadik¢a mevcut durumunu korumaya devam eder. Buna gore, ister hareket halinde
olsun, ister duragan durumda olsun, bir cisim dogasinda mevcut durumunu korumaya
yonelik bir direnis kuvveti barindirir (Newton, 1962: 13). Iste bu kuvvete Newton Vis
Insita der (Newton, 1962: 2). Cismin mevcut durumunu kaybetmesi igin direng
kuvvetinin {lizerinde bir itici kuvvet uygulanmasi gerekir ki, bu da net kuvvetin sifirdan
farkli olmas1 demektir. Diger bir deyisle, cismin ivme kazanmasi ya da kaybetmesi i¢in
cisme uygulanan net kuvvetin sifirdan farkli olmasi gerekir. Eylemsizlik yasasinin
icerdigi bu tema, Diemer ve Guillemin’in ¢aligmalarinda aktardig: gibi, Adam Smith’teki
yansimasini malin reel fiyatiyla nominal fiyati arasindaki ayrimdan soz ettigi Birinci
Kitap V. Boliimde kendisini gosterir. Buna gore, bir malin gercek degeri, ona sahip
olunmasi icin gereken emek miktarina esittir. Zira insanlar yararlanabildikleri nesneler
nispetinde zengin ya da yoksuldur ve igbdliimiiniin yaygin oldugu bir toplumda insanlar
cogu zaman bu nesneleri bizzat iireterek sahip olamaz. Isboliimiine katilan insanlar,
sarfettikleri emek nispetinde degis-tokus yaparlar. Bundan dolayidir ki, emek, nesnelerin
degerinin reel 6l¢iisiidiir. Emek, bir malin diger bir malin karsisindaki degerini atayan

yegane unsurdur (Smith, 2006: 31).

Agikca goriilmelidir ki, Newton’un eylemsizlik yasasi ile Smith’in emek-deger kurami
arasinda bir analoji mevcuttur. Bu analoji cismin dogasinda mevcut olan kuvvet ile malin
dogasinda mevcut olan emek miktar1 arasindaki benzesmeden miitevellittir. Bu

nedenledir ki, dogasinda esit miktarda emek barindiran iki mal birbiriyle es degerdedir ve
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miibadele edilebilir. Daha agik ifade etmek gerekirse, emek fenomeni, Newton’un Vis
Insita dedigi seye benzerdir. Nasil ki Vis Insita cismin dogasinda var olan direng
kuvvetidir ve bu direng kuvvetinin altinda higbir gii¢ cismi ivmelendiremez, ayni sekilde
emek fenomeni de, malin dogasinda mevcut olan degeridir ve dogasinda bu degerin
altinda bir emek barindiran herhangi bir mal ile degis-tokus yapilamaz. Bu suretle emek-

deger fenomeni ve Vis Insita kavrami benzer bir karakteristige sahiptir.

Kiitle ¢ekim yasasima gore, ivme net kuvvet ile orantilidir ve net kuvvet, cisme
kendi yoniinde bir ivme kazandirir. Eger herhangi bir kuvvet bir ivme olusturuyorsa, ayni
yonde iki kuvvet bu ivmenin iki kat1 ivme olusturur (Newton, 1962: 13). Yani, cisme
uygulanan net kuvvet arttik¢a ivme artar. Cismin ivme kazanmasi i¢in liretilmesi gereken
net kuvvetin meydana getirilmesi, cismin kiitlesine baghdir. Cismin kiitlesi arttikga,
cismin ivme kazanmasi i¢in {iretilmesi gereken kuvvet artar. Yani, daha net bir ifadeyle,
agir bir cismin ivme kazanmasi i¢in gereken kuvvet, hafif bir cismin ivme kazanmasi i¢in
gereken kuvvetten biiyiiktiir. Diemer ve Guillemin’in ¢aligmalarinda aktardigi lizere,
Adam Smith, benzer bir akil yiiriitmeyi Maln Fiyatimn Olustugu Parcalar Uzerine
baglikli boliimde izler. Heniliz gelismemis bir toplumda mallarin birbiriyle degisiminde
deger belirleyici tek faktoriin emek oldugunu sdyler ve bunu avci bir toplumda, avlanmasi
alageyige oranla iki kat zor olan kunduzun, elbette alageyikten iki kat daha degerli olacag1
cikarimiyla destekler (Smith, 2006: 51). Burada malin degerini atayan tek kuvvet, bir
onceki baslik altinda belirtildigi gibi, emek fenomenidir. Ancak toplumu gelismis haliyle
ele aldigimizda, malin degerini etkileyen kuvvetler artar. Oyle ki, artik sadece is¢i degil,
sermayedar ve toprak sahipleri de s6z konusudur. Isci iicret, sermayedar kar, toprak sahibi

rant elde ederken, mallarin fiyatini atayan unsurlar artar (Smith, 2006: 52, 54).

Burada Newton fizigiyle bir benzerlik yakalamak miimkiindiir. Newton fiziginde
cisimlere uygulanan kuvvetlerin artmasiyla ivmesi artarken, Smith’in analizinde deger
belirleyici kuvvetlerin artmasiyla fiyat artmaktadir. Tahil fiyatlarini 6rnek gosterir Smith.
Oyle ki, tahil fiyatiin bir kismi toprak sahibinin rantini, bir kismu is¢ilerin iicretlerini, bir
kismu ise ¢ift¢inin karini1 6der (Smith, 2006: 55). Her bir kuvvet, Newton fiziginde cismin

ivmesini arttirirken, Smith’in durumunda mallarin fiyatina yansir.



Karsilikly Eylem Yasas: veya Etki-Tepki Yasasi olarak da adlandirilan tigiincii
yasaya gore, her etkiye karsilik olarak daima esit miktarda ve zit yonde bir tepki vardir.
Iki cismin birbirlerine olan karsilikli eylemleri daima esittir ve karsi tarafa yonelimlidir.
Baska bir cismi ¢eken veya iten herhangi bir cisim, ayn1 6l¢iide, diger cisim tarafindan da
cekilir veya itilir (Newton, 1962: 13). Benzer sekilde, Evrensel Kiitle Cekim Yasasina
gore ise, her cisim, bagka bir cismi sahip olduklar kiitlelerin carpimiyla dogru orantili ve
aralarindaki uzakligin karesiyle ters orantili olarak c¢eker. Yani icerdikleri madde
miktarina bagl olarak iki cisim arasindaki ¢ekim kuvveti artar. Ya da iki cisim arasindaki
uzaklik iki kat artarsa, cekim kuvveti mesafenin karesiyle ters orantili olacak sekilde, dort
kat azalir (Encyclopadia Britannica, 2020). Diemer ve Guillemin’in calismalarinda
aktardig tlizere, Milletlerin Zenginligi Kitap I’de Malin Dogal Fiyati ve Pazar Fiyati
Uzerine bashkl Bélim VII’de Smith her toplumda iicret, kar ve rant igin ayri ayri
ortalama bir kerte oldugunu soyler. Bu ortalama kerteler, Smith’e gore, toplumun
icerisinde bulundugu genel sartlarla (zenginlik ve yoksulluk veya genisleme ve daralma)
ya da her bir alanin kendisine miinhasir yonleri tarafindan diizenlenir (2006: 59). Buradan
yola ¢ikarak Smith, dogal fiyat kavramini tanimlar. Buna gore dogal fiyat, toprak rantini,
emek Tcretini, sermayedar karlarin1 dogal kertelerine gore ddeyebilen fiyattir. Bu fiyat,
tim bunlarin karsiligin1 ancak 6deyebilecek kadar olan fiyattir (2006: 60). Pazar fiyati,
dogal fiyatm altina ya da iistiine ¢ikabilir. Ornegin, pazara getirilen mal gesitli nedenlerle
ticret, kar ve ranttan dogan etkin talepten fazla oldugunda, pazar fiyat1 dogal fiyatin altina
diiser. Bu durumda malin fiyatin1 atayan {icret, kar ve rant {icliistinden bazisina, belki de
hepsine birden daha asag1 bir bedel 6demek gerekir. Dogal kertesinin altinda iicret alan
is¢ilerden bazilari, emegini; dogal kertesinin altinda kar eden sermayedarlardan bazilari
sermayesinin bir kismini; dogal kertesinin altinda rant elde eden bir toprak sahibi
arazisinin bir kismini iiretimden c¢eker. Pazara giden mal miktar1 azalir ve piyasa fiyati
dogal fiyatin {izerine sigrar. Bu yeni pazar fiyati is¢ileri, sermayedarlari, toprak sahiplerini
ise koyulmak i¢in tesvik eder. Bu siirecin eninde sonunda varacagi nokta dogal fiyattir
(2006: 61). Dogal fiyat dyle bir fiyattir ki, mallarin fiyatlarinin eninde sonunda dengeye
gelecegi nihai durumdur. Tipki gékcisimlerinin bazen anayoriingesine daha yakin hale
geldigi, bazen cesitli giiclerin ¢ekiciliginin etkisi altinda anayoriingesinden bir siire
uzaklastig1, Newton’un Karsilikli Eylem Yasasi ve Evrensel Kiitle Cekim Yasasinda

bahsettigi temel fizik yasalarinda oldugu gibi.



Ayrica, Adam Smith’in kendiliginden diizen fikrinin de, Newton’un fizik
yasalariin dogusuyla sonuglanan siire¢ dahilinde incelendiginde, anlamli bir benzerlige
sahip oldugu soOylenebilir. Newton fizik yasalarinin bulunusuyla sonuglanan siirec,
Skolastik felsefenin etkin oldugu bir siiregti ve bu felsefe Tanri’nin kontroliindeki bir
diinya merkezli evren modelini igermekteydi. Bu evren modeli kaynagini Aristoteles ve
Batlamyus’tan almaktayd: (Giinay ve digerleri, 2018: 43). Baska bir deyisle, Skolastik
felsefe dahilinde kilise, kendisi iradesini mesrulastirmak amaciyla Aristoteles’in ve
Batlamyus’un ileri siirdiigii evren modelinden destek almaktaydi. Oyle ki, biitiin doga
olaylar1 ve evren Tanri’nin kontroliindeyken, siyasal iktidar da Tanri’nin kontroliinde
olmaliydi. Ciinkii doga olaylar1 ve evren iizerinde kontrol sahibi olan Tanri, miilkiin
gercek sahibiydi ve bu anlayis dogrultusunda siyasal iktidarin sahibi de Tanr1 ve onun
yeryliziindeki temsilcileri olan kilise ve papa idi. Boylece skolastik felsefe bilimsel
gelismenin tizerine biiylik baski olusturmaktaydi, ¢linkii Tanri’nin miilk {izerindeki
iktidarin1 diglayan her tiirlii fikir cezalandirilmaktaydi. Diistinceye dair her eylem Tanr1
dahilinde gergeklestirilmekteydi. Ta ki, Kopernik (1473 — 1543) diinya merkezli evren
modeli hakkinda kilisenin yanildigin1 6ne siirene kadar. Kopernik’in tezinin igerdigi
modele gore, Giines evrenin merkezinde sabit bir sekilde dururken, Yer glinesin etrafinda
sabit bir hizla dénmekteydi (Ozsoy, 2015: 96-97). Elbette ki Kopernik’in éne siirdiigii bu
evren modeli hizla benimsenmedi ama kendisinden sonra gelen ve modern kozmolojinin
yolunu agan bilimsel gelismelere 6n ayak oldu. Bilimsel bilgi deger kazandikga kilise
itibar kaybetti, Tanri’nin yeryiiziindeki mutlak hakimiyeti sorgulanir oldu. Bu gelismeyi
takiben gerceklesen bilimsel gelismelerden en dikkat ¢ekeni ise Newton un gelistirdigi

fizik yasalar1 oldu (Gtlinay ve digerleri, 2018).

Newton evreni gezegenlerin birbirini ¢ektigi dev bir makinaya benzetti. Bu kaniya
Newton, ayin diinya etrafindaki hareketlerini izleyerek vardi. Diinya etrafinda sabit bir
hizla donen ay, eger diinya tarafindan ¢ekim giiciine tabii olmuyor olsaydi, dogrusal
hareketine devam ederdi. Newton’un bu evren goriisiinde Tanr1 miidahalesi yoktu. Diger
bir deyisle, kendiliginden isleyen bir diizen s6z konusuydu. Ayni manzaranin bir
benzerini Adam Smith’in diisiincelerinin gelistigi siire¢ igerisinde de goérmek
miimkiindiir. S6z konusu siirece, ticari kapitalizmin benimsendigi Merkantilizm hakimdi.

Merkantilist diisiincede ise miidahaleci ve korumaci bir devlet benimsenmisti. Ciinkii



merkantilistler diinya servetinin sabit olduguna, bir iilkenin zenginlesmesinin ancak diger
toplumlarin fakirlesmesi pahasina gergeklesebilecegine inanmaktaydi. Bu minvalde
giidiilmesi gereken iktisadi politikalar altin ve giimiis biriktirmeye dayali politikalar
olmaliydi. Bu da dis ticaret fazlasi vermeye, iiretimin tiiketimden fazla olmasina bagliydi.
Kiymetli maden ticareti kesinkes yasaktt ve bu eylem Olim cezasmna kadar varan
uygulamalara tabi tutulmaktaydi. Bu iktisadi politikalarin giidiilmesi i¢in miidahaleci ve
korumaci bir devlet anlayisi sartti. Bu kez, Tanri’nin yerini devlet almisti. Adam Smith,
Newton’un doga bilimlerinde yaptigini sosyal bilimlerde yapmak hedefindeydi. Newton
fiziginden 6nce doga lizerinde tam egemen olan bir Tanri vardi, Smith’in politik
iktisadindan once ise ekonomi {izerinde tam egemen bir devlet sz konusuydu. Newton
tanriin doga kanunlarini yonetmedigi bir kendiliginden diizen ileri siirdli, Smith ise
devletin ekonomiye miidahalede bulunmadigi bir kendiliginden diizen ileri siirdii.
Kisacasi, Newton’un fizik bilimlerinde yaptiklar1 ile Smith’in sosyal bilimlerde

yaptiklarinin anlam1 da benzerdi.

2. ADAM SMITH’IN AHLAKI - SiYASI AMACI

Ahlaki — Siyasi amag ise, birey tizerinde hicbir zorlayici unsura lizum
birakmaksizin insan ihtiyaclarina cevap veren bir toplumsal diizen idealini igermektedir.
Bu idealin gelismesinde belirleyici olan faktdr ise dogal yasa felsefesidir (Bugra, 1995:
16). Aslen bir ahlak felsefesi profesorii olan Adam Smith’in de, kdkleri Antik Caga kadar
dayanan dogal yasa felsefesinden etkilendigine deginilmisti. Bu etkileri daha net

anlayabilmek i¢in dogal yasa felsefesinin gelisimine odaklanmak yararli olabilir.

Toplumsal diizenin saglanmasi igin evrensel olarak gegerli olan ahlaki ilkelere nasil
ulasilabilir? Uzerine tiirlii diisiinceler ortaya atilmis olan bu soru, belki de insanlik
tarihinin hakkinda en ¢ok diistindiigii sorulardan biridir. Genel anlamiyla dogal yasa
felsefecileri ise diizeni saglayacak olan standardin dogal durumdan tiiretilebilecegini
diisiinmiislerdir (Tiiccar, 2013: 5; Schwarz, 2001). Peki, “dogal olan” nedir? Dogal
durum, dogal yasa felsefecilerine gore, dogada mevcut olan gercekligin 6nsel olarak

bilinen durumudur (Kiigiikali ve Akbas, 2016: 65).

Hemen hemen herkesin hangi davranislarin hakli, hangilerinin haksiz olduguna dair

ahlaki bir duyguya sahip oldugu sdylenebilir. Bir eylem hakli bir eylem mi, yoksa tersine
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haksiz bir eylem mi oldugu konusunda herkes, bunu degerlendirmek i¢in belirli bir ahlaki
kaynaga sahiptir. Fakat s6z konusu olan mesele daha komplike bir mesele oldugunda,
ornegin miilkiyet hakki ya da devlet miidahalesi gibi, ayn1 kaynaga bagvurmak evrensel
bir adalet anlayis1 ortaya ¢ikarmaz (Vergara, 2006: 124). Dolayisiyla, bu tarz meseleleri
¢ozmek i¢in dogal olani rehber olarak almak, evrensel bir adalet anlayisi ortaya ¢ikaracak

olan dogal bir standart aramak diisiiniirlerin aklin1t mesgul eden meselelerdi.

Bu felsefenin gelisim siireci igerisinde diisiiniirler arasinda dogal durumun tanimlanig
sekilleri arasinda farklar oldugu goriiliir. Kimi felsefeciler toplumsal diizeni saglayacak
olan ahlaki ilkelerin dogadan okunabilecegini diisiiniir, kimi bu felsefeyi teoloji ile
birlestirerek bireysel erdemlere yapilan atif dahilinde bir dogal yasa felsefesi kurgular,
kimi felsefeciler ise insan olarak dogamiz geregi icerimizde barindirdigimiz bir bilgi tiirii
oldugu, bu sayede ahlaki hakikate varabilecegimizi disiiniir (Bix, 2004: 292-293). Bu
yilizden konu oldugu c¢aga bagl olarak dogal yasa felsefesi biiyiik degisimler gecirmis ve
s0z konusu c¢agin diisiin gelenegini anlamak i¢in en dnemli referans kaynaklarindan biri

olmustur.

2.1. Antik Yunan Felsefesi: Aristocu Dogal Yasa

Dogal yasa felsefesinin sistematik olarak islenisinin Antik Caga kadar
dayandirildigindan s6z edildi. Aristoteles’e gore bir seyin degisimine kaynaklik eden
kaideler, o seyin dogasidir (Tiiccar, 2013: 7). Tipki insanin dogasinin, insan eylemleri
tizerinde bir rehber islevi goren aklina dayanmasi gibi. En iyiye, yani mutluluga ulasma
amacinda olan insan akli, erdemli davraniglari saptayarak bu amacini gergeklestirebilir.
Bu dogrultuda Aristoteles’e gore erdem, toplumsal diizeni saglamak i¢in en yiiksek
memnuniyeti saglayacak olan, yani en yiiksek iyi olan mutluluga ulastiracak olan
standarttir. Ona gore bu standart akil yoluyla saptanabilir (Schwarz, 2001). Bu standart
hem bireysel karakter baglaminda, hem de baskalariyla uygun iliskiler kurmak
baglaminda kullanilir. Bagkalartyla uygun iliskiler kurmak icinse, “adalet” kavrami
onemlidir. Zira adaletli olmak, baskalariyla olan iliskilerde erdemi saglayabilecek olan

yegane unsurdur (Schwarz, 2001).

Politika ise, erdemli davranisin tesvik edildigi bir aragtir, Aristo’ya gore. Toplumsal

biitiiniin korundugu bir politika ile neyin dogru oldugunu, neyin olmadigini belirleyen
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yasalar saptayabilecegimizi soyler. Ayrica, yasalarin her bir devletteki 6zel kosullar
dikkate almasi1 gerektigini, boylece her bir devletin erdemli davranisi tesvik eden “6zel”
bir yasas1 olabilecegini sdyler. Burada agikca goriilebilecegi lizere, dogal yasadan destek

almis bir pozitif hukuktan bahsedilmektedir (Schwarz, 2001).

Ornegin, Aristoteles toplumsal biitiinliigii bozmayacak bir “adil fiyat” kavramin
Onermistir. Bu adil fiyat toplumsal amaclara hizmet etmeliydi ve ona gore, bu herkesi
memnun edecek bir adil fiyat kavrami dahilinde miimkiindii. Bu dogrultuda dagitici
adalet ve adil fiyat kavramlar1 yakindan baglantilidir. Buna gore dagitict adalet, kisilerin
yetenekleri ve toplumsal statiileri temelinde devletin imkanlarindan yararlanabilecegini
onermekteydi (Ozkan, 2016: 9). Bu kavram temelinde diisiindiigiimiizde adil fiyat
kavraminin Onerisi ise, kisilerin sahip oldugu yetenek ve statiileri temelinde belirlenen bir
fiyat dahilinde degis-tokus yapmalartydi. Bunun disinda pazarlik sonucu yapilan bir
degis-tokus “dogal” degildi (Bugra, 1995: 54).

2.2. Antik Roma Felsefesi: Cicerocu Dogal Yasa ve Skolastik Gelenegin
Tohumlan
Antik Roma felsefesinde dogal yasadan bahsetmek i¢in Stoacilara atif yapmak
faydalidir. Zira Stoacilarin dogal yasa felsefesi igerisindeki dnemi, Roma aristokrasisi
tizerinde yarattigr etkilerden ileri gelir (Schwarz, 2001). Aym sekilde, Roma
aristokrasisinin en 6nemli isimlerinden Cicero’nun dogal yasa iizerine goriislerinde
Stoaci izleri gormek miimkiindiir. Stoacilara gore, insanlarin icerisinde doga ile uyumlu
bir sekilde yasamalarini saglayacak olan kutsal bir kiviletm mevcuttur (Tiiccar, 2013: 11).
Fakat bu kutsal kivilcim, biisbiitiin teolojik bir anlamda degildir. Dogal ya da tanrisal
olsun, evrende var olan rasyonel ve amagh bir diizen mevcuttur (Strauss, 1968). Diger bir
deyisle Stoacilarin, hukukun dogal mi, yoksa tanrisal m1 oldugu ikilemi arasinda kayitsiz
oldugu sdylenebilir. Yani, mantik ile dogru ve yanlis olan1 ayirt edebilecegimiz bir dogal
yasa her nereden kaynaklanirsa kaynaklansin, kutsal olmaliyd: ve bu sayede doga ile

uyumlu olarak yasanabilirdi.

Cicero, doga ile uyum halinde olan ve insan aklin1 kusatan bir dogal yasa olduguna inanir
(Ticcar, 2013: 12). Ona gore, dogal yasa dyle bir seydir ki, herseyin icerisinde mevcut,

degismez ve sonsuzdur. Bundan baska hi¢bir pozitif hukuk, bu hukukun yerine gegemez
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veya onu degistiremez. Higbir insan ya da senato yoktur ki, bu hukuktan kurtulabilsin.
Bugiine ya da yarina ait degildir; ayn1 sekilde Roma’ya ya da Atina’ya da ait degildir
(Schwarz, 2001). Dolayisiyla Cicero, dogal yasanin evrenselligini vurgulardi. Dogal yasa
standardina aklin rehberliginde ulasilabilirdi, onun ilkelerini anlamak i¢in kendimizden
baska bir seye bakmamiz gerekmezdi. Akil ise, Cicero’ya gore, Tanrisal bilgeligin bir

pargasiydi (Schwarz, 2001).

Roma Cumhuriyetinden miras kalan bu dogal yasa felsefesi, Roma Imparatorlugunda da
Marcus Aurelius ve sonrasinda da etkili olmaya devam etti. Ancak imparatorluk
doneminde dogal yasa kavrami, toplumsal baglamdan cikt1 ve bireyler icin ahlaki bir
rehber niteligindeydi. Yine de bireysel baglama diismesi ve imparatorluk doneminde daha
pasif bir rol almas1 dogal yasanin varligini siirdiirmesine katkida bulunmustur. Dogal yasa
felsefesi, bireysel erdem anlayisi ve evrensel olarak gecerli bir yasa ¢ercevesi igerisinde,
yani Aristocu ve Cicerocu diigiinceler igerisinde Aziz Augustine’in ¢aligmalarinda tekrar
canlandirildi. Ama bu gerceve icerisinde dogal yasa felsefesi, Tanr1’nin iradesine hizmet
etmesi gereken bir unsur olarak goriilmekteydi. Tanri’nin yeryiiziindeki iradesi ise,
Hristiyan imparatorlugunun hiikiimranlig1 altindaki Hristiyan toplulugu idi (Schwarz,
2001). Yunan ve Roma diisiince gelenekleri, bdylece Tanri’nin yeryiiziindeki iradesini
kavramsallastirmak i¢in kullanildi. Bu goriisler, sekiz asir sonra ortagag skolastik diislince
geleneginde Aziz Thomas Aquinas’in dogal yasa felsefesine giiglii bir temel saglayacakti

(Strausss, 1968).

2.3. Ortacag Felsefesi: Skolastik Gelenek ve Dogal Yasa

Baslangic1 Bilyiik Roma Imparatorlugunun yikilmasma dayandirilan ortagag
denildiginde, skolastik donem; ortacag felsefesi denildiginde ise skolastik felsefe akillara
gelir. Bu felsefenin temellerini atan biiylik ortacag alimlerinden Aziz Thomas Aquinas
(1225 — 1275) simdiye kadar adi gegen tiim alimlerin eserlerine ve sdylevlerine; yani,
Aristoteles’in yazilarina, Stoaci felsefeye, Cicero’nun sdylevlerine, Marcus Aurelius’un
Meditations (Kendime Diisiinceler) adli eserine ve Augustine’nin Confessions (ltiraflar)
ve Civitas Dei (Tanr1 Devleti) adli eserlerine olduk¢a hakimdi. Tiim bu birikime
dayanarak, St. Thomas Aquinas, Yunan ve Hristiyan felsefesinin giiclii bir sentezini
ortaya koydu. Buna gore, Aristoteles’in ereksel dogal yasa anlayisi, Stoacilarda ve onlarin

tizerinde biiylik etki yarattifi Cicerocu felsefe iizerinde etkili olan “doga ile uyumlu
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yasamak”™ olarak Ozetlenebilecek felsefe birbirine sentezlenmis, Aziz Augustine’nin
calismalarinda biiyiik dl¢iide kendisini gdsteren Tanrisal irade fikri de bu senteze dahil
olmustur (Tiiccar, 2013: 14). Aquinas’in teolojiye dayanan dogal yasa felsefesi, dogada
evrensel olarak uygulanmasi gereken bir hukuk tiirii arayarak, Tanrmin iradesine
yaklagsma cabalarini igerecekti. Ona gore evrendeki hersey, Tanrisal iyiden bir parca

barindirir. Insan aklinin eregi, amaci da, onu kesfetmektir (Schwarz, 2001).

Ancak, Adam Smith’in birinci amaci olan bilimsel amaci basglig: altinda bahsettigimiz
gibi, bilimsel gelismeler skolastik diislince iizerinde yikici bir etki yapacaktir. Skolastik
felsefenin One siirdiigii evren modeli ile celisen yeni bilimsel gelismeler, Tanrinin
yeryliziindeki iradesi iizerinde, dolayisiyla da kilisenin miilkii tizerinde biiyiik tehdit
yaratti. Boylece yeni bilimsel gelismeler ile gelisen hersey itibar kaybederken, mantiga
dayanan yontemlerle ulasilan tiim yargilara biiyiik bir giiven duyulmaya baslandi (Glinay

ve digerleri, 2018: 43).

2.4. Aydinlanma Oncesi: Thomas Hobbes, John Locke ve Bernard de
Mandeville
Ortacagin sona erdigi nokta olarak kabul edilen Ronesans, “yeniden canlanma”
donemi olarak adlandirilir (Tiiccar, 2013: 15). Ozellikle Leonardo da Vinci ve Galileo
Galiler’nin eserlerinde kendini gosteren arastirma yontemi olarak matematiksel ifadelerin
kullanilmaya baglanilmas1 ve bu suretle skolastik diisiince geleneginin dayandigi
teleolojik, yani ereksel anlayisin terkedilmesi aydinlanmaya dogru giden siirece dahil

olan 6nemli detaylardir (Glinay ve digerleri, 2018: 42-44).

Aydinlanmaya dogru giden siirece dahil olan bir bagka dnemli kilometre tasi Thomas
Hobbes ve John Locke tarafindan ortaya konulan diisiincelerdir. Zira, Thomas Hobbes ve
onun siyaset felsefesi, fizik ilkelerinden yola ¢ikarak mekanik bir toplumbilimi yaratmak
amacindaydi. Bu amag¢ dogrultusunda toplum 6ncesi birey tanimlayarak onu toplum ile
olan etkilesim igerisinde diisiinmesiyle, Hobbes bireycilik felsefesi i¢in en 6nemli
orneklerinden birini veriyor iken (Kriegel, 2010: 40-56); John Locke ve onun miilkiyet
izerine, dogal yasay1 da iceren gorlisleri toplumsal baglamdan bagimsiz bir birey

kavrayisinin ortaya ¢ikisi igin giiglii bir temel yaratmaktaydi (Bugra, 1995: 86).
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Lukes, bireycilik felsefesinin ortaya ¢ikisini Hobbes’un ¢aligmalarina dayandirir. Thomas
Hobbes’tan aktardigr su alinti, bilim felsefesinde bireyci odaklanmanin ortaya ¢ikis
mantigini 6zetledigi gézlemlenebilir: “bilesimin biitiiniinii bilmeden dnce, birlesecek olan
seylerin bilinmesi gereklidir” (Lukes, 2006: 125). Bu mantik ile Hobbes un, toplumsal
biitiinliige dair bilgi edinebilmek icin, dnce toplumu birlestiren seye, yani bireye

basvurulmasi gerektigini diisiindiigii degerlendirilebilir.

Thomas Hobbes’a gore, dogal durumda her bir insanin her bir sey iizerinde hakki vardir.
Ancak arzuladigimiz bir sey iizerinde bizden daha giiclii olan bir insan var ise, bu
durumda bizim arzuladigimiz nesne iizerinde hakkimizin olmasinin bir anlami kalmaz.
Boylelikle herkesin herkese karsi gilivensizlik durumu ortaya ¢ikar. Bu durum savas
durumudur, herkesin herkese karsi savasi. Yani dogal durum, Thomas Hobbes’a gore,
herkesin herkes ile savas halinde oldugu durumdur (Kriegel, 2010: 40-41). Bu durum,
cogu tarafindan bilinen latince bir ifadede, homo homini lupus est, yani “insan insanin
kurdudur” ifadesiyle yankisini bulur. Ancak kimse bu dogal durumda yasamaktan hosnut
degildir, clinkii boyle bir durumda yasamak isteyen bir kisi, kendisiyle celiski
icerisindedir. Herkes kendi 1yiligini diistinliyorken, dogal durum herkesin arzular ile
catismaktadir. Dolayisiyla kimse, doganin kendilerine bahsettigi yasam siliresinin sonuna

varabileceginden emin olamaz (Kriegel, 2010: 42).

Boylelikle Hobbes, insan dogasina bir kez daha atif yaparak, insanlar1 bu savas durumuna
gotiiren dogal itkiler nasil ki insanda mevcut ise, insan1 bu durumdan kurtaracak olan
dogal itkilerin de insanda mevcut oldugunu sdyler. Yani, s6z konusu giivensizlik
durumunun yarattigi korku, insanin savas durumundan kurtulmak i¢in gerekli olan itkiyi
saglamaktadir. Hobbes’a gore, bu durumda baris1 aramak insan aklinin emrettigi temel
dogal yasay1 isaret eder. Bu dogal yasa, aklin emrettigi baris kosullarini yaratir. Akil
herkesin herkes ile s6zlesme yapmasini emreder ve emredildigi lizere bu sozlesme
goniilliliige degil, zorunluluga dayanir. Sozlesme Leviathan’1, yani devleti teskil eder.
Bu nedenledir ki, Thomas Hobbes’a gore devletin asli gorevi giivenligi saglamaktir.
Soézlesme, hem bireylerin hem de toplumun ¢ikaradir (Kriegel, 2010: 40; Kilig, 2015:
103).
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Bagka bir 6nemli husus, Hobbes’un insan dogasimi anlamanin fizik bilimlerini
anlamaktan gectigini yazmasidir. Hobbes, bu goriisiinii, cisimlerin diinyasinin insanlarin
diinyasindan daha kapsamli bir alana isaret ettigini ve onu i¢erdigi fikrine dayandirir. Bu
vesile ile Hobbes un gorisleri, toplumbilimsel agiklamay1 doga bilimlerinin zeminine
oturtmaktadir (Kilig, 2016: 101-102). Daha sonraki dogal yasa felsefesi kuramlarinda da
siklikla karsilasilan bu fikir, Thomas Hobbes’a Ahlaki Duygular Kuram: adli eserinin bazi
yerlerinde atif yapmis olan Adam Smith’in bilimsel amacim gerceklestirirken,

Newton’un fizik yasalarindan yola ¢ikmasinin sebebi olarak degerlendirilebilir.

Miilkiyet hakki, John Locke tarafindan dogal yasa ile desteklenerek, modern iktisatta
toplumsal diizenden bagimsiz bir bireyin kavramsallastirilmasinda yankisini bulur. Oyle
ki, John Locke’a gore toprak hem dogal us tarafindan, hem de tanri iradesi tarafindan
insanlara bahsedilmistir (Kriegel, 2010: 117-118). Ona bahsedilen bu toprak tizerinde bir
insan, emegini ekleyip trettikleri iizerinde, Gteki insanlardan farkli bir hakka sahiptir.
Bundan bdyle bu iiriin, s6z konusu kimsenin 6zel mali olur. Para araciligiyla degis-tokus
s6z konusu oldugu icin, boylece, biriktirilebilen bir miilkiyet kavrami ortaya cikar.
Haklar1 toplumsal baglamdan ayrilan birey ile birlikte, kisisel maddi cikar itkisiyle
desteklenmis bir birey anlayist karsimiza ¢ikmaya bagslar (Bugra, 1995: 85-86).

1714 yilinda Bernard de Mandeville’in, The Fable of the Bees or Private Vices, Publick
Benefits adli meshur fabli yaymlanir. Devlet kademelerinde basi bozuklugun oldugu,
adalet diye bir seyin esamesinin okunmadig: bir ar1 kovaninda gecen bu fabl, bencillik,
acgozlilik ve para hirst gibi kisisel kotiiliiklerin toplumsal yarara yol agacag: fikrini
igerir. Oyle ki, bir giin beklenmedik bir sekilde arilar ahlakli olmaya karar verirler ve
hi¢bir ar1 maddi kazang hirsi ile hareket etmez. Boylece, girisimcilik ruhu 6liir ve ar
kovani hizlica fakirlesmeye baslar ve diigman arilarin istilasina ugramasiyla da yok olur
(Glindr, 2016: 526). Bireysel ahlaki niteliklerden yola ¢ikarak bir toplumsal fayda teorisi
gelistiren Mandeville’in s6z konusu eseri, 0yle ya da bdyle Smith’in kuramu ile biiyiik

benzerlikler tasir:

“Bir sistem daha var ki, o da kusur ile erdem arasindaki farki tamamen ortadan
kaldirmaktadir ve bu nedenle egilimi agisindan bu fikirler biitiinliyle zararlidir.

Bahsettigim sistem Dr. Mandeville’in diisiince sistemi. Mandeville’in fikirleri her
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yoniiyle hatali olsa da belli bir tutumla incelendiginde ilk bakista insan dogasinda
Mandeville’in fikirlerini destekleyen yonlerin oldugu goriiliiyor aslinda. Dr.
Mandeville’in kaba ve sert fakat ayni zamanda canli ve esprili diliyle
tanimlamalarini yapip abarttig1 bu yonler 6gretiye bir gergeklik ve muhtemellik

havas1 katiyor ve fikirleri beceriksiz olanlara kiyasla uygulanabilir cinsten
fikirler” (Smith, 2018: 446).

Mandeville’in fabli okundugunda, Smith’in goériinmez eli ile benzerligi hemen goze
carpacaktir. Ancak Smith’in toplumsal yarara gotiiren gériinmez eli, ancak hem alicilarin
hem de saticilarin memnun olmasiyla, yani taraflarin birbirinin Sempatisini kazanmasiyla
miimkiindiir (Skousen, 2003: 23). Bugra’nin da sdyledigi gibi (1995: 94), Smith’in
goriinmez el sistemi, insanlarin bencilliklerine ragmen goriinmez bir el yardimi ile
toplumsal faydaya varilabilecegini one siirmekteydi. Yani, Mandeville’in fablinda
insanlar bencillik ve cikarcilik gibi psikolojik faktorler ile donatilirken, Smith’in
kuraminda insanlar sempati kazanma istegi ile donatilir (Ruben ve Dumludag, 2015: 35).
Ekonomik hayatta sempati kazanmak, Smith’e gore, hem alicilarin hem de saticilarin

birbirlerini memnun etmesi ile mumkiindir.

2.5. Aydinlanma Cag1: Adam Smith, Bilimsel iktisat ve Dogal Yasa Felsefesi

Aydinlanma ¢agina kadar olan dogal yasa felsefesinin gelisine bakildiginda, dogal
yasanin isaret ettigi ahlaki standardin agirlikli olarak dini kaynakli oldugunu sdylemek
miimkiin. Bu dénemde dini otoriter bir toplumsal yapinin birey iizerinde bir takim
zorlayict unsurlar barindirdigi goriilebilir. Ancak Aydinlanma Cag ile birlikte dini
toplumsal kurumlarin zayifladigini, bilime duyulan giivenin giiclendigi goriilmektedir.
Dolayisiyla doga bilimlerinde goriilen olaganiistii basarinin Adam Smith’1 etkiledigi ve
toplumsal gercekligin de dogal gerceklik ile ayni ortak zemini paylastigi, yani ayni

yontemi izleyebilecegi diisiincesine yonlendirdigi sdylenebilir.

Ayrica aydinlanma ¢agi igerdigi politik anlam dahilinde diisiiniildiigiinde, aydinlanma
caginda yasanan politik degisimin donemin ekonomi kuramlarinda bir yansimasi oldugu
da goriilebilir. Yoneten — yonetilen arasindaki iligskinin toplum nezdinde diisiiniildiigii bir
donem olan Aydinlanma, tam anlamiyla devrimci bir dénemdir. Oncesinde insan hayati

Thomas Hobbes un tanimuyla yalniz, yoksul, pis, yabani ve kisa idi ve dolayisiyla insan

17



onuruna Yyarasir bir hayat siirmek talepleri artmis, oOzgirliik, esitlik sOylemleri
yiikselmisti. Donemin filozoflari, devletin ekonomide igerisindeki roliinlin daralmast,

cumhuriyet ve serbest ticaret lehine goriis belirtmekteydiler.

Donemin en énemli filozoflarindan biri de David Hume (1711 — 1776) idi. Hume, soz
konusu donemde dis ticaret lizerinde yogun devlet kontroliinii igeren merkantilizmi giigli
bir sekilde elestirmekteydi. Devletin siki1 kontrolii ticarete kostek vurmaktaydi ve Hume’a
gore bu, ozgiirliikklerin kisitlanmasi1 demekti. O, sinirlar, tarifeler ve ithalat iizerine olan
diger vergiler araciligiyla sinirlandirilmamis bir serbest ticaret ortami dngdrmekteydi.
Boyle bir ortamda, Hume’a gore, istikrarsizliklarin zamanla asilacagini, glimriik
tarifelerinin kaldirilmasiyla yabanci yatirimlarin artacagini; iilkeyi terk eden altin ve
glimiis stokunun ise yabanci yatirimlarin getirecegi faydalar karsisinda ihmal edilebilir
oldugunu 6ne siirmekteydi. Merkantilizmin igerdigi emperyalist vizyonlarin sonuglari da,
benzer sekilde, ekonomik gelisme icin biiylik engeller teskil edecek nitelikteydi. Bu
vizyonlar ulusal borg ve is giicii stokunda biiyiik kotiilesmelere yol acabilirdi. Bu nedenle

imparatorluk kavraminin tamamen ortadan kaldirilmasi gerektigini savundu (Haar, 2008:

234-236).

Tarih boyunca gerceklesen bilimsel ilerlemeler ve politik gelismeler ve bunlarin
Aydinlanma Caginda yarattig1 politik 6zgiirliik ve esitlik iizerine etkiler, Adam Smith’in
bir bilim olarak iktisadi insa etmesinde rol alan onemli faktorlerdi. Adam Smith’in
bilimsel amac1 ve ahlaki — siyasi amact bunlarin timii géz Oniine alindiginda anlam
kazanir. Onun bilimsel amacini tayin eden tarihsel seriivende, tipki Skolastik Dénemde
oldugu gibi, toplumsal kurumlarin diisiince lizerindeki hakimiyeti, olgular1 nesnel bir
bakis agisiyla incelemeyi zorlastiran bir giictii. Doga bilimleri Skolastik Dénem
felsefesinden kendi yontemini bularak cikabildi ve 6znel degerlere dayanmayan bir bilim
anlayis1 ortaya konuldu. Doga bilimlerinin bu basarisi, Adam Smith’e gore sosyal
bilimlerde de miimkiindii ve bdylelikle bilimsel anlamda iktisadin dogusu
gerceklesebildi. Gortilebilecegi {lizere, bunu tayin eden de ahlaki — siyasi amagti. Ahlaki
— siyasi amaci tayin eden tarihsel seriivende, dogal yasa felsefesi ve onun diinya algisi

onemli yer tutmaktaydi.
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Dogal yasa felsefesinin gelisim siireci geleneksel dogal yasa felsefesi ve modern dogal
yasa felsefesi olmak fizere, ikiye ayrildigi sdylenebilir. Geleneksel dogal yasa
felsefesinde, degerleri temel alindigin1 ve bu degerlerin insan akli tarafindan algilanabilir
bir Ozellige sahip oldugunun o6ne siiriildigii gézlemlenmektedir. Modern dogal yasa
felsefesinde ise, etik kuramlara deginilmedigi, alanin pozitif hukukun dogasi ile
siirlandirilmis oldugu goriiliir (Bix, 2004: 294, 310). Bu dogrultuda modern dogal yasa
felsefesi kuramcilari, toplum oncesi soyut bir birey tiplemesi etrafinda doga bilimlerinin
yontemlerini kullanmaya, buradan da toplum i¢in ideal bir diizen tasavvuru tiiretmek

istemislerdir (Bugra, 1995: 92).

Bilimsel iktisadin evriminde klasik dogal yasa felsefesi ve modern dogal yasa felsefesi
arasindaki degisimin izlerine, fizyokratlarin iktisat diisiiniindeki yerine bakildiginda
rastlanilir. Fizyokratlarda geleneksel dogal yasa felsefesinin kaynaklarina, 6zellikle de
skolastik kaynaklarina siklikla rastlariz. Bu okula gore evrende Tanrisal kanunlarin
yonetiminde olan dogal bir diizen vardi ve bireyler serbest birakildiginda dogal diizene
yonelirdi. Bu ahlaki olarak yiiklii dogal yasa felsefesi toplumun davranisina dair kural
koyucu bir nitelik arz etmekteydi. Ancak bunun yani sira, fizyokratik okulda modern
dogal yasa felsefesinin izlerini de gérmek miimkiin. Toprak, fizyokratlarin ekonomik
analizleri i¢in temel bir unsurdu. Yani fizyokrasi, hem toplumdan bagimsiz bir birey
anlayisin1 ongormeyerek geleneksel dogal yasa felsefesine, hem de toplumdan bagimsiz

bir temele atif yaparak modern dogal yasa felsefesine benzesmekteydi (Bugra, 1995: 90).

Adam Smith’in diislinceleriyle birlikte, bir bilim olarak iktisadin dogmaya basladig1 ve
geleneksel dogal yasa felsefesinin ve skolastik felsefenin izleri silinmeye basladigi
goriiliir. Kisisel ¢ikari ile hareket eden birey nosyonun Adam Smith’in toplumbilimsel
analizinin en 6nemli unsurlarindan biri oldugu sdylenebilir. Smith’in kisisel ¢ikar ile
hareket eden bireyi, toplumu olusturan bireylerin davraniglarina dair evrensel olarak
gecerli bir aksiyom olarak sunulur. Diger bir deyisle, kisisel ¢ikar1 pesinde kosan birey
tipi, iktisadin bilimsel olma kaygisinda toplumsal davranisa dair soyut bir nitelik atfetme
yolunda 6ne siiriilmiis 6nemli bir aksiyomdur. Buna gore insanlar, kisisel ¢ikarlarini
azami diizeyde gerceklestirme amacina sahip bencil varliklardir. Adam Smith buradan
yola c¢ikarak, insanlarin kisisel ¢ikarlar1 dogrultusunda isleyen bir ekonomik diizen

kurgular. Insanlar kisisel cikarlarma gore davranarak, goriinmez bir el yardimi ile
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toplumsal c¢ikarlara hizmet eder. Ona gore, insanin kisisel ¢ikar gilidiisii ekonomik

gelismeye yol acan nihai unsurdur. Adam Smith’in bir ¢ok kez atif yapilan sozleri gibi:

“Yemegimizi kasabin, biracinin ya da firincinin iyilikseverliginden degil, kendi
cikarlarini kollamalarindan bekleriz. Onlarin insanseverligine degil, bencilligine
sesleniriz. Hi¢bir zaman kendi ihtiyacimizi agzimiza almaz, onlarin kendi
faydasindan dem vururuz. Bir dilenciden bagka kimse, yalnizca hemserilerinin
iyilik severligine giivenmek yolunu tutmaz. Dilenci bile, buna biitiin biitiin bel

baglamaz” (Smith, 2006: 16).

Bilimsel amag ile i¢ ige olarak ahlaki — siyasi amaca hizmet eder bi¢cimde kisisel ¢ikari
pesinde kosan birey, aynt zamanda politik bir mesele olarak 6zgiirlik ile iliskilidir.
Bireylerin disaridan kaynaklanan herhangi bir ahlaki zorlama altinda olmaksizin kisisel
cikarlara gore davranabilmeleri, daha once deginildigi iizere, Adam Smith’in ahlaki —
siyasi amacini tayin eder. Bilindigi {izere, Aydinlanmanin en 6nemli politik degerlerinden
biri de 6zgiirliik idi. Ahlaki bir zorlama olmaksizin kigisel ¢ikar1 pesinde kosan birey
tiplemesinin politik iktisadin analizinde 6nemli bir ara¢ olmasi da bu ideali yansitir. Yine,
Smith’in devlet miidahalesine olan kat1 tavri, onun devlet miidahalesini bireysel 6zgiirliik
icin en biiyiik tehdit olarak gérmesinden dolayidir. Bu minvalde, toplumsal bir kurum
olarak devletin birey 0zgiirliigii ve refahi iizerindeki olumsuz etkilerini gidermenin,
iktisadin ortaya ¢iktig1 Aydinlanma Caginin idealleri arasinda 6nemli bir yer tuttugu

sOylenebilir.

Her ne kadar onu genellikle bilimsel anlamda iktisat disiplininin mucidi olarak ansak da,
Smith’in politik iktisadi, goriildiigi iizere, felsefeden tam anlamiyla kopmus degildi. Bu
nedenle, Smith’in iktisadi fikirlerinin felsefeye ilisik oldugunu séylemek yanlis olmaz.
Bir yandan 6ncesinde felsefi zemin tizerine kurulmus ekonomik meseleleri teorilestirerek,
bilimsellesme adina 6nemli bir adim atmis iken, diger yandan felsefeden bagimsiz bir

iktisat disiplininin kopusu tam olarak gerceklesmemistir (Ozveren, 2011: 19).

3. ADAM SMITH SONRASI
3.1. Marjinal Devrime Dogru: Jeremy Bentham, David Ricardo ve John Stuart
Mill
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Pozitivizm adina en O6nemli felsefi akimlardan biri de faydacilik felsefesi idi.
Faydacilik felsefesi denildiginde de akla gelen ilk isim Jeremy Bentham’dir. Oxford’da
hukuk iizerine egitim gdren Bentham, Vergara’ya gore, ingiliz hukukunu farkli kaynaklar
tizerinde temellenmis, darmadagimn, celiskili ilkelerden dogdugu fikrine sahipti.
Bentham’a gore, bu kaynaklardan bir kismi Incil’e, bir kismi geleneklere dayanirken, bir
kismi ise yalnizca soylulart koruma amaci giitmekteydi. Bentham bu ¢arpikligi belirli
ilkeler temelinde diizenlemek istemisti. Bunu yaparken de Hume’un kamu yarari iizerine
olan goriislerini temel aldi. Pozitif hukuk i¢in ortaya koydugu faydacilik felsefesi “en ¢ok
sayida insan i¢in en biiyliik mutluluk” amacryla iligkili olarak ortaya ¢ikmaktaydi. Buna
gore toplumsal yasami diizenleyen tiim hukuki diizenlemelerin temel olarak kamu
yararini hedeflemesi gerektigini 6ne siirmiistiir. Yani, faydacilik felsefesi, ona gore hangi
eylemin adil, hangisinin adil olmadigina karar verirken; ve eger ceza verilecekse
siddetinin ne olmasi gerektigine dair karar vermek i¢in bir referans kaynagi olacakti

(Vergara, 2006: 66-71).

Aym felsefe, dogal yasa kuramlarinda temellenmesi nedeniyle iktisat disiplininin
teknisyenlesmesinde de etkili olacakti. Jeremy Bentham’in Ahlak ve Yasama Ilkelerine
Giris (An Introduction to the Principles of Morals and Legislation) adli eseri, Adam
Smith’in Milletlerin Zenginligi adl1 eserinden yalnizca on ii¢ y1l sonra, 1789’da basilir.
Faydacilik felsefesi dahilinde iktisat, bireycilik felsefesi temelinde insan eylemlerini haz
pesinde kosan acidan kaginan bir varlik olarak tanimlamaya baslar. Marjinal Devrim
sonrast Marshall ve Jevons iktisad1 igerisinde bu felsefe ¢ok daha belirgin hale gelir ve
Neoklasik iktisat insan eylemlerini Jeremy Bentham’in etik kuramina dayanarak

psikolojik bir soyutlama dahilinde ele alir (Ruben ve Dumludag, 2015: 38).

Hig stliphesiz, iktisadin teknisyenlesmesinde en 6nemli isimler arasinda David Ricardo
gosterilebilir. David Ricardo’nun iktisadinda hi¢bir zaman tarihe ve felsefeye rastlanmaz.
Belirli varsayimlar temelinde salt matematiksel formiiller kullanarak iktisadi analizini
yapar. O, iktisadi ¢ok daha bilimsel hale getirme amacina istinaden iktisatta soyutlamanin
ilk sistematik 6rneklerini verir. Iktisada yaptigi katkilardan bazilari, Azalan Verimler
Kanunu, Karsilagtirmali Ustiinliikler Teorisi ve Ricardocu Denklik Hipotezi olarak
siralanabilir. Ancak Ricardo, yakin arkadasi Robert Malthus tarafindan elestirilir.

Malthus’un elestirisi, kisisel ¢ikarmi gerceklestirme amaci igerisindeki bireyin
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kendiliginden igleyen bir diizen yaratabilmesi i¢in araglar ve amaglar hakkinda tam bilgi
sahibi olmasi gerektigi, ancak bu varsayimin apagik gercekdist oldugu meselesine vurgu

yapar (Bugra, 1995: 116; Yilmaz, 2009: 69; Skousen, 2003: 100-102).

Soyutlamanin s6z konusu ilk 6rnekleri, daha sonra “Ricardo Giinah1” ya da “Ricardocu
Kot Aliskanlik” adini alan ve iktisatgilarin adeta tutulup kaldigi bir bilimsel ilkeye
dontisecektir (Skousen, 2003: 101). Bu bilimsel ilkeye gore, yapilan varsayimlar ve teori
arasinda agiklama gozardi edilir ve gercek¢i olma ya da dogru olma gibi bir kaygisi
olmayan varsayimlarda bulunmak, soyut matematiksel formiiller kullanmak, pratik
hayata dair dogru tahmin yapmak amacina yonelik olarak yontem halini alir. Ancak
Ricardo’nun bu yontemi o zamanlar pratik anlamda, yani yontemin amacini olusturan
dogru tahmin yapmakta basarisiz olmustu. Bu, ger¢ek dis1 varsayimlara dayanan teorinin,
gercek dis1 ongoriiler trettigi anlamia gelmekteydi. Boylelikle iktisat iizerine yogun

yontembilimsel tartismalarin yapildigi bir doneme girilmisti (Bugra, 1995: 116-118).

Sanayi devrimi sonrasinda, on dokuzuncu yiizyil, fabrikalarda insanlik dis1 ¢alisma
kosullarina sahne olmaktaydi. Fabrikalarda, aralarinda ¢ocuk isciler de bulunmak tizere,
is¢iler cok uzun c¢aligma saatleri boyunca karin tokluguna yetecek kadar bir iicret
karsiliginda caligmaktaydilar. Yani, isletmelerde otoriter yapiya dayanan ve bireysel
haklar1 tahakkiim altina alan bir 6zel miilkiyet anlayis1 vardi ve bu durum bdliisiimde
adaletsizlik yaratmaktaydi. Ve Ricardocu iktisada gére, hem iiretim, hem de boliisiim ayni
kurallara gore islemekteydi. Dolayisiyla boliisiimle ilgili olarak bu kosullar klasik
iktisada olan inanc1 sarsti. Bu donemde bir ¢ok iitopyaci sosyalist ideal denendi, komiinler
kuruldu. Ama zaman zaman aralarinda Robert Owen’in New Lanark’taki komiinii gibi
adm1 duyurmus girisimler olsa da bu komiinlerden hig¢ biri basarili olamadi. Utopyaci
sosyalistlerin amacini anlayacak ve ayaklar1 yere basar sekilde boliislim sorunlarini ele
alacak birinin yardimina ihtiyag¢ vardi ve bu kisi John Stuart Mill olacakti. John Stuart
Mill, iiretim ve boliisiim alanlarinin ayni kurallara gore islemedigini 6ne siirerek bilim
iktisad1 ve zanaat iktisad1 ayrimini yapti. Ayrim, bilim olarak iktisat yapmanin, liretim ile
ilgili meselere yonelik; zanaat olarak iktisat yapmanin ise boliisiim ile ilgili meselelere

yonelik bir faaliyet oldugunu ifade etmekteydi (Heilbroner, 2003: 94-114).
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Uretim alan1 ekonominin dogal kurallarina gore isleyen bir alan iken, béliisiim alani
icerisine ahlaki meselelerin dahil oldugu, toplum tarafindan olusturulan kurumlarin etkisi
altinda olan bir alandi. Bu nedenle iktisat¢1 ekonominin dogal kurallarindan bahsederek
bilimsel iktisad1 ihtiva eden tiretim alaninda, toplumsal — ahlaki meseleler hakkinda s6z

ederek zanaat olarak iktisadi ihtiva eden boliisiim alaninda s6z sahibi olacakti.

Bilim iktisadi, Mill’e gore, a priori varsayimlara dayanir (Y1lmaz, 2009: 71). Pekala, s6z
konusu a priori varsayimin standardi nedir? Bunun cevabi, Mill’e gore Antik Cagdan bu
yana dogal yasanin konusunu olusturan ve hala bir neticeye baglanamamis olan ahlaki
standart arayisinda yatmaktadir. Ona gore, nesnel bir iktisat alaninin
kavramsallastirabilmesi i¢in ahlaki standart olmazsa olmaz nitelikte 6nem arz etmektedir.
Kiiciikliiglinden itibaren, babasi James Mill’in de oldukca ilgi duydugu, Jeremy
Bentham’dan etkilenmis olan John Stuart Mill i¢in faydaci felsefe bu noktada one
cikmaktadir. Ona gore insan, mutluluk arayisindadir. Antikgag felsefesinden asina
olunan, en yiiksek iyi kavramini ifade eden summum bonum ifadesi de, mutlulugu ifade
etmektedir. Insan en yiiksek iyi olan mutluluga ulasma amaci igerisinde, haz pesinde
kosar ve acidan kacinir (Aydin, 2013: 148). Faydacilik felsefesi dahilinde, daha 6nce
Adam Smith’in dogal yasa felsefesinden asina olundugu iizere ¢ikar uyumu fikri

kendisini gostermekte ve bu felsefe ahlaki standart halini almaktadir.

Mill, a priori bir gerceklik olarak fayda ilkesinin yalnizca dolayli olarak
kanitlanabilecegini one siirer. Onun bu yaklagimi iktisadin sentetik a priori varsayimlara
dayanmas1 gerektigini ifade eden Kant’tan esinlenmistir. Sentetik bir ifade, duyu
deneyimlerimize bagli olan bir ifadeyi teskil eder. Ancak Mill’e gore, fayda ilkesi,
ulasilmaya ¢alisilan nihai amag olmasi nedeniyle, dogrudan gézlemlenebilir degil, dolayl
olarak gozlemlenebilir bir ilkedir. Soyle ki, bir seyin ‘goriilebilir’ ya da ‘isitilebilir’
seklinde niteleyebilmemiz i¢in, s6z konusu seyin herkes tarafindan goriilebilmesi ya da
isitilebilmesi gerekir. Ayni diisilince ile, bir seyi ‘arzu edilir’ seklinde niteleyebilmemiz
icin, o seyin herkes tarafindan arzu edilir nitelikte olmas1 beklenir. Buradan hareket ile
mutlulugun herkes tarafindan arzu edilir olmasi sebebiyle mutlulugun arzu edilir
oldugunu ve mutlulugun sebebini teskil eden fayda ilkesinin de arzu edilir oldugunu 6ne
stirerek, fayda ilkesini dolayli olarak kanitlar (Aydin, 2013: 150). Ahlaki standardin

dayanak noktasini olusturan mutluluk ve fayda, nesnel bir iktisat biliminin gelisiminde
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cok onemli bilesenlerdir. Boylelikle John Stuart Mill’in, klasik iktisadin kendiliginden
diizen fikrini mantiksal olarak desteklenmis psikolojik bir yaklasima dayandirarak klasik

iktisat ve neoklasik iktisat arasinda bir baglanti islevi gérdiigii s6ylenebilir.

Diger yandan, zanaat olarak iktisat, analizinde bireyi degil toplumu esas alir. Bahsedildigi
tizere, bilim iktisad1 insani yalnizca servet edinme amaci dogrultusunda ele alir. Maksatl
insan eylemlerinin maksatsiz sonuglari ile servet edinme arzusu toplumsal refahi saglar
ve zenginlik yegane toplumsal amag olarak ele alinir. Ancak 6rnegin, John Stuart Mill’in
onem verdigi bir kavram olarak cinsiyet esitligi gibi ahlaki — siyasi amaglar bilim
iktisadinin alan1 disinda kalir (Bugra, 1995: 142). Yani, buradan anlasildig: {izere,
toplumsal bir amag olarak cinsiyet esitligi, bollisiim ve 6zgiirliik gibi politik unsurlar,
zanaat olarak iktisadin alani igerisindedir. Mill’e gore, bir iktisat¢inin yalnizca bilim
iktisadina dahil olan alana ilgi duymasi, zanaat iktisadina dahil olan ahlaki — siyasi alan1

g6z ard1 etmesi, onu eksik kilacaktir.

Mill ayrica, domuzlara layik bir felsefe elestirilerinin Oniine ge¢gmek i¢in, faydaci felsefe
icerisinde hazlara yonelik niteliksel bir ayrima gitmistir (Aydin, 2013: 153). Buna gore,
insanlarin sahip oldugu mutluluk kavrayisinin hayvansal arzular ile tatmin edilmesi
miimkiin degildir. His ve vicdan sahibi bir varlik olarak insan, hayvansal arzular yerine
daha yiiksek bir haz diizeyini teskil eden felsefe okumak, sanat yapmak ve ¢alismak gibi
arzulara da sahiptir:

“Pek az insan, bir hayvanin hazlarinin tamamina erisebilme vaadiyle bu asagi
hayvanlardan birine donligmeye riza gosterecektir; bir delinin, cahilin ya da
alcagin kendilerinden ¢ok daha fazla tatmin olacagina ikna olsalar bile, hi¢bir zeka
sahibi bir insan deliye, hi¢bir egitimli kisi bir kara cahile, hicbir his ve vicdan
sahibi kisi bencil ve kaba birine doniismeyi kabul etmez... Mutlu bir domuz
olmaktansa, mutsuz bir insan olmak yegdir; mutsuz bir Sokrates olmak da mutlu
bir aptal olmaktan iyidir” (Mill, 2017: 31-32).

Boylece, Mill’in anlayis1 icerisinde faydaci felsefe, ekonomik anlamiyla bilim olarak
iktisadin yani sira, ahlaki anlamiyla zanaat olarak iktisadin alaninda da kendisine yer
bulur.

3.2. Marjinalist Devrim ve Yontembilimsel Bireycilik: Carl Menger
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Ondokuzuncu ylizyillin sonlarina dogru gergeklesen devrimin basini ¢eken
entelektiiel isimler Avusturya iktisat Okulundan Carl Menger, Isvigre Lozan Okulundan
Leon Walras ve Ingiltere’”den William Stanley Jevons idi. Marjinal devrimin
yontembilimsel olarak yarattigi en onemli degisiklik, objektif emek deger teorisinden
subjektif fayda deger teorisine gecistir. Marjinal Devrim ile birlikte, degerin kaynagi
mallarin ‘dogasinda bulunan’ emek miktarinda ya da onun ortaya ¢ikarilmasi i¢in gerekli
olan liretim maliyetinde degil, mallarin bireylerin ihtiyaclariyla olan iliskisinde aranmaya
baslandi. Menger, Jevons ve Walras arasindaki bazi goriis ayriliklarina ragmen, degerin

subjektif kokeninde hemfikirlerdir. Soyle sdyler Menger (Infantino, 1998: 102):

“... deger, mallarin dogasinda degildir. Onlar kendi baslarina var olamazlar.
Deger yalnizca insanlarin, hayatlarin1 ve refahlarini siirdiirme gayesiyle mallara
verdigi onemle ilgili olarak ekonomiklestirilen bir yargidir. Dolayisiyla deger
olgusu, insan bilincinin disinda diisiiniilemez. Bu nedenle de, bireyler i¢in bir
deger kavrami yaratmak i¢in malin kendi basma bir degere sahip oldugunu
sOylemek, degeri insanlardan bagimsiz bir olgu olarak ele almak ve bu sekilde

degeri nesnelestirmek oldukg¢a hatalidir” (Menger, 1994: 120).

Marjinalist anlayis icerisinde marjinal fayda kavrami, mallar ve bireylerin ihtiyaclar
arasindaki dogal iliskiyi ifade etmektedir ve daha sonra Marjinaller ile Alman Tarihselci
Okulu arasinda gegen yontem tartismalarindan sonra ortaya ¢ikacak olan neoklasik iktisat
igerisinde de en dnemli kavramlardan biri haline gelecektir. One siiriilen kuramlarin
devrim olarak nitelendirilmesinin diger nedenleri olarak, marjinalizmin iktisadin
matematiksel ifadelere biiriinerek giderek daha da soyut bir hal almasinda 6nemli bir adim
olmasi, toplumsal gercekligin bir temsili olarak soyut varsayimlarin 6ne siiriilmesi ve
kendiliginden diizen fikrinin daha da gelistirilmesi olarak gdsterilebilir (Y1lmaz, 2009:
75). Tiim bu degisiklikler gbz Oniine alindiginda, iktisadi diisiince tarihinde marjinal

devrim metodolojik agidan tam bir kirilmaydi.

Yo6ntembilimsel zeminde bir bireycilik anlayisindan bahsetmek, on dokuzuncu yiizyilin
sonlarina dogru Carl Menger, Leon Walras ve William Stanley Jevons’un basin1 ¢ektigi
marjinalist iktisat okulu ile miimkiin olacakt1 (Ogiitle, 2013: 37). Ancak, literatiirde

bir¢ok yazar tarafindan klasik iktisatcilarda goriilen bireyci anlayis ile marjinalist devrim
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sonrast yontembilimsel bireycilik anlayis1 arasindaki asil devrimi gergeklestiren kisi Carl
Menger olarak degerlendirilmektedir Gergekten de, Jevons ve Walras’in iktisadinda
faydacilik ve psikolojik indirgemecilik subjektif  deger  kuraminin
kavramsallastirilmasinda agik bir sekilde kullanildig1 goriilmektedir (Yilmaz, 2009: 76-
78). Buna gore, iktisat, Benthamci anlamiyla, bir haz ve elem hesabiydi ve onlarin
yontembilimsel bireyciligi, psikolojist indirgemeci bir anlayis1 igermekteydi. Bu anlayis
igerisinde en Onemli kavramlardan biri de azalan marjinal fayda kanunu idi. Azalan
marjinal fayda kanununa gore, her ilave birim tiiketimden bir dncekine nazaran daha az
fayda elde edilirdi ve belirli bir noktadan sonra her ilave birim tiiketim artik fayda degil,
zarar vermeye baslardi (Ruben ve Dumludag, 2015: 32). Ancak Menger’in iktisadi
anlayisi, her ne kadar 6nceki paragrafta tarif edilen azalan marjinal fayda kavramini icerse
de, faydacilig1 ve maksimize edici bireyci psikolojizmi diglamaktaydi (Bugra, 1995: 173-
174). Ona gore, insanin subjektif durumlari, dis diinyaya dair olan objektif durumlar
bilinmeksizin kavranilamaz bir hal alird1 (Salerno, 2016:56). Salerno’nun aktardig1 gibi

(2016: 56), Mises’in su sozleri, Menger’in konuya dair goriisleri ile paralellik tasir:

“Insan eylemde bulunmak icin, olaylar, siirecler veya iliski durumlar1 arasinda
nedensel baglantiy1 bilmek zorundadir... Ve yalnizca bu baglantiy1 bildigi siirece,

onun eylemi amaglanan gayeleri elde edebilir” (1966: 22).

Sosyal bilimlerde yontembilimsel bireycilik i¢in Menger’in mirasi tam da bu noktadan
hareket etmekteydi. Menger’e gore iktisadi teori yalnizca ve yalnizca insan eylemlerini
dikkate alir (Salerno, 2016: 56) ve ona gore insan eylemleri maksatli eylemlerdir. Insanlar
eylemlerini gerceklestirirken belirli amaglar1 ve bu amaglar1 gergeklestirmek icin gerekli
olan araglar1 gbz oniinde bulundurarak eylemlerini gerceklestirir (Bugra, 1995: 174).
Insan eylemlerini maksatlilik kavramu ile agiklamaya ¢alisan Menger, homo economicus
ve homo sociologicus arasinda bir yerdedir. Bireyler hayatlarinda segimler yaparlar, bazi
kararlar verirler ancak amansiz, maksimize edici bir karaktere sahip degillerdir. Kisisel
cikarlarim1 saglamak istemelerinin yaninda, toplumsal norm anlayisina da sahiptirler
(Basu, 2018). Boylece bireycilik faydact ve psikolojist indirgemeci temellerden ayrilir ve
yontembilimsel bireycilik tiim insan davranmiglarini agiklamakta kullanilabilecek bir

temele kavusur. Yontembilimsel bireycilik eylem odakli yaklasimiyla yalnizca iktisadi

26



degil, bir biitiin olarak sosyal bilimsel inceleme i¢in bir yontembilimsel bir ara¢ halini alir

(Kaymake1, 2013: 153).

Gergekten de, insan eyleminin Avusturya Okulunun yontembilimsel yaklagiminda bagat
bir gorev almasinin anlami sorgulandiginda, bu odaklanma iktisada, Menger’in ayrimiyla,
hem bilimsel anlamda hem de ampirik — istatistiksel anlamda iktisada bir yontem
kazandirmis oldugu goriliir. Ona gore, eylem merkezli yontembilimsel bireycilik
yaklasimi, bireylere dair herhangi bir psikolojist indirgemeci bir yaklasimi diglayarak
hem bilimsel iktisadin, hem de ampirik — istatistiksel iktisadin yontemi olabilirdi. Boylece
iktisat bilimi doga bilimlerinin kati metotlarma tabii tutulmaksizin, en kapsayici
anlamiyla ele almmma imkanma kavusur. Zira Avusturya Okulunun ikinci nesil
temsilcilerinden olan Ludwig von Mises de bu goriingiiyii Prakseolojik yaklagimiyla
benimser (Kaymakg1, 2013: 153).

Fiyatlar, Menger’e gore, ihtiyaglarimizi miimkiin olan en iyi sekilde tatmin etme
arzumuzun dogrudan amaclanmayan tesadiifi tezahiirleriydi. Kendiliginden diizen
fikrinden de asina olunan bu tema, maksatli insan eylemlerinin maksatsiz sonuglarini ima
eder. Menger bu fikri daha da gelistirir ve bir ¢ok toplumsal kurumun kékenini, maksatl
insan davranislarinin maksatsiz sonuglar1 temasina dayandirir. Maksatsizca ortaya ¢ikan
ve Menger’in uzun uzadiya ele aldig1 bazi toplumsal kurumlara 6rnekler soyledir: dil,
hukuk, gelenekler, is boliimii, devlet, sehir, para (Infantino, 1998: 105). Bu minvalde
yontembilimsel bireycilik anlayisinin kavramsallastirilmasi agisindan Menger’in su kilit
sorusu ¢ok onemlidir: “Ortak refaha hizmet eden ve insamn gelisimi igin son derece
onemli olan kurumlar, onlart kurmaya yénelik ortak bir irade olmaksizin nasil ortaya
¢tkabilir?” (Menger, 1995: 146). Kendiliginden diizen fikri g6z oniinde bulundurarak
diisiiniildiiglinde, az 6nce sayilan toplumsal kurumlar bireylerin eylemlerini digerlerine
uyacak sekilde ayarlayan bir kosul yaratir ve maksatsizca ortaya ¢ikan bu kurumlar,
yalnizca bireysel eylemin gerceklesmesine izin veren kosullarin kiimeleridir. Onlar
toplumsal hayati kosullandiran, bireysel eylemlerin gergeklesmesini miimkiin kilan
cevredir (Infantino, 1998: 106). Tipki fiyatlar gibi, onlar da bireylerin ihtiyaglarini en iyi
sekilde karsilamasint miimkiin kilan, dogrudan amaglanmamis olan, maksatsizca

ulasilmis olan tesadiifi tezahtirlerdir.

27



Avusturya iktisat okulunun ikinci nesil iktisatgilarindan Friedrich Hayek, bunu tarif
edebilmek i¢in daha 6nce ayak basilmamis bir ormanda patika olusum siirecini 6rnek
gosterir (Heat, 2015). Bu ormana gelen ilk kisi kendi rotasin1 bulmaya calisir, ancak
burada rotasini1 bulmak i¢in kilavuz olarak alabilecegi ¢ok az bilgi vardir. Ancak onun bu
gecisi, cok kiiciik bile olsa, bir sonraki kisi i¢in izler birakir. Bu izler, bir sonraki kisinin
ayn1 yonii izleme sansini arttirir. Bu yiizden hi¢ kimse kendi yoriingesini planlayamaz.
Boylece orman boyunca gegen tiim bu insanlarin izledigi yol, kimse bunu yapmay1
planlamamasina ragmen bir patika olusturur. Bu kendiliginden diizenin nasil olustugunun
hikayesidir (Hayek, 1942: 289). Insanlarin hareketleri, kimse tarafindan bilingli olarak
tasarlanmamis ama bir¢ok insanin maksatl kararlarinin sonucu olan belirli bir 6riintiiyii

takip eder.

Y ontembilimsel bireycilik terimi ilk olarak 1909 yilinda Max Weber’in 6grencisi Joseph
Schumpeter tarafindan kullanilmasma karsin, iktisat bilimi perspektifinden
yontembilimsel olarak Methodenstreit ad1 verilen yogun yontem tartismalarinin gectigi
donemde Carl Menger tarafindan, Alman Tarih¢i Okuluna karsi savunulmus ve
kullanilmistir (Basu, 2018). Kendisinden 6nce, daha ¢ok, olduk¢a u¢ noktalarda bir
bireycilik anlayist olan atomistik bireycilik anlayisi hakimdi. Thomas Hobbes’un
caligmalarinda en 6zgiin 6rneklerinden biri goriilen bu atomistik bireycilik anlayisi, bireyi
toplumsal baglamdan ayrilmis sekliyle, toplum oncesi bir bireyi karakterize eder ve bu
karakterizasyonun toplumsal baglamdaki durumunu hayal ederek agiklama yapmaya
calisir (Heat, 2015). Ancak atomistik bireycilik anlayist ereksel bir nitelik tasir. Daha
once agiklandigi iizere, Hobbes un ¢alismalarinda bu ereklerden biri Leviathan’dir. Buna
karsin, Carl Menger’in tanimladigi, maksatlilik ig¢erisinde davranan bireylerin yarattigi,
maksatsiz toplum diisiincesi, ereksel anlayist diglar. Varilacak olan, varilmasi gereken
veya varilan bir erek se¢mek yerine, tipik iliskileri yansitan soyutlanmis bir varsayimsal
ag onerir (Infantino, 1998: 102). Bu, Menger’e gore bilimsel iktisadin izlemesi gereken

yoldu.

Ancak kendisine gore bilimsel iktisadin kullandig1 soyut varsayimsal ag, piyasa
toplumunu incelemek amaci dogrultusunda gerekli, ancak yetersiz bir yontemdir. Bu
yiizden iktisatginin yalnizca bilimsel iktisat ile degil, ampirik — istatistiksel iktisat ile de

ilgilenmesi gerektigini diistiniir (Bugra, 1995: 178). Boylece Mill’den aldig1 bilim olarak
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iktisat ve zanaat olarak iktisat mirasini, bilimsel iktisat ve ampirik — istatistiksel iktisat
temelinde siirdiiriir. Ona gore, iktisatginin bilimsel alanin digina ¢ikmast iki agidan
gereklidir. Birincisi, baz1 kurumlar, maksatli davraniglarin maksatsiz sonuglar1 degildir.
Aksine, maksatli davranislarin maksatli sonuglaridirlar. Yani, belirli toplumsal
maksatlara hizmet etmek i¢in insan bilinci tarafindan maksatli olarak ortaya ¢ikarilmistir.
Dolayisiyla bu kurumlarin incelenmesi, maksatli insan davraniglarinin nasil maksat
edinilmeyen sonuglara yol a¢tigini inceleyen bilimsel iktisadin degil, maksatli toplumsal
amaglar1 inceleyen ampirik bir iktisadin konusu olmalidir. Ikincisi, maksatsiz,
kendiliginden isleyen bir diizenin kavranabilmesi i¢in, dogmatik olarak bilimsel iktisadin
siirlar1  icerisinde bazen gergek disi varsayimlarda bulunulabilir. Kullandig:
varsayimlara kars1 iktisat¢ilarin siipheci olmasi, gergek disi temeller lizerine dayanan bir
teori insasina dair dikkatli bir tavir sergilemesi gerekir. Bu nedenle farkli yontembilimsel
yaklagimlart kullanarak iktisatginin gergeklik ile arasinda her daim bir temas olmasi
gerektigini digiinmekte ve bu yiizden Menger iktisatgilarin bilimsel iktisadin disina

cikmasi gerektigini sdylemekteydi (Bugra, 1995: 176).

Bilimsel iktisat temelinde Menger’in yontembilimsel bireyciligini daha iy1 anlamak i¢in
onun diisiincelerini biraz daha detaylandiralim ve onun gercekdis1 varsayimlar ile ne

demek istedigini anlamaya ¢aligalim. Infantino’nun (1998: 101) aktardig: tizere:

Doga bilimlerinde oldugu gibi bize kendisini mutlak olarak sunmayan, ancak
onlara ulastigimiz biligsel yaklasimlarla ilgili olarak sadece kendi i¢lerindeki bir
mutlakligin garantisini tagiyan olgularin, birbiri ardina gelen diizenliliklerin kati
yasalar1 belirlenmelidir. Bu, yaygin olarak doga yasalar1 olarak adlandirildigi
iizere, olgular arasi yasalarin belirlenmesidir. Ama ‘doga kanunu’ ifadesi yerine,
‘kesinlikler kanunu’ ifadesinin kullanilmasi daha dogru olacaktir (Menger, 1985:

59).
Ve soyle ekler:

Kesinlikler bilimi... ger¢ek olgularin birbirini izleyen diizenliliklerini
aciklamaz... Daha ziyade, diger etkilerden ampirik olmayan bir sekilde yalitilmis
gergek diinyanin en basit (benzer sekilde, ampirik olmayan) unsurlarindan daha

karmagik olgularin nasil gelistigini kesinlikler kanunlar1 dikkate alinarak
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aciklanabilir. Kesinlikler bilimi bunu ampirik olmayan en basit unsurlarinin
gercekte gozlenip gozlenmedigini hesaba katmadan, tamamen doga kanunlarinda

saf¢a bulunup bulunmadiklarini diisiinmeden yapar (Menger, 1985: 61).

Bu anlayis igerisinde, Carl Menger’in yontembilimsel bireyciliginin igerigi birbiriyle
iliskili dort temel parga ile ifade edilebilir. Ilk olarak, yukaridaki satirlardan anlasilacag
lizere, Menger’e gore bilimsel arastirma tiimdengelimli metodu kullanmalidir. Toplumsal
olgular arasi diizenliliklere ampirik olmayan yasalar atfetmenin ifade ettigi de budur.
Ikincisi, insanlararasi diizenliliklere bir erek atfeden, yani tek ve mutlak bir sonug
belirleyen ve bunlara uygun olarak insanlara dair yargilarda bulunan bir yaklasima,
bilimsel arastirma icerisinde yer yoktur. Ugiinciisii, bilimsel arastirma toplumsal olgular1
temel olarak en basit kurucu unsurlara indirgemeli ve daha sonra bu en basit unsurlardan
tiireyen karmasik toplumsal olgulart meydana getiren yasalari arastirmaya ¢aligmalidir.
Ve son olarak, sosyal bilimler ile doga bilimleri arasinda sadece bir derece farki vardir.
Doga bilimleri, arastirmacisina dogal fenomenler aras tipik iliskilere dair ampirik olarak
desteklenmis olan doga kanunlarim1 sunarken; sosyal bilimler igerisinde toplumsal
olgulart aciklayabilmek i¢in doga kanunlarindaki kesinlikte bir yasa yoktur. Bu yiizden
sosyal bilimlerde toplumsal olgular1 agiklayabilen bir teori olusturmak i¢in olgular arasi

diizenliliklere dair en basit unsurlara dayanan bir varsayimsal bir temele ihtiya¢ vardir

(Infantino, 1998: 102).

3.3. Neokilasik iktisatta Yontembilimsel Bireycilik

Avusturya lktisat Okulu ile Alman Tarih¢i Okulu arasinda gegen uzun
yontembilimsel tartigsmalar, Alfred Marshall ve John Neville Keynes Onciiliigiinde
Neoklasik Iktisadin yiikselisi ile sonuglanacakti (Kaymakgi, 2013: 146). Neoklasik
anlayis ile iktisat, Avusturya Okulunun felsefesinden zamanla uzaklasarak daha soyut
matematiksel ifadeler kullanmaya, homo economicus kurgusal karakteri ile psikolojik
indirgemecilige gitmeye evrilmekteydi. Dolayisiyla disiplin eylem merkezli
yontembilimsel anlayis1 diglayarak tercihlere odaklanmaya baglayacakti. Tabii, faydaci
felsefenin etkisinde, iktisadi bir haz ve elem hesabi olarak nitelendiren Jevons’un
Marshall tizerindeki etkisi diisiiniildiigiinde, bu okulun kurulusunda Jevons’un etkisi de
yadsinamaz. Bu etkiler neticesinde, yani iktisadin bir haz ve elem hesab1 olarak

anlasilmasi neticesinde, Marshall’in teorisinde hesaplanabilir bir fayda kavramindan s6z
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edilebilirdi. Ancak kokleri 1870’lere dayanan bu gelenegin, ortodoksisini inga etmesi
ancak disiplinin faydaci felsefenin etkilerinden kurtulup, bir se¢im kurami haline
gelmesiyle, yani bilim felsefesinde mantiksal pozitivizmin, iktisatta yontembilimsel
tartismalarin icerisine tesir etmesi ile miimkiin hale geldi (Y1ilmaz, 2009: 86). Mantiksal
pozitivizmin iktisat literatiiriine tesir etmesiyle bir sosyal bilim olarak iktisadin tipk1 bir
doga bilimi gibi incelenebilecegi goriisii, yontembilimsel monizm (ya da yontembilimsel

tekeilik) yiikselmeye bagladi.

Y 6ntembilimsel monizm, neoklasik iktisadin baglangicinda, yani Marshall’in goriisleri
icerisinde benimsenmeyen bir temaydi. Marshall, s6z konusu sert yontembilimsel
kavgalar icerisinde 1limli bir pozisyon almisti ve bu baglamda eklektik bir yontemi
izlemeyi, yani taraflarin en makul goriislerini sentezleme yolunu se¢misti (Y1lmaz, 2009:
86). Bugra’ya gore, Marshall, ne iktisadin tahmin yapabilme kabiliyetini arttiran
soyutlama imkanini diglayan tiimevarim ydntemiyle yapilmasini 6neren anlayis kadar
komplike, ne de iktisadin, gercekdisi bir diinya varsayip, sosyal bilimsel agiklamay1
dislayan bir tiimdengelim yontemiyle incelenmesini 6ne siiren anlayis kadar kaba bir
yontemle yapilmasini uygun gérmemekteydi. Makul olan, hem tiimdengelimin hem de
tiimevarimin avantajlarindan yararlanan bir bilim yaratmakti (Bugra, 1995: 155). Onun
iktisat bilimi psikolojizmi igeren, soyut matematiksel dili teorilerini ifade eden bir arag
iken, ayn1 zamanda, ahlakin da iktisatgmin alani igerisinde oldugunu, bu baglamda
iktisat¢inin toplumsal amaclar1 da g6z 6niine almasini 6nerirdi. Onun bu anlayisi, gittikce
daha da soyutlasan bir iktisat bilimini degil, gittikce ger¢ege daha da yaklasan bir iktisat
bilimini tahayyiil etmekteydi. Kisisel ¢ikar diirtiisii disginda birey davranigini etkileyen
bagka toplumsal etkilerin de varligini, siiphesiz bir sekilde kabul etmekteydi. |Ancak ilk
asamada Oncelikli olan bu toplumsal etkileri saptamak degil, birey davranisini basit

ilkelerle izah edebilecek soyut genellemelere ulagsmakti:

“Gergekleri toplamak, onlar1 diizenlemek ve yorumlamak, onlardan ¢ikarimlarda
bulunmak, hemen hemen tiim bilimlerin meselesi oldugu gibi, iktisat disiplininin
de meselesidir. ... Tiimevarim ve tiimdengelim, her nasil biz yiirtimek i¢in her iki
ayagimiza da gereksinim duyuyorsak, bilimsel diisiincenin de yiiriimek ig¢in
gereksinim duydugu iki farkli diisiinme tarzidir. ... Neden ve sonug arasindaki

iliskinin kesfine dair bilimsel yontem {izerine yapilan ¢alismalarda ortaya atilan
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tiim araglar, iktisatcilar tarafindan kullanilabilir. ‘Iktisadin yontemi budur’

seklinde isaret edilebilecek herhangi tek bir arastirma yonteminden sz edilemez.

Ancak iktisadi sorgulamanin belirli noktalarinda, ... zaten halihazirda sahip
oldugumuz izan tizerine daha fazla ugragsmaktansa, daha 6nce kesfedilmemis olan
gergekleri ortaya ¢ikarmak daha onceliklidir. Herhangi bir aksiyonun gelisigiizel,
ilk bakista ortaya c¢ikan nedenlerinin, aksiyonun dogru ya da tek nedeni olup
olmadigi hakkinda hala bir ¢ok belirsizligin oldugu diger alanlarda, daha fazla
gergek aramaktansa, halihazirda bilinenler hakkindaki kavrayisimizi irdelemek
daha 6nceliklidir” (Marshall, 1890: 24)

Tarihselci ve Kurumsalcr geleneklerin yogun elestirilerine ve matematiksel soyutlamanin
yeterince gelisememis olmasina ragmen, Marshall, o zamana dek Politik Iktisat olarak
adlandirilmus disiplini Zktisat olarak vurgulamusti. Zira 1890°da yayimlanan temel
eserinin ad1 Principles of Economics, yani iktisadin ilkeleri idi. Béylece iktisadin apolitik
bir goriiniim kazanmasinda ve bagimsiz bir bilim olarak algilanmasinda 6n ayak olmustur
(Kaymake1, 2013: 145; Skousen, 2003: 217). Bugiin bir iktisat 6grencisi eline mikro
iktisat kitabini aldiginda, Marshall’in tiiketici ve {iretici davranigi analizini yapabilmek
icin gelistirdigi araglar c¢ikar karsisina: arz ve talep grafikleri, esneklik hesabi, ceteris
paribus varsayimi gibi temel araglar olmaksizin, kuskusuz bugiin bilindigi anlamiyla bir

mikro iktisat alanindan soz edilemezdi.

1930’Iu yillara kadar hakim olan toplumsal ortam g6z Oniine alinirsa, bilim felsefesinde
mantiksal pozitivist gelenegin ortaya ¢ikis nedenleri anlasilabilir. Birinci Diinya Savasi
bitmis, ikincisi yaklasmakta iken, Orta Avrupa’da ve Sovyet Rusya’da fasizm
yiikselmekteydi. Umitsizligin yayginlastigi, dogru ve yanlis ayrimmin bulaniklastigs,
metafizik veya ayrintiya bogulmus bilgilerin dolastigi bu ortamda, hangi bilgilerin
anlamli oldugu, hangilerinin anlamsiz oldugunu birbirinden ayirma ihtiyaci ortaya ¢ikti
(Bugra, 1995: 182). Hume un analitik ve sentetik ayrimina dayanan pozitivist felsefesinin
devami olarak, mantiksal pozitivizm tam da bu ihtiyaca yonelik olarak gelisti. Viyana
Cevresi olarak adlandirilan bir grup bilim felsefecisi (bunlardan bazilari, M. Schlick, A.

J. Ayer, R. Carnap, O. Neutrath, P. Frank, K. Menger, K. Godel, H. Hahn ve en 6nemlisi
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E. Mach idi) amacini, sosyal bilimleri ve doga bilimlerini tek bir yontembilimsel disiplin

altinda toplamak ve metafizik olani tasfiye etmek olarak belirlemisti (Demir, 1995: 84).

Pozitivizm geleneginde, Hume’un felsefesinden de asina olundugu {lizere, analitik ve
sentetik onermeler ayrimi s6z konusudur. Analitik onermeler, ya da diger bir deyisle
totolojiler, fazladan bilgi vermeyen, 6nerme ciimlesinin kisimlar1 arasinda bir gegislilik
olan 6nermelerdir. Bu tip 6nermeler, “Tiim babalarin ¢ocuklar1 vardir” veya “Ordulular,
Ordu’da dogmuslardir” seklinde 6rneklendirilebilir. Sentetik 6nermeler ise, fazladan bilgi
veren, deneyim ile sabit, dogrulanabilir bir nitelik tagiyan 6nermelerdir. Bu tip 6nermeler
ise, “Fatsa, Ordu’nun bir ilgesidir” veya “Su yeterince 1sitilirsa kaynar” seklinde
orneklendirilebilir. Bu vechile, mantiksal pozitivistler, bilginin sadece bu iki tip dnerme
bicimine dayandigini, mantiksal ¢oziimleme ve ampirik bulgular disinda kalan tiim
climlelerin metafizik oldugunu, dolayisiyla anlamsiz olduklarini sdyler (Demir, 1995:
85). Yine, neoklasikler ile uyumlu bir sekilde, mantiksal pozitivistler de, bir 6nermenin
bilimsel olabilme 6lg¢iitlinlin, onun matematiksel ifadelerle formiile edilebilme olanagina

bagli oldugunu 6ne stirmiiglerdir (Demir, 1995: 88).

Bilim felsefesinde mantiksal pozitivizm tartigmalarindan etkilenmis olan iktisatcilar,
psikolojizmi, daha da oOzelinde faydaci felsefeyi iktisat disiplini ic¢in gerekli
gormemekteydiler (Yilmaz, 2009: 89). Boylece disiplin, Marshall’in kardinalist fayda
yaklasimindan giderek wuzaklagmaktaydi. Ordinalist Devrim’e giden ilk kirilma
noktalarindan biri, Vilfredo Pareto ve Francis Edgeworth’un caligsmalari olmustur
(Y1lmaz, 2009: 88). Bilindigi tlizere, Marshall’in ¢alismalarinda fayda analizi, sayisal
olarak Olciilebilir bir nitelikteydi ve s6z konusu mala 6denen fiyat, onun faydasini 6l¢gmek
icin standart bir arag¢ haline getirilmisti. Bu goriis, paranin marjinal faydasinin daima sabit
oldugu varsayimimi gerektirmekte, zira paranin faydayla ilgili standart bir 6l¢ii birimi
olmasi i¢in gelirdeki degisim neticesinde paranin marjinal faydasinin degismediginin
varsayilmasi gerekmekteydi (Koutsoyiannis, 2014: 16) ve kimi iktisat¢ilar bunu apagik
gereksiz bulmaktaydi. Pareto ve Edgeworth ise, bunun yerine, siralanabilir bir fayda
analizini ortaya koymuslardir. Yani, ordinalistler faydanin sayisal olarak 6lciilemeyen bir
olgu oldugunu, ancak ¢esitli mallar arasinda fayda diizeylerine gore bir tercih siralamasi
yapilabilecegini One siirmiistiir. Dolayisiyla, ordinalist teoride faydaci felsefenin

etkilerinin azaldig, iktisadin bir se¢im kurami haline gelmeye basladig1 fark edilebilir.
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Ancak Pareto ve Edgeworth’un calismalar1 baglangicta pek ilgi ¢ekmedi. Ordinalist
devrim, John Hicks ve Roy G. D. Allen gibi iktisat¢ilarin farksizlik egrisi iizerindeki
iktisadi analizleriyle neoklasik iktisada niifuz edecekti (Y1lmaz, 2009: 88).

Mantiksal pozitivist iktisat¢ilardan biri olan Lionel Robbins, bu vesile ile, bugiin hala
yaygin olarak kabul edilen iktisat tanimin1 yapmisti. Boylece iktisat, “insan davranisini,
alternatif kullanimlar1 olan kit araclar ve amaclar arasindaki bir iligki olarak inceleyen
bilim” (Robbins, 1948: 16) seklindeki ¢okga bilinen tanimina ulasti (Yilmaz, 2009: 86).
Ancak ona gore insan davranigi ile ilgili genellemelere kendinden bilme yontemi ile
ulagilabilir ve deneysel tecriibelere dayandirilan yasalarin kullanim alani ¢ok kisithdir
(Y1lmaz, 2009: 90). Yine, déneminin bilim felsefesi ile, dolayisiyla mantiksal pozitivizm
ile yakindan ilgilenen ve onu benimseyen iktisatgilardan olan T. Hutchison ise, Lionel
Robbins’in tersine, iktisadi yasalara ancak ampirik kanitlarla ulagilabilecegini, bu yasalari
ortaya koymak i¢in kendiliginden bilme metodunun makul bir yon tasimadigini 6ne
stirmekteydi ve Lionel Robbins’e, a priorizm savunuculugundan dolay1 yogun elestiriler
yoneltmekteydi. Mantiksal pozitivizmin dogrulamacilik anlayisinin farkli bir tiirii olan
yanlislamacilik fikrini ortaya atan ve neo-mantiksal pozitivist olarak adlandirilan
Popper’in goriislerini paylasan Hutchison, iktisat i¢in, sinanabilirligi nedeniyle ampirist
yaklasimi daha uygun gérmiistiir (Demir, 1995: 117; Bugra, 1995: 237-238). Goriildiigi
tizere, mantiksal pozitivizm ile ilgili olarak bilim felsefesinin iktisat metodolojisi
tizerindeki etkisi yine goriis ayriliklarina yol agmis ancak en azindan her iki yaklasim da
ayn1 amac¢ etrafinda toplanmustir: iktisat disiplinini belirli bir bilimsellik 6lciitiine

dayandirmak ve onu bilim haline getirmek.

Milton Friedman, 1953 yilinda yaymlanan makalesi The Methodology of Positive
Economics iktisat yontembiliminde farkli bir sayfa agmisti. Oldukga fazla tartisilan ve
halen de tartisilmakta olan bu makale iktisatta aragsalcilik denildiginde ilk akla gelen
makalelerden biridir. Genellikle, Ayse Bugra’nin da aktardigi tizere (1995: 178), iktisatta
aragsalcilik felsefesi Milton Friedman’in su sdzii ile dzetlenir: “Insanlarin gercekten nasil
davrandiklarini diisiinmeyi birakip, isimize bakalim”. Makalenin adindan da anlasilacagi
tizere, Friedman, J.S. Mill’in yaptig1 bilim olarak iktisat ve zanaat olarak iktisat ayrimina

atfen, pozitif iktisadin yontemini tartismak gayesindedir. Friedman’in su sozleri,
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kendisinin aragsalcilik felsefesini net bir sekilde 6zetler niteliktedir (Bugra, 1995: 279-
280):

“Bir 0zsel hipotezler biitiinii olarak yaklasildiginda, bir kuram, ‘agiklamayr’
amacladigi olgular kategorisi ile ilgili olarak sahip oldugu tahmin giiciine bakarak
degerlendirilir. Onun ‘yanlis’ ya da ‘dogru’ oldugunu, daha dogrusu gecici olarak
gecerli kabul goriiliip goriilmedigini, yalnizca gerceklere dayanan deneyimler
gosterebilir... Bir hipotezin gegerliligini sinamanin tek anlamli yolu, onun
tahminlerinin ~ deneyimlerle  karsilastirllmasidir...  Gergeklere  dayanan
deneyimler, hi¢bir zaman bir hipotezi, ‘kanitlayamazlar’, yalnizca onun dogru
olmadigin1 gosterebilirler. Biraz gevsek bir bigimde bir hipotezin deneyimlerle

‘dogrulandigint’ sdyledigimizde kastettigimiz budur” (Friedman, 1953: 8-9).

Bu satirlardan anlasilacag: iizere Friedman’a gore, tahmin yapmak amacina binaen,
pozitif iktisadin yonteminde, gergekdisi varsayimlar ara¢ olarak kullanilabilir.
Friedman’a gore, gergekdis1 varsayimlara dayanmasi iktisadin acziyetinden degil, tam
tersine, onun hiinerinden kaynaklanmaktadir. Zira, gercekdisi varsayimlara dayanan bir
iktisat, boylece daha genel ve belirleyici olan bir kavramsal semaya ulasacak olmasi
nedeniyle, yiiksek bir tahmin kabiliyetine sahip olacaktir (Demir, 1995: 146). Ne kadar
gercekdist olduklarindan bagimsiz olarak, bir teorinin dayandig: temel varsayimlar eger
tahmin yapma amaci dogrultusunda sonug vermekteyse, bu yeterince agiklayicidir. Bugra

(1995: 281-282), Friedman’in sozlerini s0yle aktarir:

13

kuramin varsayimlart hakkinda sorulabilecek anlamli soru, onlarin
betimlemede gergekei olup olmamalart degildir. Ciinkii varsayimlar her zaman
gercekei degildirler. Anlamli olan soru, onlarin eldeki amaca ulagmak igin
yeterince uygun bir yaklasik fikir olusturup olusturmadiklaridir. Bu soru da,
yalnizca, kuramin isleyip islemedigine, yani yeterince kesin tahminler koyup

koymadigina bakarak cevaplandirilabilir” (Friedman, 1953: 15).

Klasik iktisadi diisiince geleneginde de iktisadi soyut temeller lizerine insa etme gayesi
vard1 ancak onlara gore gergekci olmayan varsayimlar {izerine insa edilmis bir iktisat
kurami olduk¢a yabanciydi. Onlarin iktisadi, iktisadin nesnesi olarak insani1 basvuru

kaynagi olarak gormekte, dolayisiyla insanlarin bencil duygularla hareket etmesi nosyonu
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deneye liizum gotiirmeyen, kendiliginden bilinen, nesnel bir gerceklik olarak kabul
edilmekteydi. Bunun boyle oldugunu, iktisat¢i, ayn1 zamanda iktisat biliminin nesnesi
olarak, insan olarak, kendisinden bilirdi (Bugra, 1995: 131). Ancak neoklasik iktisadin
aldig1 bu son bigim ile birlikte iktisat biliminin iizerine oturdugu temeller aragsal bir
karakter almisti. Milton Friedman’a gore, gerg¢ekdisi varsayimlar temelinde dogru
ongoriilerde bulunmak bilimsel iktisadin sinirlari igerisindeydi. Ancak hem Bugra (1995:
279), hem de Yilmaz (2009: 96), Friedman’in bu yaklagimini benzer sekilde elestirmistir.
Elestirinin ortaya ¢ikis noktasi, Friedman’in s6z konusu makalesi ile birlikte iktisadin

epistemolojik temellerini yitirdigi goriistidiir.

Friedman ile ilgili olarak bahsedilenlerden bazi sonuglar ¢ikarilabilir. Ik olarak,
Friedman’in benimsedigi yontembilimsel bireycilik anlayisinin, Carl Menger’in One
siirdiigli yontembilimsel anlayistan olduk¢a farkli bir nitelikte oldugu sdylenebilir.
Friedman’in aragsalci yontembilimsel bireycilik felsefesinin de aynm1 zamanda
neoklasiklerin ve mantiksal pozitivistlerin anlayisindan uzak oldugu gozlemlenebilir.
Zira Friedman’1n bireyi, ne toplumsal etkileri iceren eylem merkezli bir bireycilige, ne de
psikolojik olarak indirgenmis bir bireycilige benzerdi. Onun bireyciliginde, insanin
davranislar iizerindeki toplumsal etkilerin ya da davranislarini yonlendiren gergek
psikolojik durumlarin higbir 6nemi yoktu. Onun bireyciligi, eger dogru tahmin yapma
amacina ulasiyorsa, bireye dair yapilan varsayimlarin gergekdisiligi higbir 6nem ifade
etmemekteydi. Kuramdan eger basarili bir sekilde dogru tahminler iiretiyorsa, bu
Friedman’a gore yeterli bir toplumbilimsel agiklamaydi. Dolayisiyla burada toplumsal
baglamdan ayri, sembolik bir bireyi tasvir eden homo economicus kavrami, iktisadin

tahmin yapabilme amacina yonelik bir arag olarak kullanilmaktaydi.

4. IKTISADIN PERSPEKTIFINDEN TOPLUM - BIiREY ILiSKIiSi

Gelisimi boyunca bir bilim olarak iktisat disiplininin, bireyin toplum ile iliskisini
ihtiva eden toplumsal unsurlar1 goz ardi ettigi sdylenebilir. Bunun nedenini 6grenmek icin
iktisat yonteminin gelisimindeki felsefi arka plana bakildiginda, dogal yasa felsefesinin
one ¢iktigr goriilmektedir. Dogal yasa felsefesinin barindirdigi temel soru ise suydu:
Toplumsal diizenin saglanmast icin evrensel olarak gegerli olan ahlaki ilkelere nasil

ulasilabilir?
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Aydinlanma ¢agina kadar gecgen siirede bu ahlaki ilkelerin kaynaklarini toplumsal bir
nitelik arz eden devlet ya da kilisenin saptadigi sdylenebilir. Antik¢agda politikanin temel
aldigi, insan akli tarafindan saptanabilen erdemler nispetinde erdemli davranislarin tesvik
edilmesinin onerildigi goriiliir. Ortagag felsefesinde ise benzer sekilde, teolojik temelli
toplumsal degerler savunulmakta, insan akli tanrisal bilgeligin bir pargasi olarak
algilandigi i¢in kilise neyin dogru, neyin yanlis oldugunu séylemeye muktedir bir kaynak
halini almaktaydi. Ancak daha sonra bilimsel gelismeler ile birlikte kilisenin politik giicii
sarsilmakta, toplumsal degerler iizerine kurulu dogal yasa felsefesi de yerini modern

dogal yasa felsefesine birakmaktaydi.

Modern dogal yasa felsefesi ile birlikte dogal yasa kuramlarinin etik 6nermeleri digladigi
goriilmektedir. Modern dogal yasa felsefecilerine gore, doga bilimleri, toplumbilimlerine
evrensel olarak gecerli ahlaki ilkelere ulasmanin bir yolu olarak a priori bilgileri
saglayacak olan kaynakti. Bu dogrultuda Thomas Hobbes toplum oOncesi bir birey
karakterize etmesiyle ilk modern dogal vyasa kuramcilarindan biri olarak
degerlendirilebilir. O, topluma dair bilgi edinebilmek i¢in once toplumu olusturan
atomlara, yani bireye odaklanilmasi gerektigini one siirer. Bu sebeple toplumsal
biitiinliige dair olan, yani toplumsal etkilesime dair olan herseyin toplumbilimsel analizin
disarisinda birakildigr s6ylenebilir. Thomas Hobbes un ¢alismalarinda gériilen bireycilik
felsefesinin Aydinlanma sonras1 diger dislinlirlerin kuramlarina da sirayet ettigi

gozlemlenebilir.

Topluma dair olan bilgilerin bireyden yola ¢ikarak agiklanabilecegi fikrini igeren
bireycilik felsefesinin 6nemli bir aract da goriinmez el fikridir. Bu fikrin ilk 6rneginin
Bernard de Mandeville’in Arilar Masal1 adli fablinda goriildiigii iddia edilebilir. Kisisel
kotiiliiklerin kamu yararina yol agacagi fikrini iceren bu fabl, her ne kadar déneminin
diisiiniirleri tarafindan yogun olarak elestirilmis olsa bile, Adam Smith’in kuramlar1 i¢in
olmazsa olmaz nitelikte bir zemin sagladigr goriiliir. Kisisel ¢ikarlar1 pesinde kosan
bireylerin goriinmez bir el yardimiyla toplumun ¢ikarina hizmet edecegi diislincesinin,
hem aydinlanma doneminin bireysel 6zgiirliik talepleri temelinde politik olarak; hem de
topluma dair olan bilginin ancak bireylerden yola ¢ikarak anlagilabilecegine yonelik bilim
felsefesi goriisli temelinde bilimsel olarak Adam Smith’in idealleriyle uyustugu ifade
edilebilir.
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Fark edilebilir ki, goriinmez el fikri ile, bireyin toplum iizerindeki etkisine dair olanlar
dikkate alinirken, toplumun birey {izerindeki etkisine dair olanlar ise goz ardi edilir.
Sanayi devrimi sonrast donemin sert ekonomik kosullarinin, John Stuart Mill’i, bilim
olarak iktisat ve zanaat olarak iktisat olarak bir ayrim yapmaya sevk ettigi goriilmektedir.
Ona gore bilim olarak iktisat goriinmez eli ara¢ olarak kullanabilirdi, ancak iktisat¢1 ayni
zamanda sert ekonomik kosullarin birey tizerindeki etkisini de dikkate almaliydi. Bu da

bir zanaatg1 olarak iktisat¢inin diisiinmesi gereken toplumsal sorunlara isaret etmekteydi.

Gortinmez el fikri ile biitiinlesik bir sekilde bireycilik felsefesi, Carl Menger ile farkli bir
hal almig; hatta Bugra (1995: 176) ve Yilmaz (2009: 76-78) gibi baz1 yazarlar
yontembilimsel bir zeminde bireycilik anlayisini Menger’e dayandirmistir. Zira sz
konusu yazarlar, Carl Menger’in, bireycilik felsefesini yalnizca ekonomi alani igin degil,
bir biitiin olarak sosyal bilim alani i¢in de yontembilimsel bir zemine oturttugunu
diisiinmektedirler. Buna gore, tipki fiyatlar gibi, toplumsal kurumlar da insanlarin
maksatli amaglarinin maksatsiz sonuglar1 olarak diisiiniilebilirdi. Ancak Menger’in,
insanlarin iizerindeki toplumsal etkileri de goz ardi etmedigi goriilmektedir. Bahsedildigi
lizere, ona gore insan eylemleri, eylemler {izerindeki toplumsal etkiler bilinmeksizin
anlagilamazdi. Menger’in bu yiizden, rasyonel ve faydasin1 maksimize eden bir birey

karakterizasyonunu 6nermedigi sOylenebilir.

Jeremy Bentham’in faydacilik felsefesi, sosyal hayati diizenleyen hukuki diizenlemelerin
temel olarak kamu yararmi gozetmesi gerektigi anlayis1 iizerine kurulu bir dogal yasa
felsefesi olarak degerlendirilebilir. Marjinal Devrimin ii¢ 6nemli isminden biri olan
Jevons’un da faydacilik felsefesine 6zel Oonem verdigi goriilmektedir. Bireycilik
felsefesine odaklanarak psikolojik indirgemeci bir anlayis icerisinde bireyi haz pesinde
kosan ve acidan kaginan bir varlik olarak tanimlar. Marjinal Devrim sonras1 bu goriingii
Marshall tarafindan da benimsenir. Marshall, psikolojist indirgemeci bir yaklagimla
iktisatta soyutlamanin kimilerince en yararli 6rneklerini vermistir. Ancak onun gittikce
daha da soyutlasan degil, gittikce gercege daha yakin bir hale gelen iktisat disiplinini
ongordiigii sdylenebilir. Bu dogrultuda bireyler {izerindeki toplumsal etkiler baglaminda
gercekei davranislara odaklanmaktan ziyade, birey davranisini daha temel ilkelere, soyut

genellemelere indirgemenin daha acil olduguna inanmaistir.
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1930’1u yillar bilim felsefesinde 6nemli bir diislinceye; mantiksal pozitivizmin dogusuna
sahne olmaktaydi. Mantiksal pozitivizmin amaci temel olarak anlamli olan ile metafizik
olan arasinda bir ayrim yapmakti. Ayrica bu anlayis, sosyal bilimler ile doga bilimlerini
yontembilimsel bir anlayis zemininde bir araya getirmeyi i¢cermekteydi. Analitik ve
sentetik Onermeler disindaki tiim oOnermeler metafizik olarak addedildi. Mantiksal
pozitivizmin etkisiyle birlikte iktisat disiplininin, i¢erisinden faydaci felsefeyi tasfiye
etmeye basladigi goriiliir. Bu dogrultuda, hesaplanabilir bir fayda nosyonunu savunan
kardinalist fayda yaklagimindan, siralanabilir bir fayda nosyonunu savunan ordinalist
fayda yaklasimina gec¢is de mantiksal pozitivizmin iktisat iizerindeki etkisi olarak

degerlendirilebilir.

Aragsalcilik felsefesinin iktisattaki en Onemli temsilcisi olarak genellikle Milton
Friedman goriiliir. Friedman’in aragsalcilik felsefesine dayanan yontembilimsel
bireycilik anlayisina gore pozitif iktisat disiplini i¢in bireyin gercekei psikolojik
durumlarinin ve birey iizerindeki toplumsal etkilerin higbir 6nemi yoktur. Ona gore
o6nemli olan seyin, pozitif iktisadin, apacik yanlis varsayimlar tizerine kurulu olsa dahi,
dogru ongoriiler tiretmesi oldugu soylenebilir. Dogru tahminler tiretebilen bir kuram,
Friedman’a gore, yeterli toplumbilimsel agiklama iiretiyor demektir. Boyle bakildiginda
Friedman’in aragsalcilik felsefesi ile Bentham’in ortaya attig1 sekliyle faydacilik felsefesi
arasinda biiylik benzerlikler oldugu sezilebilir. Hatta Demir’in (1995: 142) aktardigna
gore, William James, bilim felsefesinde faydaci yaklagimina referans olarak, Dewey’in

aragsalci bilgi felsefesi ilizerine olan kitabi Studies in Logical Theory adli kitabini 6nerir.

Dogal yasa felsefesiyle baglantili olarak iktisat disiplininin, ger¢ekten de, toplumsal
yasami diizenlemesi, insanlar arasi iliskilere bazi ahlaki ilkeler atamasi bakimindan iginde
bulunulan doneme sekil veren unsurlardan birisi oldugu goriilmektedir. Modern diinyanin
bugiinkii politik kazanimlarinda biiyiik pay sahibi olan iktisadin 6zerk bir disiplin olma
yolunda toplumsal etkilerin birey tizerindeki etkilerini diglamig olmasi, ayn1 zamanda

glinlimiiziin bir takim sosyopolitik sorunlarinin kaynag olabilir.
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IKINCI BOLUM
TOPLUMSAL ETKILESIM VE TUKETIM

Onceki boliimde goriildiigii iizere, gelisim siirecinin basinda liberal diisiince, doga
durumundan hareket ederek, toplum Oncesi bir birey kavrami dogrultusunda bireyi
toplumsal etkilerden soyutlar. Ondokuzuncu yiizyil ile birlikte toplum Oncesi bir birey
tanimi ¢ercevesindeki dogal yasa felsefesi terkedilmis bile olsa, genel olarak iktisatgilar,
piyasa davraniglarin1 toplumdan bagimsiz olarak ele almaya devam ederler. Ancak
giinimiizde birgok liberal yazar, piyasada toplumsal faydalarin genis bir sekilde
dagitilabilmesi icin toplum ve birey arasindaki iligkilerin kesfine yonelik calismalara
onem verdigi goriilmektedir (Hoffman, 2006a). Ozellikle davramgsal iktisat alanmnin
ortaya ¢ikmasiyla, bu egilim iyiden iyiye gozle goriiniir hale gelmistir. Dahasi, 1992
yilinda Gary Becker, mikroekonomik analizin kapsamini, piyasa dis1t motivasyonlar da
dahil olmak {iizere, genis bir insan davranis1 ve etkilesimi baglaminda genislettigi
gerekgesiyle Nobel Ekonomi Odiiliinii almaya hak kazanmistir (NobelPrize.org, 1993).
Kevin Murphy ile birlikte yazarligin1 yaptigi Social Economics: Market Behavior in a

Social Environment (2000) adli eserinde sunlari sdyler, Becker:

“Uyusturucu kullanmaktan, sug islemekten, bowling oynamaktan, bir Rolex saat
sahibi olmaktan, Demokratlara oy vermekten, is yerinde gayriresmi giyinmekten
veya bahge bakimi yapmaktan alinan haz, aile ve arkadaslarin uyusturucu kullanip
kullanmamalarina, sug isleyip islememelerine, bowling oynayip oynamadiklarina,
bir Rolex sahibi olup olmadiklarina, Demokratlar lehine oy verip vermediklerine,
15 yerinde gayri resmi giyinip giyinmediklerine ve bahc¢e bakimi yapip

yapmadiklarina baglidir” (Becker ve Murphy, 2000: 9).

Bu minvalde, calismanin bu boliimde toplumsal etki kavrami tanitilacak,
toplumsal etkilesim kaynag iliskili oldugu kavramlar dahilinde ele alinacaktir. Daha
sonra tiiketim olgusunun giinlimiizdeki anlamina ve tiiketim {izerine teorik literatiir
incelenecektir.

1. TOPLUMSAL ETKILESIM
Toplumsal etki, hicbir cebir olmaksizin, bir bireye aksi halde yapmayacag: bir

davranig1 yaptiran veya aksi halde kabul etmeyecegi bir inanci kabul ettiren baski olarak
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tanimlanabilir (Gass, 2015; Hoffman, 2006b). Bu tanimdan anlasilacagi tizere, toplumsal
etki, etki kaynagindan verilen mesajlarin tehdit edici icerik tasimasi suretiyle etki hedefi
tizerinde cebir kullanmasiyla degil; verilen mesajlarin tetikleyici bir icerik tagimasi
suretiyle etki hedefinin bir davranisa yonelmesine aracilik etmesi sonucu ortaya ¢ikar.
Ayrica tetikleyici mesajlarin muhakkak kasith bir sekilde verilmesi gerekmez; mesajlar
kasits1z olarak da verilmis olabilir. Ornegin, DeCastro’nun ¢alismasina gore (2000: 800—
813), insanlar baska biriyle yemek masasina oturdugunda, yalniz oldugu duruma gore
yiizde 35 daha fazla yiyecek tiikketmektedir. Ustelik masadaki kisi say1s1 arttikga tiiketimin
de arttig1 goriilmektedir (Newman, 2016: 15).

Insanlar bir arada bulundugunda, bireysel veya kolektif temelli olsun, birbirleriyle sayisiz
farkli sekillerde iletisime girebilirler. Is basvurusu i¢in miilakata ¢agirilan adaylar, ise
girme amacina ulagsmak icin birbirleriyle rekabete girebilirler; 6grenciler, sinavda bagarilt
olma amacina yonelik birlikte ¢alisarak is birliginde bulunabilirler; bir toplum, toplumsal
diizenin saglanmasi adina ortak bir yazili hukuk kurallarinda uzlasabilir; ayn1 sektorde
bulunan farkli firmalar, pazardan daha yiiksek kar edebilmek i¢in birbiriyle yarisabilir;
ayn1 toplum igerisindeki farkl: kiiltiirel degerleri veya fikirleri benimseyen gruplar, daha
baskin olma amacina yénelik olarak catisabilir. Ornekler gogaltilabilir. Netice olarak
insanlarin veya insan topluluklarinin aldig: tetikleyici bir mesaj vardir ve insanlar verilen
mesajlara tepki verirler. Bu tepki ayni zamanda yeni bir tetikleyici mesaj halini alabilir

(Bardis, 1979). Toplumsal etkilesim kavrami da genel anlamiyla bunu ifade etmektedir.

Toplumsal etkilesim esnasinda, tetikleyici mesaji gdnderen tarafa sosyal etki kaynagi,
mesaj1 alan tarafa ise sosyal etki hedefi ad1 verilir. S6z konusu taraflar bir kisi veya bir
grup insan olabilir. Oyleyse toplumsal etkilesim, kisilerarasi iletisim baglaminda
gerceklesebilecegi gibi, birey — grup iletisimi baglaminda da meydana gelebilir. Ayrica,
giiniimiizde ¢ok dnemli, hatta belki de en 6nemli toplumsal etki kaynagi olarak internet,
basin ve yaym organlar aracilifiyla ortaya c¢ikan toplumsal etkilerden de s6z etmek

miimkiindiir (Sakalli, 2016: 14-15).

Toplumsal etkilesim adi verilen olgu, belirli bir durumda insanlarla miibadele mi
yapilacagi, is birligi i¢erisine mi girilecegi, rekabet mi edilecegi, uyum mu gosterilecegi,

yoksa bir ¢atigma igerisine mi girilecegi konusunda bir fikir verir. Yani, tim bu sosyal
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stirecler, toplumsal etkilesimin bir sonucu olarak goriilebilir. Farkli toplumlarin insanlarin
diger insanlarla nasil etkilesim kuracagina yonelik farkli anlayislar tasidigi
diisiiniildiiglinde, bunun dogal bir sonucu olarak, s6zii gegen tiim bu sosyal siireglerin her
birinin 6nemi, i¢inde yasanilan toplumun Kkiiltiiriine gore degisebilecegi ongoriilebilir.
Ormegin, Cooperation and Competition Among Primitive Peoples (1937) adli kitabinda
Margaret Mead, tam da bu konuya deginir. Kitabinda ¢esitli kiiltiirleri karsilastiran Mead,
baz kiiltiirlerin daha is birligine yatkin iken, bazi kiiltiirlerin daha rekabet¢i olabilecegini

One siirer.

1.1. Miibadele

Miibadele, taraflar arasinda degerli nesnelerin ve/veya davraniglarin sarth
transferi olarak tanimlanir. Taraflar, miibadelede adi gegen aktorlerdir ve bu aktorler,
bireysel kisilikler olabilecegi gibi, gruplar, kurumlar ve hatta iki farkli halk olabilir.
Miibadele baglaminda aktorler, degisime konu olabilecek nesnelerin veya davranislarin
degerleriyle ilgilenirler. Pozitif degeri olan nesne veya davramis (6diil), bir aktoriin
arzuladigi, sahip olmak istedigi; boylece ona fayda saglayacak olan herhangi bir istem
olabilir. Negatif degeri olan nesne veya davranis ise (maliyet), bir aktoriin feragat etmek
arzusunda oldugu; feragat etmediginde aktoriin elde etmek arzusunda oldugu pozitif

degerlere ulasamayacagi herhangi bir imtina olabilir (Markovsky, 2006).

George Homans’1n toplumsal miibadele kurami, miibadele olgusunu toplumsal analizinin
merkezine yerlestiren sosyolojik bir bakis acisidir. Buna gore toplumsal hayat, aktorler
arasinda gerceklesen bir miibadele siirecidir. Rasyonel secim teorisini temel alan bu
yaklagim, tiim insan davraniglarinin bireyin ¢ikarlar1 dogrultusunda gerceklestigi fikri ile
hareket eder (Wallace ve Wolf, 2002: 413). Ornegin, alinan bir para birey igin 6diil
anlamini teskil ederken, para verilmesi birey i¢in bir maliyettir. Benzer sekilde, sayginlik
kazanim1 birey i¢in bir 6diil anlamim tasirken, sayginlik kayb1 birey igin bir maliyettir.
Toplumsal miibadele kurami perspektifine gore, bireyler bu c¢ercevede davraniglarini
pekistirmektedirler. Bireyler bir toplumsal iliskiyi zaman igerisinde maliyetli olmaktan
cok ddiillendirici olarak algiladiklar1 6lgiide, bu toplumsal iliskide bulunmaya devam
ederler (Reis, Sprecher, Gaines, Jr. ve Sedikides, 2013). Yani, miibadeleyi ortaya gikaran
toplumsal etkiler, taraflar1 s6z konusu degis — tokus iliskisinden fayda saglanabilecegi

diisiincesine yonlendirmektedir. Kurama katki yapan diger 6nemli bir sosyolog olan Peter
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Blau, Exchange and Power in Social Life adli eserinde, toplumsal miibadele kuraminin
cergevesi ile bakildiginda, miibadelenin yalnizca piyasa iligkilerinde degil, dostlukta ve

hatta askta da goriilebilecegini soyler (Blau, 1986: 88).

Ancak toplumsal miibadele kavrami, ekonomik miibadele kavramindan {i¢ belirgin
yonden farklilasir (Macy ve van de Rijt, 2006). Ilk olarak, toplumsal miibadeleye konu
olan nesneler veya davranislar, ne anlik olarak miibadele edilir, ne de bir sdzlesme s6z
konusudur. Miibadeleye konu olan taraflardan biri, odiil vermek suretiyle digeri lizerinde
bu ddiile karsilik vermesi gerektigi hissiyatini yaratir. Bu anlamda bu aligveris, bencilce
bir comertlik eylemi olarak addedilebilir. Ikincisi, toplumsal miibadelede, miibadelenin
kosullar1 belirsizdir. Yani, 6diilii veren taraf, bunun karsiliginin nasi/ ve ne zaman
verilecegine dair hi¢bir sey bilmez. Ancak karsilikli giiven s6z konusudur. Giiven, odiile
tatmin edici bir sekilde yanit verildiginde artar. Tam tersi durumda ise azalir. Ugiincii ve
son olarak, toplumsal miibadelenin degeri net olarak hesaplanamaz. Miibadeleye konu
olan nesne veya davranislarin, birebir degerde olup olmadigi bilinemez. Bunun yerine,
deneyimlerine bagl olarak insanlar, davranislarinda bazi ayarlamalar yaparlar. Bunlarin
bilin¢li ayarlamalar olduklar1 sdylenemez. Bireyler yalnizca deneyimlerinden
memnuniyet veya memnuniyetsizlik hissederler ve miibadelenin kosullar1 bu siire¢
sonucunda ortaya ¢ikar. Her bir taraf miibadeleden elde edilen sonuglari, kendisinin en
1yi alternatif iligkisinden almay1 bekledigi sonuca karsilik gelen bir mukayese diizeyine
gore degerlendirir. Mevcut iliskiden beklenen deger bu standardin altina diistiigiinde,
birey memnuniyetsizlik hisseder ve beklenen sonucu daha {istiin olarak algilanan
alternatif iliski i¢in ¢abalar. Tersine, eger kisinin mevcut iligskisinden aldig1 sonuglar, en
1yi alternatiflerinden almay1 bekledigi sonuglardan daha tatmin edici ise, kisi memnuniyet
hisseder ve iliskiye bagli kalir.
1.2. s Birligi

Is birligi, taraflar arasinda paylasilacak karsilikli avantajlara veya ortak hedeflere
ulagmak i¢in kasitli olarak eylemlerini birlestiren iki veya daha fazla kisi veya grubu
igeren toplumsal bir siire¢ olarak tanimlanir (Bardis, 1979). Is birligine dayali bir iliski,
kazan-kazan sonucunu ortaya koyacak sekilde karakterize edilir. Dolayisiyla is birligini
doguran toplumsal etki, taraflari, eylemlerini birlestirmeleri halinde s6z konusu iliskiden

fayda saglayacaklarina inandirmaktadir. Bu dogrultuda, cesitli toplumsal kurumlar,
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amaglaria ulagsmak i¢in birlikte ¢aligir; birkag grup, ortak bir diigmana kars1 ¢ikmak i¢in
oOrgiitlenebilir; belirli bir mahallenin sakinleri, sokakta eglenen g¢ocuklara goéz kulak

olmak i¢in birbirleri arasinda is birligi yapabilir.

Is birligi kavramu, iktisat disiplini icerisinde énemli bir yer tutar. Zira Adam Smith, is
boliimiiniin tiretken emegin verimliliginde 6nemli bir artisa neden olacagini one siirer.
Adam Smith’e gore bunun ii¢ nedeni vardir. Ilk olarak, is boliimii zamanla el yatkinligina
yol acar ve boylece isin yapilmas: daha verimli hale gelir. ikinci olarak, bir isten diger ise
gecmekteki zaman kaybi, is boliimii neticesinde ortadan kalkar. Ugiincii olarak ise, is
boliimii, isin kiiglik basit iglere boliinmesine ve bdylece de makinelesmenin artmasina
neden olur (Smith, 2006: 9-11). Bu minvalde devlet miidahalesi olmaksizin
kendiliginden isleyen bir diizen olan piyasa siireci, treticileri belirli alanlarda
uzmanlagmaya oOzendirir. Goriinmez el, yeteri kadar uzmanlasamayan {ireticileri
cezalandirirken, uzmanlagsmaya gitmis treticileri 6diillendirir. Ayrica, Adam Smith bunu
yalnizca belirli bir toplum igerisindeki uzmanlagsmanin gelisimi 0Ozelinde degil,
uluslararasi ticaret vasitasiyla milletler arasinda da is boliimiiniin miimkiin oldugunu ileri
stirmistiir. Buna gore, belirli bir malin liretiminde mutlak olarak iistiin olan bir toplum, o
irlinlin Uretiminde uzmanlagsmali; diger {iriinleri ise ithal etmelidir. Milletler arasindaki
bu is boliimii, kaynak kullaniminda verimliligin saglanmasiyla zenginlesmeye yol

acacaktir (Smith, 2006: 7-9).

Emile Durkheim, toplumsal degisim kuramini is boliimii olgusuna bagl olarak agiklar.
Buna gore, sanayilesme oncesi toplumdaki mekanik is boliimii veya geleneksel toplum ile
sanayilesme sonrasi toplumdaki organik is béliimii veya modern toplum arasinda bir
ayrim yapar. Sanayilesme Oncesi mekanik toplumlarda, i boliimii, yetenek ve beceri
odakl1 kazanilms statiilere dayali olarak degil, tersine, dogustan gelen atfedilmis statiilere
bagli olarak gergeklesir. Bunun bir sonucu olarak is bolimii uzmanlagsmaya dayali
farklilagsmis islere degil, ortak yapilan benzer islere dayanir. Ayrica bireylerin is
boliimiine katilabilmesi ve hayatim1 siirdiirebilmesi icin, kolektif inan¢ ve degerleri
benimsemesi 6nemlidir. Bu yiizden mekanik toplumlarda kolektif inan¢ ve degerler
oldukea giicliidiir. Sanayilesme sonrasi organik toplumlarda ise, is boliimii, artik dogustan
gelen atfedilmis statiilere dayali olarak degil, yetenek ve beceriye dayali kazanilmig

statiilere bagl olarak gerceklesir. Bunun bir sonucu olarak da is boliimii, uzmanlagmaya
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dayali farklilasmis iglere gore gergeklesir. Dolayisiyla, bu toplum yapisinda, kolektif
inang ve degerler degil, yetenek ve beceri dnemlidir. Bu yiizden modern toplumlarda
kolektif inang ve degerler zayiflar. Durkheim bu baglamda, toplumsal degisimi, mekanik
is bolimiinden organik is boliimiine dogru evrilen bir siire¢ olarak goriir (Ritzer ve

Stepnisky, 2012: 13-19).

1.3. Uyum

Uyum, toplumsal etki kaynaginin, toplumsal etki hedefi lizerindeki etkisinin bir
sonucu olarak, sosyal etki hedefinin grubun standartlarini olusturan davranis ve
inanglarini igsellestirmesi siirecidir (Ridgeway, 2000). Bu tanimdan anlasilabilecegi
lizere, uyum, grup iyelerinin ortak inan¢ ve davranis standartlar1 {izerinde bir tiir
konsensiis kurdugu bir toplumsal siirectir. Bir toplumsal siire¢ olarak uyumu ortaya
cikaran toplumsal etki, bir bireyi veya grubu, icinde bulundugu daha biiyiik 6lgekli
grubun standartlarina uymasi halinde, bundan fayda saglayabilecegine veya en azindan
zarar gormeyecegine inandirmasidir. Dolayisiyla grup baskisi kavrami da, bireylerin
inanglar1 ve davranislarinin, grubun standardini olusturan inancglar ve davranislar ile
celistiginde ortaya cikar (Levine, 2007). Kisilik 6zellikleri, cinsiyet, sosyal etki kaynagi
olan grubun iiye sayist ve bu liyelerin birbirine yakinligi/uzakligi, sosyal etki hedefinin
kendisiyle ayni1 deger ve yargilara sahip bir referansa sahip olup olmadigi, sosyal etki
hedefinin sosyal etki kaynagindan gelen deger ve yargilara ne kadar ilgi duydugu, bu
ortiik olarak uyulmasi talep edilen deger ve yargilarin ne kadar dikkate deger oldugu ve
kiiltiirler aras1 farklilik gibi unsurlar, uyma davranisini etkileyen faktorlerdir (Sakalli,

2016: 40-46).

Uyum, gruplar arasinda kati sinirlar olusturur. Bu bir grubun iiyelerinin birbirine daha
cok benzemesi ve farkl gruplarin iiyelerinin de farklilagsmasi anlamina gelir. Dolayisiyla,

uyum siireci bireylerin toplumsal kimligini yaratmada ¢ok dnemli bir faktordiir.

Bilindigi gibi bazi toplumlarin yapist daha ¢ok bireyci olarak tanimlanabilirken; bazi
toplumlarin da kolektivist bir yapiya sahiptir. Bireyciligin agir bastig1 toplumlarda uyum
kavramimin olumsuz bir g¢agrisimi vardir ve uyum egilimi, kolektivist degerlerin
savunuldugu toplumlara gére daha disiiktiir (Bond ve Smith, 1996). Ancak yine de uyum

davranisi, aksi halde insanlarin gruplar halinde orgiitlenemeyecegi, bir kolektif olarak
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etkili bir eylemde bulunamayacag: temel bir sosyal siirectir. Insanlarin, bir grup olarak
organize olabilmeleri i¢in davranislarini koordine etmeli, birbirlerinin eylemlerini
karsilikli olarak 6ngoriilebilir hale getirmeleri gerekmektedir (Ridgeway, 2000). Bu da
insanlarin ortak bir inan¢ ve davranigs standardi gelistirmesinin islevini ortaya
koymaktadir. Oyle ya, eger trafigi diizenleyen toplumsal standartlara uyulmasaydi, araba
stirmek siiphesiz ¢ok tehlikeli bir hale gelirdi. Boyle diisiiniildiiglinde, uyma davranisi
toplumda giiven ve rahatlik saglamakta, hayati daha 6ngoriilebilir hale getirmektedir
(Sakalli, 2016: 46).

Her ne kadar gerekli olsa da, tinliit Asch deneylerinin de gosterdigi iizere, uyum fenomeni
grup standartlarini olusturan inanclar ve davranislar ile alternatif inanclar ve davraniglar
arasinda bir nebze ¢atismaya yol agabilmektedir. Grup standartlarina uymama davranis;
yani sapmis bir inang veya davranis, belki de kosullara daha iyi yanit vermesi agisindan
mevcut grup standartlarindan daha iistiindiir. Buna ragmen, Irving Janis’in 1972 tarihli
Victims of Groupthink adli ¢alismasinin gosterdigi iizere, uyumsuz bir {iye tizerindeki
baski bazen alternatif fikirleri susturur ve grubun karsilastigi sorunlari elestirel bir
yaklasimla analiz etme ve bunlara yanit verebilme becerisini kisitlayabilmektedir (Janis,
1972). Dolayisiyla uyum siireci, bir yandan kolektif amaglar igin insanlarin birlesmesini
saglarken, ayn1 zamanda potansiyel bir olumlu degisikligin 6niine gecerek maliyetli bir

hale de gelebilmektedir (Ridgeway, 2000).

Uyum olgusu, Talcott Parsons’un Genel Eylem Kurami’nda kilit rol iistlenir. Buna gore,
Parsons, toplumsal yapinin uyumlu isleyisini agiklamak igin dort ayr1 sistem ortaya koyar.
Bunlar, kiiltiirel sistem, toplumsal sistem, kisilik sistemi ve davranigsal organizma olarak
siralanabilir. Kiiltiirel sistemin temel ¢oziimleme birimi dini inanclar, diller ve ulusal
degerler gibi anlam ve simgeleri iceren paylasilan ortak degerlerdir. Bireylerin paylasilan
ortak degerlere uymasiyla, toplum bir araya gelir; toplumsallasma gerceklesir. Toplumsal
sistemin temel ¢oziimleme birimi olarak ise statii ve roller olarak gosterilir (Ritzer ve

Stepnisky, 2012: 69-73). Parsons, toplumsal sistemi soyle tanimlamaktadir:

“Miimkiin olan en basit tabirle anlatmak gerekirse, bir toplumsal sistem, en
azindan fiziksel ya da c¢evresel bir hususiyeti olan bir durum igerisinde birbirleri

ile etkilesen belirli bir ¢okluktaki bireysel aktdrden olusur; s6z konusu aktorler
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tatmin optimizasyonu egilimi ile glidiilenmistir ve kiiltiirel olarak yapilanmis ve
paylasilmis simgeler sistemi tarafindan tanimlanmis ve yonlendirilmis esaslara
gore, icerisinde bulunduklar1 durumla ve birbirleriyle etkilesirler (Parsons, 1991.:
3)”

Kisilik sisteminin temel ¢ozlimleme birimi ise en yiiksek tatmini arama amac1 giiden, bu
minvalde eylemlerini gergeklestiren bireydir (Ritzer ve Stepnisky, 2012: 73). Bu sistem,
George Homans’in Miibadele Kuramindan asina gelebilir. Onun rasyonel se¢im kuramina
dayanan teorisi de en yiiksek tatmini saglama amaci giiden bireyi igermekteydi. Ancak
gortliiyor ki, Parsons’un kuraminda tek belirleyici bireysel tatmin olma giidiisii degildir.
Davranissal organizma ise, eyleyene icinde yasadigi fiziksel ¢evre ile ilgili bilgileri
O0grenmesini saglayan biyolojik 6zelliklerin tiimiidiir. Toplumu olusturan bireylerin
eylemlerini ¢6ziimlemenin kistaslarindan biri de bu sistemdir (Ritzer ve Stepnisky, 2012:
74). Bu suretle, Parsons’un biyoloji iizerine olan egitimi ve ilgisinin toplumbilimsel

analizlerine de sirayet ettigi ifade edilebilir.

Biitiin bu sistemlerin birbiriyle olan iligkisi, Parsons’un toplumsal yapinin birbiriyle nasil
uyum igerisinde olduguna yodnelik toplumbilimsel agiklamasini ortaya koymaktadir.
Bireyler birer davranigsal organizma olarak dogar, gelisimleriyle beraber birer kisilik
kimligi kazanir. Kisilik sisteminin en yiiksek tatmini saglama amacina yonelik olarak
bireyler toplumun degerlerini i¢sellestirmektedir. Baska bir deyisle, bireyler bu seviyede
diger aktorlerin onlardan ne bekledigini 6grenmekte; boylece birey olarak kiiltiirel
sistemden gelen toplumsal degerleri kendi kimlikleri haline getirmekte ve topluma uyum
saglamaktadir (Wallace ve Wolf, 2002: 57). Buradan anlasiliyor ki, Parsons’a gore
tatminini en ¢oklagtirmaya calisan aktorler oyunun kurallarini da dikkate almaktadir ve

bu sebeple toplumsal etkiler, onun eylem kuraminda 6nemli yer tutmaktadir.

1.4. Rekabet
Rekabet, kit olduguna inanilan bir 6diilii elde etmek icin bireylerin veya gruplarin
birbiriyle yarismasidir. Elde edilmek istenen 6diil, maddi amaglarin yani sira, sosyal statii
niteliginde de olabilir. Ayrica rekabet, kisisel, bilingli ve dogrudan olabilecegi gibi,
kisisel olmayan, bilingsiz ve dolayli olarak da gergeklesebilir (Bardis, 1979). Ornegin,
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otomobil almak isteyen bir kimse, otomobili satin almak iizere kiminle rekabet ettigini

bilmeksizin, piyasadaki diger potansiyel alicilar ile rekabet edebilir.

Rekabet sifir toplamli bir oyundur. Diger bir deyisle, eger taraflardan biri ddiile ulasirsa,
digeri bu 6diile ulasamayacaktir. Bu nedenle taraflardan birinin elde ettigi kazang, digeri
icin kayip anlamina gelecektir. Bir toplumsal siire¢ olarak rekabet olgusunu ortaya
cikaran toplumsal etki, bu durumda, taraflarin digerlerine nazaran daha etkili veya hizli

olabilmeleri halinde sinirli sayida mevcut olan faydalara ulasabilecegi mesajidir.

Iktisat disiplini icerisinde rekabet, pazardaki emtia alicilar1 ve saticilar1 arasinda
gerceklesen ve toplumsal refaha yol acan bir unsur olarak karsimiza ¢ikar. Buna gore
rekabetin kaynaklarin verimliligini arttirmasi, fiyatlar1 disiirmesi ve aymi pazardaki
isletmeleri miisterilerin ihtiyaglarina ¢ok daha duyarli hale getirmesi gibi etkilerinden
dolay1 6nemli yararli toplumsal sonuglar1 vardir. Ayrica iktisat teorisine sirayet etmis
onemli sosyal kuramlardan biri olan aragsalcilik felsefesine gore de, rekabet, zenginligin
yaratilmasinda en giivenilir aragtir. Milton Friedman, Essays in Positive Economics adli
kitabinda politik 6zgiirliik, ekonomik verimlilik ve gelir dagilimi esitliginde iyilesme gibi
hedeflere, bir takim kurumsal diizenlemelerle yapilandirilmis rekabetci diizen ile

ulagilabilecegini sdyler (Friedman, 1953: 134).

Rekabeti, toplumsal bakis acisinin merkezine yerlestiren bir bagka yaklasim da siklikla
Helbert Spencer ile iliskilendirilen Sosyal Darwinizm’dir. Bu baglamda, Sosyal
Darwinizm dogal hayatta goriilen hayatta kalma miicadelesi ile modern toplumda goriilen
insanlar arasi rekabet arasinda bir analoji kurar. Nasil ki dogal seleksiyon siireci en giiclii
olanin hayatta kalmasi (the survival of the fittest) ile sonuglanir ve bu seleksiyon siireci
tirleri daha tstiin kilar; aynmi sekilde, yeterince gli¢lii olmayanlar, yeterince akill
olmayanlar; yani toplumsal hiyerarsinin altindakiler de dogal seleksiyon siireci tarafindan
elenmelidir. Bu baglamda Sosyal Darwinizm’e gore, dornegin yoksullara yardim etmek
gibi devlet politikalar1 dogal siirece miidahale anlamia gelir ve bu da netice olarak

insanligin gelisimine zarar vermek demektir (Sahin, 2017).

1.5. Catisma
Catisma, uyumsuz ¢ikarlar veya niyetler pesinde kosan iki veya daha fazla

bireysel veya kolektif aktor arasindaki yapisal bir iligski olarak tanimlanabilir (Rossel,
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2006). Catisma ve rekabet dort farkli yonden birbirinden ayrilir. Birincisi, ¢atisma,
rekabet durumunda oldugu gibi hedefe yonelik degil, rakibe yoneliktir. Ikincisi, catisma
istenmeyen ve genellikle engellenmeye calisilan bir durumdur. Rekabet ise istenmeyen
bir durum degil, tersine tesvik edilen bir durumdur; rakiplerden biri hedefe ulasana kadar
devam eder. Ugiincii olarak, ¢atismay1 diizenleyen herhangi bir kural yoktur. Oysa
rekabet, belirli kurallar dahilinde diizenlenir. Dordiincii ve son olarak, ¢atisma gii¢, siddet
veya rakibi ortadan kaldirmay1 igerebilir. Tersine, rekabet kosullar1 igerisinde siddete
rastlanmaz (Bardis, 1979). Oyleyse, ¢atismay1 ortaya gikaran toplumsal etkinin, taraflar,
kars1 tarafi ortadan kaldirmalari halinde amagladiklar1 faydalara ulagabileceklerine

inandirdig1 sdylenebilir.

Catisma denildiginde hemen akla gelen isimlerden biri Karl Marx’tir. Marx, kuramlarinda
catigmay1 insan dogasina ait, evrensel bir karakteristigi olarak degil, kapitalizmin yapisal
bir yonii olarak resmeder (Wallace ve Wolf, 2002: 127). Ayrica Marx’a gore ¢atisma,
toplumun ilerlemesine vesile olan kagmilmaz bir toplumsal siirectir. Sinif gatismasi,
burjuva ve proleterya denilen iki farkli toplumsal siif arasinda, iiretim araclarinin
miilkiyetine yonelik bir miicadeledir. Buna gore, proleterya sinifi, burjuva ile olan
catismas1 dahilinde devrimci bir siif bilinci kazanacak ve bunun kaginilmaz sonucu ise
kapitalist toplumun yerle bir edilmesi ve sinifsiz bir toplumun ortaya ¢ikmasi olacaktir
(Bardis, 1979). Dolayisiyla ¢atisma kuramcilarinin, toplumu maksatli eylemlerin maksat
edilmemis sonuglar1 ¢ergevesinde inceleyen liberal iktisatgilarin tersine, ideal bir toplum

diizeni 6ngordiikleri sdylenebilmektedir.

Goriildugi tizere, toplumsal etkilesim toplumsal siirecleri yapilandiran 6nemli bir
faktordir. Aym toplumsal siiregler, farkli agirhiklarda, neredeyse hergiin
gerceklestirdigimiz satin alma davraniglarimizin bir pargast oldugu sdylenebilmektedir.
Herhangi bir tiiketici, satin alma davranisin1 bulundugu grubun standartlarina uymak, ya
da potansiyel alicilar ile rekabet etmek baglaminda, veya bagka bir sebeple yerine
getiriyor olabilir. Ancak satin alma davranisi en temelde bir miibadele iliskisidir. Zira
tiikketici satin alma davranisini her ne sebeple gerceklestiriyorsa gergeklestirsin, hem satici
hem de alict icin yerine getirilen eylem temelde miibadeledir. lerleyen baslik altinda
tilketim kavramina ve kavramin bugiinkii anlamina odaklanilacak, daha sonra bazi

tilketim teorilerine deginilecektir.
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2. TUKETIM VE TUKETICI PIYASA DAVRANISI

TDK Giincel Tiirkge Sozliik’te tiiketim kavrami “iiretilen veya yapilan seylerin
kullanilip harcanmasi” olarak tanimlanir (TDK, 2021). Bu bakimindan her bir bireyin,
kazanarak, tasarruf ederek veya borg¢lanarak edindikleri kaynaklar vasitasiyla mal ve
hizmetleri satin almak, kullanmak ve onu yok etmek yoluyla, birer tiketici oldugu
sOylenebilir. Ancak bu ¢aligmada tiiketici piyasa davranigindan bahsederken, tiiketicilerin
mal ve hizmetleri satin alma davranisi kastedilmektedir. Satin alma davranisi ise, taraflari
s06z konusu degis — tokus iliskisinden fayda saglayabilecegi diisiincesine yonlendirmesi

nedeniyle temel olarak bir miibadele iliskisi olarak tarif edilebilir.

Tiketim, hem c¢esitli toplumlarin refahin1 6lgerken insanlarin sahip olduklar1 maddi
kaynaklarla alabilecekleri mal ve hizmet miktarlarinin kullanilmast dolayisiyla
ekonomik; hem ¢evre iizerinde yarattig1 tahribat dolayisiyla ekolojik; hem de kisilerin
sosyal statiislinli gostermesinin veya bir kimlik yaratmasinin bir yolu olmasi dolayisiyla
sosyolojik bakimdan icerimler tasimast nedeniyle giiniimiizii anlamaya calisirken akla
gelen ilk kavramlardan biridir (Warde, 2017: 1). Tam da bu nedenle tiikketim, yaygin

olarak disiplinlerarasi ¢alismalara konu olan bir olgudur.

Sekil 2.1. Nihai Tiiketim Harcamalar1 Artis1 ve Niifus Biiyiimesi Karsilastirmasi
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Sekil 2.1°de diinyada 1970 — 2018 arasindaki 48 yillik periyotta nihai tiiketim
harcamalar1 artis1 ve niifus bilyiimesi karsilastirilmistir. Insanlar neden tiiketir?
sorusunun cevabi basittir: Insanlarin ihtiyaclarmi giderebilmeleri ve boylece hayatlarmi
siirdiirebilmeleri bu eyleme baghdir. Ancak giiniimiizde insanlar neden bu kadar fazla
tiiketiyor? sorusunun cevab1 o kadar da basit degildir. Zira sanayilesme ile birlikte
insanlarin tiiketim aligkanliklarinda biiyiik bir degisim gerceklestigi goriilmektedir.
Tiketim, fabrikalar kitlesel iiretime gegcmeden 6nce, daha ziyade temel insan ihtiyaglarina
cevap veren bir etkinlik idi. Dahasi, insanlar yeme, i¢cme, giyinme, barinma gibi temel
ihtiyaglarin1 bulundugu ¢evrenin imkanlariyla kargilamaktaydi. On dokuzuncu ylizyilda
fabrikalarin kitlesel iiretime geg¢mesiyle birlikte, bu goriiniim degismeye basladi.
Standartlastirilmis formlarda, esi benzeri goriilmemis sayida ve cesitlilikte yeni {iriinler
ortaya ¢ikti. Biiyiik magazalarin olusturdugu pazarin, markalarin ve tiiketiciye rehberlik
eden reklam endistrisinin yapilanmasi ile birlikte, sonraki on yillarda tiikketim kavrami
gecmis anlamini yitirdi. Firmalar tercih edilmek adina birbirleriyle adeta kiyasiya yaristt
ve boylelikle rekabet, firmalar1 yenilik yapmaya, daha iyi, daha ucuz {iiriinler liretmeye
tesvik etti. Uriin ve hizmetler insanlara birbirine entegre olmus karmasik bir iiretim,
ulasim ve bilgi ag1 sayesinde ulagsmaktaydi. Bunun yani sira firmalar piyasa iizerinde
kontrol saglamak amaciyla pazarlama stratejilerine ve reklam endiistrisine de gittik¢e
daha biiyiik kaynaklar ayirmaktadir. Raconteur tarafindan yapilan bir aragtirmaya gore,
2019°da yalnizca internet reklamciligina 299 milyar dolar harcanmuistir ki, bu miktar
2015’te 156 milyar dolard1 (Raconteur, 2020). Baska bir deyisle, 2019 yilinda diinyada
kisi basina, yalnizca internet reklamciligina, ikna edilmek i¢in harcanilan tutar yaklasik

40 dolardr.

Tiim bu gelismelerin sonucu olarak tiikketim, s6z konusu temel insan ihtiyaglar: boyutunu
asmis durumdadir. Insanlarin, hayatta kalmasini saglayan bir takim temel ihtiyaclarin
hem kalite, hem ekonomik, hem de ulasilabilirlik bakimindan daha iyi bir sekilde tedarik
edilebilmesinin yani1 sira, tliketim harcamalarmin bu kadar arttigi ve sirketlerin
reklamcilik harcamalarina biiyiik kaynaklar ayirildigi bu donemde, sartlandirilmis bir
tilketim davranisindan rahatlikla s6z edilebilir. Gegmise gore ¢ok daha fazla sosyal
ihtiyaca sahip olundugu asikar. Egitim, eglence, haberlesme, iletisim, ulagim ve saglik

gibi alanlarda, bireylerin daha 6nce hayal bile edemeyecegi gelismeler yasandi. Bu
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baglamda ihtiyaclarin ¢ok yonlii bir hale gelmesiyle, tiiketim kavraminin boyutunda da
biiyiik bir degisim gerceklesti. Kitlesel tiiketim, yirminci yiizyila gelinmesiyle birlikte
diinyanin sanayilesmis bolgelerine o kadar derinlemesine niifuz etti ki, bazi
toplumbilimciler bu iilkeleri, birer tiiketim toplumu olarak adlandirdi. Ne de olsa tiikketme
faaliyeti artik dar anlamiyla yalnizca temel insan ihtiyaglarini tatmin etme baglaminda
yapilan bir etkinlik degildi; tiikketim eylemi, artik gesitli toplumbilimciler tarafindan
bireyler i¢in ayni1 zamanda bir kimlik yaratma araci, bir iletisim bi¢imi hali, hatta bazen
yerine getirilmesi gereken bir ibadet olarak goriilmekteydi. Tiiketim toplumu kavraminin
da bunun bir sonucu olarak dogdugu soylenebilir. Dahasi, kimi toplum bilimcilere gore
tilkketim, kiiresel 6lgekte benimsenen yaygin bir kiiltiire dogru itici bir gli¢ konumuna
gelmisti (Asil, 2017; Eglitis, 2008; Warde, 2006; Zukin, 2006). Bunun bir 6rnegi,
hristiyanlarin dini ritiieli olarak bilinen Noel kutlamalarinin, dini baglamdan ¢ikarak
giderek artan sayida insanin eglence amacina yonelik olarak her yil kutladig: kiiltiirel bir

etkinlik halini almas1 gosterilebilir.

2.1. Neoklasik Tiiketici Dengesi Teorisi

Ana akim iktisat teorisi perspektifinden tiiketimin, toplum refahinin bir géstergesi
oldugundan bahsedildi. Buna gore, optimizasyon olgusu temelinde bireyler, elindeki
kisitlamalar dahilinde mal ve hizmetleri satin alirken, miimkiin olan en yiiksek tatmin
diizeyine ulagmaya c¢alisirlar. Her bir bireyin amansizca en yiiksek fayda diizeyine
ulagmaya c¢alismasiyla, goriinmez el devreye girer ve toplum refahini en {ist seviyeye
cikarir. Toplumsal refahin en st diizeye tasindigi bu noktada Pareto Optimumu
saglanmis olur; kimse davranigini degistirmek suretiyle daha fazla fayda saglayamaz. Bu
bakimdan, ana akimin iktisadi analizinde iktisat, kit kaynaklarin insan isteklerini tatmin
etmek tlizere alternatif kullanimlara nasil tahsis edildigini inceleyen bir disiplin olarak
karakterize edilir (Robbins, 1984: 16). Goriildiigii lizere tiiketim, iktisat disiplininde
merkezi bir meseledir. Bu bakis agis1 dahilinde her bir ekonomik ajan belirli kaynaklara
sahip birer tiketicidir ve piyasa igerisindeki diger ekonomik ajanlar ile kaynaklari
miibadele etmek yoluyla birbirleriyle iletisime girerler (Acemoglu, Laibson ve List, 2016:

6; Dutt, 2008).

Ordinalist tiiketici dengesi teorisi, iktisadi analizine tiiketici zevkleri hakkinda bir takim

varsayimlar1 temel alarak baslar (Cowell, 2004: 76; Nechyba, 2017: 61; Unsal, 2017:
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179). Bu varsayimlardan bazilarin1 agiklamak igin, farazi olarak tiiketicinin A, B ve C
mal demetleri ve bu mal demetlerinin ihtiva ettigi X ve y mallari ile kars1 karsiya oldugu

diistintiliirse:

i. U =Fayda fonksiyonu — U(A) = A mal demetine ait fayda fonksiyonu,

ii. Y = Tiiketicinin geliri,

iii. P =Fiyat — Px =X malna ait fiyat,

iv.  Q = Miktar — Qx = Tiiketilen X mali miktar1;; Q(A) = A demetinin igerdigi mal

miktarlardir.

Varsaymm 1. Biitiinliiliik: Tuketici, herhangi iki mal demeti arasindan bir tercih yapabilir.
Yani, A ve B mal demeti icin diisiinecek olursak, ya A demeti B demetine tercih edilir,
ya B demeti A demetine tercih edilir ya da tiiketici bu iki mal demeti arasinda kayitsizdir,
ama kesinlikle kararsiz degildir. Tiiketici mal demetleri arasinda bir karsilastirma yapar

ve karar verir.

yaU(A) > U(B); yaU(A) < U(B); yada U(A) = U(B) (2.1)

Varsayim 2. Tutarlilik: Tiiketici zevkleri tutarlidir. Buna gore, A demeti en az B demeti
kadar faydaliysa ve B demeti de en az C demeti kadar faydaliysa, bu durumda A demeti
de en az C demeti kadar faydalidir. Eger bir tiiketici A demetini B demetine, B demetini
C demetine, C demetini ise A demetine tercih ettigini sOyliiyorsa, burada en iyi mal

demetini saptamak imkansizdir. Dolayisiyla tutarlilik varsayimini yapmak gereklidir.

Eger U(A) > U(B) ve U(B) > U(C) ise; 0 halde U(A) > U(C) (2.2a)
Eger U(A) = U(B) ve U(B) = U(C) ise; 0 halde U(A) = U(C) (2.2b)

Bir tiiketici hem biitiinliiliik ilkesini, hem de tutarlilik ilkesini karsiladiginda, s6z
konusu tiiketicinin tercihlerinin rasyonel oldugu sdylenebilir. Rasyonellik, tutarli
secimler yapabilme yetenegi anlamina gelir ve segcme eylemi biitiinliiliikk ve gegcislilik
varsayimiyla ¢elisen bir tiiketici iki mal demetiyle kars1 karsiya kaldiginda tercihte

bulunamaz.

Varsayim 3. Siireklilik: Tiiketici tercihlerinde keskin degisiklikler gerceklesmez.

Herhangi bir mal demeti i¢in, s6z konusu mal demeti ile aym1 veyahut yakin fayda
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diizeyini saglayan bagka mal demetleri de vardir. Bir tiiketicinin A mal demetini B mal
demetine tercih ettigini diisiiniirsek, siireklilik varsayimina gore A mal demetine daha

yakin olan mal demetleri de B mal demetine tercih edilmektedir.

Eger U(A) > U(B) ise, 0 halde U(~A) > U(B) (2.3)

Stireklilik varsayimini daha kiigiik parcalara bdliinebilen mallar cinsinden
tahayyiil etmek oldukga kolay olabilir. Ornegin, ¢ay fiyatlar1 belirli bir oranda diistiigiinde
(ya da tiiketicinin geliri belirli oranda arttiginda) tiiketicinin 7,3 litre daha fazla cay
tilkketecegi sonucuna varabiliriz ve bu durumu garipsemeyiz. Ancak pantolon gibi daha
kiiclik parcalara boliinemeyen bir mal s6z konusu oldugunda, pantolon fiyatlarindaki bir
diisiis (ya da tiiketicinin gelirindeki belirli bir artig) sonucu tiiketicinin 1,7 birim daha
fazla pantolon alacagi sonucunu tahayyiil etmek zordur. Bu durum agik¢a gercekei
degildir. Ancak bu durum analiz i¢in ¢ok da 6nemli olmayan bir zorluk yarattigindan,
stireklilik varsayimi, daha kiiciik parcalara boliinemeyen mallarin da tipki ¢ay gibi kiigiik

parcalara boliinebilen mallar gibi diistiniilmesini Onerir.

Varsayim 4. Doyumsuzluk: Tiiketici daima ¢ok olani az olana tercih eder. Eger A mal
demeti B mal demetine nazaran daha fazla mal i¢eriyorsa, tiiketicinin tercihi A mal demeti
olacaktir. Kitlik kavramu iktisat teorisi i¢in 6nemli bir olgudur. Disiplin diinyay1 kitlik
olgusu ile karakterize eder ve bunun bir sonucu olarak tiiketici davranisint modellemek
icin bireylerin “ne kadar fazla, o kadar iyi” seklinde diisiindiiklerini varsaymak gerekir.
Zira eger bireyler belirli bir maldan daha ¢ok sayida tilketmek miimkiin iken, daha az
sayida tiikketmeye razi olsalardi, bu durumda kit kaynak dagitilmast sorunu hig

varolmazdi.

Eger Q(A) > Q(B) ise; 0 halde U(A) > U(B) (2.4)

Varsayim 5. Dusbiikeylilik: Aym fayda diizeyinde tiiketici tercihi, iki maldan birinin
mutlak olarak iistiin oldugu mal demetlerine degil, her iki malin gérece daha esit oldugu
mal demetlerine yonelir. Buna goére ayni fayda diizeyini saglayan iki mal demeti arasinda
tiikketici, bu iki mal sepetinin agirlikli ortalamasindan olusan {igiincii bir mal demetini, s6z
konusu iki mal demetine de tercih edecektir. Diger bir deyisle, tiiketici eger A ve B mal

demetleri arasinda kayitsiz ise, A ve B mal demetinin karisimini ihtiva eden alternatif bir
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mal demetini, bu iki mal demetine de tercih eder. Bu varsayim, genel olarak insanlarin
tilketiminde cesitlilik arama egilimini ifade eder. Eger kisi fiyatlar1 esit olan elma ve
portakali ayn1 derecede seviyor ise, tercihleri de bunu ifade eder sekilde ikisinden de esit

miktarda olacaktir; 4 elma 1 portakal veya 4 portakal 1 elma degil.

Eger U(A) = U(B) ise,

0 ile 1 arasindaki herhangi bir k sayisi icin

(2.5)
UkA+ (1 —-k)B)>U(A) =U(B)
Bu varsayimlar altinda, tiiketicinin fayda fonksiyonu
U=U(Qx,Qy,..,0Qn) (2.6)

Tiiketici ayrica bir biitge kisitlamasina tabiidir. Tiketicinin biitge kisitlamasi soyle

gosterilebilir:

Y = PxQx + PyQy + -+ PnQn 2.7)
Bahsedilenler dogrultusunda, kayitsizlik egrileri ve tiiketici dengesi grafik lizerinde sdyle

gosterilir:

Sekil 2.2. Kayitsizhk Egrileri
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Sekil 2.2°de, ys ve Xs tiiketicinin gelirinin tiimii ile alabilecegi x ve y mal1 miktarlarini
gosterirken, bu iki nokta arasina ¢izilen bir dogru, tiiketicinin biitce dogrusunu temsil
eder. Biitce dogrusu boyunca ve dogrunun altindaki her bir nokta (D, A, E ve B demetleri
gibi), tiikketicinin geliriyle alabilecegi mal bilesenlerini ifade eder ve bu alternatif mal
bilesenlerine biitce seti denir. Biitge dogrusunun iistiindeki her bir nokta (C gibi) ise
tiiketicinin biitcesini agan mal demetlerini ifade eder. Biitce dogrusunun egimi, tiiketicinin
tiim geliriyle alabilecegi toplam X ve y mali miktarlarinin birbirine oranina; dolayisiyla

da mallarin fiyatinin birbirine oranina esittir:

oy _ /ey _py
Qx Y/, Px (2.8)

Ui, Uz, U3z Us ve Us ile isimlendirilen egriler ise kayitsizlik egrilerini ifade eder. Daha
once agiklanan varsayimlar geregi, negatif egimlidirler; sifir noktasindan uzaklastikca
daha yiiksek bir fayda diizeyini ifade ederler; asla birbirleriyle kesismezler; ve sifir
noktasina dis biikeydirler. Bir kayitsizlik egrisi, tiiketiciye ayn1 fayda diizeyini saglayan

alternatif mal demetlerinin geometrik yerini gosterir.

U(A) = U(41) = U(Az) (2.9)

Bununla birlikte, kayitsizlik egrisinin egimi egri boyunca degiskenlik gosterir ve
kayitsizlik egrisi tizerindeki herhangi bir noktada egim, tiiketicinin bir maldan bir birim
fazla elde etmek i¢in diger maldan vazgegmeye razi1 oldugu orani ifade eder. Teknik
olarak bu orana, marjinal ikame haddi (MRS) adi verilir. Sekil 1°de ifade edilen 6rnek
tizerinden gidecek olursak, Ai noktasinin temsil ettigi mal demetinden A noktasinin
temsil ettigi mal demetine gecilirken, tiiketici X malinin tiiketimini iki birim arttirmak i¢in
y malinin tiiketiminden ii¢ birim vazge¢meye razidir. Bu durumda A: noktasindaki
marjinal ikame orani —1,5 olarak bulunur. A noktasinin temsil ettigi mal demetinden A2
noktasinin temsil ettigi mal demetine gegcilirken ise, tiiketici X malinin tiiketimini dort
birim arttirmak i¢in y malinin tiiketiminden iki birim vazge¢meye razidir. Bu durumda A

noktasindaki marjinal ikame oran1 —0,5 olarak bulunur:
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Ay 3

MRS(Al): _E:_EZ_LS
_ Ay 2 (2.10)
MRS(A) = y il 0,5

Bu aciklamalar dogrultusunda, Sekil 1’e geri donersek, tiiketici, gelirinin timiinii
harcadig1 varsayimi altinda D, A ve E gibi bir cok mal demeti alternatifine sahiptir. Ancak
sifir noktasindan uzaklastikca kayitsizlik egrilerinin ifade ettigi fayda diizeyi arttigindan,
tilkketici D ve E gibi Us kayitsizlik egrisi tizerindeki mal demetlerini degil, U» kayitsizlik
egrisi lizerindeki A mal demetini tercih eder. Bu noktada biitge dogrusunun egimi ile
kayitsizlik egrisinin egimi birbirine esittir ve tiiketici sahip oldugu gelir ile elde
edebilecegi en yiiksek fayda diizeyinde dengeye gelmistir. Dolayisiyla ordinal teoride
tiiketici dengesi marjinal ikame haddi ile biitce dogrusunun birbirine esit oldugu noktada

meydana gelir:

Px
MRS(x,y) = —
(x.7) Py (2.11)

Gorildigii tizere, ordinalist tiiketici dengesi teorisinde siralanabilir bir fayda kavrami
karsimiza ¢ikmaktadir. Ancak tiiketici dengesi teorisinin daha eski bir yorumu olan
kardinal yaklasimda sayisal olarak hesaplanabilir bir fayda kavrami ortaya atilir.
Ordinalist tiiketici dengesi yaklagiminin da kardinal yaklasimdaki faydanin sayisal olarak
hesaplanabilir olduguna dair varsayim ile ilgili endiseler sonucu dogdugu goriiliir. Bu
endiselerin ¢ercevesini kardinal yaklasimda paranin bir standart olarak fayda
hesaplamasinda kullanilabilmesi imkan1 ¢izer. Zira kardinal tiiketici dengesi teorisine
gore fayda, bir birim ilave mal karsiliginda tiiketicinin ddemeye razi oldugu parasal
karsilik ile ifade edilebilir. Ancak burada oldukga giiclii bir varsayima ihtiya¢ vardir:
paranin marjinal faydasinin sabit oldugu varsayimi. Paranin marjinal faydasinin sabit
oldugu varsayilmaksizin onu standart bir 6l¢li birimi olarak kabul etmek imkansizdir.
Kilogram, metre gibi standart 6l¢lim birimlerinin temel 6zelligi degismez oluslaridir.
Paranin da tipki bu 6l¢iim birimleri gibi kullanilabilmesi i¢in onun marjinal faydasinin
sabit oldugu varsayilmalidir (Koutsoyiannis, 2014: 16). Bu varsayim ordinalistlerin

kardinalist teori ile ilgili endiselerinin temelini olusturur. Dolayisiyla ordinalistler
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faydanin hesaplanabilir nitelikte degil, siralanabilir nitelikte oldugunu sdyler ve parasal
standartlar1 fayda teorisinden dislayarak tiiketici dengesi teorisini gelistirmislerdir.
Kardinal teori, tiiketici denge kosulunu her malin son biriminden elde edilen marjinal
faydalar1 arasindaki oranin, mallarin fiyatlar1 arasindaki orana esit olmasi seklinde
tanimlarken; ordinal teori, tliketicinin bir maldan bir birim fazla elde etmek i¢in diger
maldan vazge¢cmeye razi oldugu orani ifade eden marjinal ikame haddi ile mallarin
fiyatlarinin oraninin birbirine esit olmasi olarak tarif eder. Bu durumda sonug olarak,
ordinal tiiketici dengesinde gelir, fiyatlar ve zevklerdeki degisikliklerin etkileri, kardinal

fayda teorisinin gii¢clii varsayimlarina gerek olmaksizin temel olarak ayni sonucu verir.

2.2. Keynesyen Tiiketim Teorisi: Mutlak Gelir Hipotezi

Tiiketici davranis1 lizerindeki toplumsal etkileri dikkate almadig1 gerekgesiyle,
ana akim iktisat okullarinda bahsetmeye deger baska bir tiiketim teorisi de Keynesyen
okulun ortaya attigi, mutlak gelir hipotezi olarak da bilinen tiikketim teorisidir. Keynes
ekonominin genellikle eksik istihdamda oldugunu, tam istihdam diizeyinin ise tesadiiflere
bagli oldugunu ileri siirer. Eksik istihdamda dengede olan bir ekonomide, eksik tiretim ve
dolayistyla da eksik tiikketim s6z konusudur. Makro ekonomi politikalar1 yoluyla
ekonominin tam istihdam iiretim seviyesine yakinlastirilabilecegini 6ne siiren Keynes’in
modelinde, tiiketim olgusu makro ekonomi politikasin1 yonlendirmekte bir nevi pusula

gorevi gorlr.

Kendisinden 6nceki iktisadi gelenek olan Klasik okulun tiiketimin faiz ile ters yonlii bir
iligkisi oldugu yoniindeki dnerisini onemsiz géren Keynes, bir toplumun veya bir bireyin
tilketiminin gercek belirleyicisi olarak harcanabilir gelir seviyesini isaret eder: kisiler
harcanabilir geliri arttikca ortalama olarak tiikketimini arttirir. Ancak a priori olarak
ortaya koydugu bu temel psikolojik yasaya gore, tiiketim harcamalarindaki artig
harcanabilir gelirdeki artig nispetinde olmaz (Keynes, 1939). Ayrica Keynes, temel
psikolojik yasanin yalnizca kisa donem igin gegerli oldugunu vurgular. Bunun nedenini

sOyle acgiklar, Keynes:

“Zira kisi, geliriyle alisageldigi yagam standardini siirdiirmek ister ve fiili geliri
ve alisageldigi yasam standardini siirmek i¢in yaptigr masraflar arasindaki farki

tasarruf etme egilimindedir. Ancak, harcamalarin1 gelirinde meydana gelen
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degismelere uydurmasi halinde, kisa donemde bunu miikemmelen
gerceklestirebilmesi miimkiin olmaz. Bdylece, artan gelirle birlikte tasarruflarin
ylkselmesi ve diisen gelirle birlikte tasarruflarin diismesi biiyiik 6l¢iide daha sonra

degil, hemen gergeklesir. (Keynes, 1939: 91)”

Sifir ile bir arasinda sabit bir deger olan marjinal tiiketim egilimi kavrami, harcanabilir
gelirdeki her bir birimlik artis karsiliginda tiikketimde nispeten daha diisiik bir artisa
olacagini Onerir. Marjinal tiikketim egilimi, ¢carpan mekanizmasi yoluyla, onun 6nerdigi
ekonomi politikalarinin etkinliginin belirleyicisidir. Keynesyen tiiketim fonksiyonu sdyle
ifade edilebilir:

C=Cp+cYp (2.12)

Bu 6zdeslikte C tiiketim miktarini, C, gelir sifir seviyesindeyken gerceklestirilen tiiketim
miktarini, ¢ marjinal tiiketim egilimini, son olarak Y, ise harcanabilir geliri ifade
etmektedir. Buna gore tiiketim, gelir sifir seviyesindeyken gergeklestirilen tiiketim
miktarini ifade eden otonom tiiketim ile gelir seviyesindeki degisimlere bagli olarak

hareket eden uyarilmis tiiketimin toplamina esittir.

Keynesyen tiiketim teorisi temelde harcanabilir gelirdeki artisin beraberinde gelen
ortalama tasarruf egilimi artisinin durgunluga yol acabilecegini ve dolayisiyla istikrar

politikalart yoluyla bu tasarruflarin ¢oziilmesi gerektigini onermekteydi.

2.3. Tiiketim Uzerine Oteki Yaklasimlar
Ana akim iktisadin tiiketim teorileri, bireylerin birbirinden etkilenmedigi, yani her
bir tiiketicinin tercihinin birbirinden bagimsiz olarak gerceklestigi varsayimina dayanir.
Ana akim iktisadin tiiketim teorisinde, tiikketim davranisinin bir miibadele siireci olarak
karakterizasyonu ¢ok agiktir. Buna karsin, tilketime dair ana akim digindaki yaklagimlar,
birbirinden bagimsiz bir tiiketici tercihlerine degil, tiiketicinin toplumsal baglamdan
etkilendigi durumlara odaklanir ve temel olarak bu teoriler, tiikketim davranisini ¢atisma,

baski, uyum, rekabet gibi, farkli toplumsal etkilesim unsurlar1 ekseninde kurgularlar.

Mutlak gelir hipotezinin gegerliligini sinamak maksadiyla ortaya konulan ilk

caligmalarda, Keynesyen tiiketim teorisini tasdik eder sekilde, kisa donemde insanlarin
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gelirindeki artis beraberinde ortalama tiikketim egilimlerinin azaldigi veya ortalama
tasarruf egilimlerinin arttig1 ¢cikarimi yapilmistir. Ancak, daha sonra konuya dair yaptigi
calismalar dahilinde Nobel Odiiliine layik goriilecek olan iktisatct Simon Kuznets
tarafindan gerceklestirilen ve 1869 — 1938 aras1 donemi i¢ine alan uzun dénemli zaman
serileri analizine dayanan ¢aligmada (Kuznets, 1946) kisa déonemin aksine, uzun dénemde
harcanabilir gelirdeki artiglara ragmen ortalama tiiketim egiliminin sabit kaldig1, marjinal
tiikketim egilimine esitlendigi sonucuna varilmistir. Kisa donem ve uzun dénem veriler
arasindaki bu farkl sonuclar, tiiketim bulmacas: adi verilen ve tiikketim {izerine ortaya
atilan ¢esitli teorilere ilham kaynagi olan fenomenin ortaya ¢ikmasina neden olmustur
(Mankiw, 2010: 515). S6z konusu fenomenin tetikledigi baslica ¢aligmalardan biri de,
James Duesenberry tarafindan Income, Saving and the Theory of Consumer Behaviour

(Duesenberry, 1949) adl kitabinda sunulan Nispi Gelir Hipotezidir.

Nispi gelir hipotezi, Kuznets’in ¢alismalariin ortaya koydugu sonucu ele alirken
analizine toplumsal etkilesim fenomenini de dahil eder. Buna gore, tiiketicilerin tiiketim
egilimleri, icerisinde bulunduklari toplumsal ¢evreden etkilenir. Referans ¢evresine gore
daha ytiksek gelir elde eden tiiketiciler, bu ¢evrenin tiikketim kaliplarina uyum saglayacak
ve ortalama tiiketim egilimleri diisiik olacaktir. Tersine, referans ¢evresine gore daha
diisiik gelire sahip tiiketiciler, ¢evrenin tiiketim kaliplarina uymak maksadiyla ortalama
tiiketim egilimlerini yiikselteceklerdir. Dolayisiyla, nispi gelir hipotezine gore tiiketiciler
sahip olduklar referans ¢evrelerinin tiikketim aligkanliklarini taklit ederler. Kuznets’in
caligmasinin ortaya koydugu, uzun donemde ortalama tiiketim egiliminin sabit oldugu
sonucunu Duesenberry, tiiketicilerin harcanabilir gelirdeki artis durumunda g¢evrelerinin
tilketim davranislarini gézlemledikleri, eger referans ¢evrelerinin de harcanabilir geliri
aynm1 oranda artmis ve nispi gelirde herhangi bir degisme meydana gelmemis ise
tilkketicilerin ortalama tiiketim egilimlerini degistirmedikleri olgusundan hareketle

aciklamistir (Bocutoglu, 1997: 123).

Nispi gelir hipotezinin ortaya koydugu, tiikketim davranisi ile ilgili bir baska
onemli ¢ikarim, tiiketim egilimi tiiketicinin yalnizca cari donemdeki harcanabilir gelirine
degil, aym1 zamanda ge¢miste harcanabilir gelirlerinin ulastig1 en yliksek degere de

baghidir. Tiiketiciler daha dnce ulastiklar1 refah standartlarindan vazge¢mezler; gelirleri
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azalsa bile bu tiiketim davranislarin1 devam ettirmeye gayret ederler (Bocutoglu, 1997:
123).

Bir bagka deyisle, konjonktiir dalgalarinin genisleme asamasinda harcanabilir
gelirin artmasinin yani sira nispi geliri degismeyen tiiketici ortalama tiiketim egilimini
korumaya devam eder. Ancak konjonktiir dalgalarinin daralma asamasindayken
harcanabilir gelirdeki azalma durumunda tiiketiciler tiiketim davranislarini degistirmez,
ayni tilkketim davranisi kaliplarini izlemeye gayret ederler. Boylece harcanabilir gelirdeki
azalmaya ragmen ortalama tiiketim egilimi degismez. Bu davranig kalibinin iiretim,
igsizlik, toplam talep daralmasi gibi hususlar1 kisitlamasi miinasebetiyle ekonomik

durgunlugun 6niinde bir nevi engel gorevi géormesine takoz etkisi adi verilmektedir.

The Theory of the Leisure Class (1899) adli eserinde Thorstein Veblen gosterisci
tiiketim kavramini ortaya atar. Bu miinasebetle gosteris¢i tiiketim, bireyin, sahip oldugu
zenginligi sergileme amaci igerisinde harcamalarini ve tiiketimini gerceklestirmesi olarak
tanimlanabilir. SOylemek gerekir ki, bir harcamanin vehayut tiiketimin gosterisgi tiiketim
olup olmadiginin 6lgiitli, Veblen’e gore, soz konusu materyalin kisinin refahina net bir
fayda saglayip saglamadigidir (Stankovic, 2018). Sozgelimi, altin kaplama bir saat ile
siradan bir saatin kisiye sagladigi net fayda ayni iken, altin kaplama saatin fiyati
ziyadesiyle daha fazladir ve bu vesile ile gosterisci tiikketim sayilir. Nitekim devam eden
satirlarda tarihsel ve sosyoekonomik zeminine de deginilecek olan gosteris¢i tiikketim
kavrami ile Veblen Etkisi denilen olgu ortaya ¢ikar. Buna gore, bir iiriiniin veya hizmetin
fiyat1 diistiikce, tiiketicinin malin kalitesinde bir azalma meydana geldigini veya
ayricaliligim yitirdigini diistinmesi dolayisiyla satin almay1 birakmasi Veblen etkisini

ifade eder (Fitzmaurice, 2015; Stankovic, 2018).

Gosterisci tiikketim kavrami, ekonomistlerin {inlii postiilasi olan bireylerin mallarin
tilketiminden fayda gozettikleri fikrinin disinda degildir. Veblen, mallarin fayda saglayan
iki farkli karakteristigini tanimlar. Bunlardan ilki, Veblen’in mallarin ise yarariiligi
dedigi, mallarin kullanimindan saglanan net faydadir. Liiks olsun, ya da olmasin,
herhangi bir saatin net faydasi, icinde bulunulan zaman1 gostermesidir. Mallarin fayda
saglayan diger karakteristigi ise, mallarin itibarlilig: dedigi seydir. Altin kaplama bir saat

kullanmak, tiiketicinin, baskalarinin Oykiindiigii bir saati alabildigine dikkat ceker.
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Bagkalarinin dykiinmesinin nedeni ise, oncelikle saatin is gérme yeteneginden degil,
zenginligin goriiniir bir kanitt olmasindan gelir. Dolayisiyla liikks bir saat, kisinin

toplumdaki statiisiiniin disa doniik bir goriintisiidiir (Philips, 2014).

Esasen Veblen eserinde sinif, statii ve zenginlik gibi kavramlarin tarih boyunca degisen
anlamlarinin izini stirer ve bu dogrultuda ¢alismamaya giicii yetecek kadar zengin olan
bir sinif olarak aylak sinifinin bir toplumun i¢ dinamikleriyle nasil meydana geldigini
teorilestirir. Bu baglamda, toplumu ilkel, barbar ve uygar olmak iizere ii¢ evreye ayirir.
flkel evrede aylak smifin heniiz mevcut olmadigini éne siiren Veblen’e gore, statii ve
zenginlik gibi olgularin savas ganimetleriyle baglantili oldugu barbar evrede (6rnegin,
feodal Avrupa’da) siif ayrimi belirmeye baglar. Boyle bir toplumda siniflararasi
hiyerarsi dikkatle muhafaza edilir ve tabakalar arasinda istthdam bi¢imi farklilik gosterir.
Bu farklilagma dahilinde toplumsal hiyerarsinin iist kisimlarinin mensuplari, tist sinifli
olmanin toresi geregi, isgiiciine katilmazlar. Daha ziyade, hiikiimet isleri, din isleri ve
askerlik misali sayginlik addedilen islerden sorumludurlar (Fitzmaurice, 2015; Giileg,
2015). Veblen, kiiltiirel evrimin bir sonucu olarak, aylak sinifinin ortaya ¢ikisini,
miilkiyet kurumunun ortaya ¢ikisi ile iliskilendirir. Ona gore, her iki kurum da, ayni

ekonomik gii¢ler kiimesinin bir sonucudur:

“Kiiltiirel evrim silsilesinde, aylak smifin ortaya ¢ikis1 ile miilkiyet sahipliginin
baslayis1 ayn1 zamana rastlar. Bu 6nemli bir husustur, zira her iki kurum da ayni
ekonomik giicler kiimesinin sonucudur. Gelisimlerinin baslangi¢ asamasinda bu
kurumlar, toplumsal yapiya iliskin ayni genel olgularin farkli yonleriydiler”
(Veblen, 2015: 27).

Uygar evrede, servet sahibi olmak, sundugu imkanlarin {izerinde ve oOtesinde bir
toplumsal statii ihtiva ettikge aylak sinif iyiden iyiye kendisini belli eder ve bu sinifa
mensup olanlarin iggiicline katilmaktan, emek sarfetmekten belirgin bir sekilde kagcindigi
goriiliir. Ancak servet sahibi olmak, toplumsal statii icin gerekli olsa da yeterli degildir.
Insanlarin toplumsal statii kazanma ¢abas! igerisinde servetiyle dviinmesinin amiyane
tabirle ayip karsilandigi yerde, tiiketim mallarin1 sergilemek disinda zenginligi
kanitlamanin toplumsal olarak kabul edilmis hi¢bir yolu yoktur. Toplumsal statii kazanma

arzusu, gosterisci tilkketim ile boylece birlesir. Aylak sinifin mensuplari, 6viing kaynagi
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oldugunu belledikleri aylakliklarini ve zenginliklerini farklilagmis bir tiiketim pratigi ile
gosterirler ve daha iistiin zevkler iretirler. Daha alt statiiye ait olanlar, daha iist
siiftakilerin tiikketim pratiklerini taklit etmeye calisir. Bunun bir sonucu olarak da,
tilketim eylemi toplumsal statiiyii isaretleme bi¢ciminin yani sira, ayrica bir dykiinme
bicimi haline gelir. Ayn1 donemde emek faktorii, bir efendiye karst zayif ve boyun egen
insanlarin sahip oldugu bir faktordii. Bu nedenle isgiiciine katilmak, alt siniftan olmanin
bir isaretiydi. Yani, kisinin toplumsal statiisiinii belirleyen sey, iretimcilik degil,
tiiketimcilik haline gelmistir. Sonug olarak Veblen, uygar evredeki bir toplumda statii
kazanmay1 hedefleyen gosterisin, bireylerin tiiketim pratiklerini ydneten itici bir giic
haline geldigini savunur. Hatta bireyler i¢in toplumsal statii kazanma arzusunu diger
maddi ihtiyaclardan bile daha gii¢lii bir tiikketim belirleyicisi olarak goriir; higbir esya, sirf
icerdigi maddi fayda dolayisiyla tiikketime layik olamayacaktir (Fitzmaurice, 2015; Giileg,
2015). Bu dogrultuda, Veblen’e gore tiiketim eylemi, bireysel degil, biisbiitiin toplumsal

bir fenomendir.

Veblen, adi gecen eserini Amerika Birlesik Devletleri’nde, ikinci sanayi devrimi
sonrasinda muazzam bir ekonomik biiylime ve artan issizlik kosullarinda yazmaktaydi.
S6z konusu ekonomik biiyiime riizgarindan dogan bir simif olarak the nouveaux arrivést
arasinda gosterisg¢i tiiketim davranigi olduk¢a oldukga yaygindi (Eglitis, 2008). Veblen
ise bu gosterisci tiiketim davranisinin yarattig: israf konusunda endiseliydi. Veblen liiks
bir malin {iretiminin, liiks olmayan bir malin iiretimi i¢in gereken kaynaklardan ¢cok daha
fazla kaynak gerektirdigine isaret ederek, firmalarin reklam yoluyla tiiketicilerin statii
ifade eden egyalara olan arzularimi uyandirdigini ifade etmekteydi. Israf terimini
kullanirken de, tiiketicilerin istekleri ile teknolojinin iiretken potansiyeli arasindaki
ucurumun bu yolla daraltildigin1 séylemekteydi. Bu nedenle Veblen, reklamcilik alanini
atik iireten bir alan olarak gordii (Fitzmaurice, 2015; Giileg, 2015). Her giin sosyal medya

ve reklamcilik araciligiyla alinan binlerce mesaj goz Oniine alinacak olursa, giiniimiizde

Veblen yasiyor olsaydi neler sdylerdi acaba diye diislinmemek miimkiin degil.

Tiiketiciler begendigi seyleri neden begenir, begenmediklerini ise neden

begenmez? Zevklerin tamamen 6znel oldugu, dolayisiyla begeninin de tamamen 6znel

! Tipik olarak gosterisli ama bayag1 zevklere sahip, aylak sinifinin yeni iiyeleri
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stireglerin bir ¢iktis1 oldugu goriisii sikg¢a dile getirilir. Fakat Fransiz toplumbilimci Pierre
Bourdieu farkli diisiinmektedir. Veblenci tiiketici davranisi teorisinin popiilaritesi
azalirken, Bourdieu, 1217 katilimcil1 bir anket ¢alismasina dayanan Distincion: A Social
Critique of the Judgement of Taste (1979) adli {inlii eserinde, begeni yargilarimizin biiyiik
¢ogunlugunun sosyal siif araciligiyla toplumsal olarak belirlendigini 6ne siirer (Stewart,
2014: 56). Bourdieu’nun ayrim kavrami aslinda genel olarak bakildiginda Veblen’in
gosterisei tliketim kavraminin arkasindaki fikirlerden pek de farkli degildir. Netice olarak
her iki kavram da tiiketici tercihlerini bireylerin toplumsal sinifi baglaminda ele
almaktadir. Ancak Bourdieu’nun ayrim kavrami, gosterisci bir tavirdaki tiiketim
davranigsindan ziyade, igsellestirilmis bir tiiketim davranisini 6nerir. Bu baglamda
Bourdieu, begeni kavramini “birbirine yakisan ve karsilikli olarak birbirine uygun olan
esya ve kisileri eslestiren ve yakinlastiran seydir” (Bourdieu, 1984: 241) seklinde
tanimlar. Bagka bir deyisle Bourdieu, benzer kaynaklar1 ve kabiliyetleriyle varolus
bicimleri benzer olanlarin, benzer begenileri igsellestirecegini One siirer. Ancak bu
begeniler ayn1 zamanda toplumsal sinif olgunu yeniden iiretmede ve silirdiirmede 6nemli
bir rol tistlenir. Yine kendisine atif yapilacak olursa, Bourdieu “begeniler, kaginilmaz bir

farkliligin pratik olarak teyit edimesidir” (Bourdieu, 1984: 56) diye yazar.

Habitus ve kiiltiirel sermaye kavramlari, Bourdieu’nun begeni yargisina yonelik
yaklagiminin ¢ergevesini olusturur. Bourdieu, Questions de Sociologie (1981) adl

eserinde sunlar1 soyler:

“Tiim ¢abam, tarihi en iyi gizlendigi yerde, insanlarin beyinlerinin ve bedenlerinin
kivrimlarmin arasinda bulup oradan ¢ikarmak. Tarih, bilingdist olandir. Istemdisi
olarak toplumsal diinyaya uyguladigimiz diisiinme ve algilama kategorileri i¢in de

bu boyledir, 6rnegin” (Bourdieu, 2014: 92).

Insanlarin beyinlerine ve bedenlerine islemis olan tarih, habitus kavramu ile canlandirilir.
Gegmiste insa edilmig, ancak ayn1 zamanda mevcut zamani da inga eden bir yap1 olarak
habitus, eylemi olusturan yatkinliklar biitiiniidiir (Baran ve Ozs6z, 2013: 9-10). Habitus,
“hem nesnel olarak siniflandirilabilir muhakeme pratiklerinin iiretici ilkesi, hem de bu
pratiklerin simiflama sistemidir” (Bourdieu, 1984: 170). Insa edilmis bir yap1 olarak

habitus, yasamin erken safthalarinda ailede veya nesilden nesile gecen diger deneyimler

64



araciligiyla silinmez bir sekilde isaretlenir. Zamanla varolus kosullar1 bireylerin
pratiklerini ve diinyay1 algilayisini sekillendiren 6nceden tasarlanmis egilimlere doniisiir.
Bu suretle habitus, ayn1 zamanda insa eden bir yap1 haline gelir (Baran ve Ozs6z, 2013:
9; Palabryik, 2011). Ornegin, iiniversite egitimine katilma ge¢misi bulunmayan maddi
yoksunluk igerisindeki bir ailede yetismis olanlar iiniversite egitimine katilmay1
kendilerine yakistiramayabiliyorken, tersine {niversite egitimine katilmayi hayatin
olagan seyri olarak géren maddi yeterlilikleri olan bir ailede yetismis olanlar, iiniversite
egitimine katilmay1 kaginilmaz olarak gorebilirler. Habitus vasitasiyla kendi toplumsal
gercekleriyle uyumsuz pratikleri dislayan insanlar, kendi toplumsal gergekliklerini, yani

sahip olduklar1 sermayeyenin toplumsal kiymetini yeniden iiretirler.

Sermaye denildiginde, kavrami genellikle ekonomik baglamiyla diisiiniiriiz. Ancak
Bourdieu, ikinci bir sermaye kavrami ortaya atar. Bu ikinci sermaye tiirii, kiiltiirel
sermaye olarak bilinir. Kiiltiirel sermaye, Bourdieu’ya gore, bir bireyin toplumsal sinifi
araciligi ile edindigi kiiltiirel ve estetik bilginin rezervidir. Bu bakimdan, belirli toplumsal
smiflar (1) hem ekonomik sermaye, hem de kiiltiirel sermaye bakimindan yiiksek; (2)
ekonomik sermaye bakimindan diisiik, ancak kiiltiirel sermaye bakimindan yiiksek; (3)
kiiltiirel sermaye bakimindan diisiik, ancak ekonomik sermaye bakimindan diisiik; (4)
hem ekonomik sermaye, hem de kiiltiirel sermaye bakimindan diisiik bir sermayeye sahip

olabilir (Corrigan, 1997: 27).

Aile ve egitim kurumlarinda edinilebilen kiiltiirel sermaye sayesinde kisiler, nesneler
tizerinde degerlendirici bir tavir almayr 6grenirler. Bourdieu bu tavri, Kantgi estetik
olarak adlandirir. Egitim yoluyla elde edilen Kantc1 estetik, duygusal olanin ve apagik
goriilenin anlik cazibesinden kurtulabilme, objektif ve anlasilmasi gii¢ olani takdir
edebilme yetenegidir. Bu estetik anlayisa, yalnizca yeterince kiiltiirlenmis; yeterli bir
bigimsel anlayisa sahip olanlar tarafindan meydan okunabilir. Anti Kant¢i estetik ise,
popiiler kiiltiiriin estetigidir. Bu estetigi anlik hazlar, i¢giidiiler, duyusal ve apagik olanlar
karakterize eder. Ornegin, fotograf s6z konusu oldugunda Kantc1 estetige sahip olanlar,
bir lahana veya bir araba kazas1 fotografindaki feraseti goriir ve onu takdir eder. Anti
Kantg1 estetige sahip olanlar ise, bunun yerine giin batimi fotografi gibi apagik giizelligin
dogasinda oldugu fotograflar takdir eder. Kisinin kiiltlirel sermayesindeki bir artis, kisi

tizerinde nesnelere kars1 Kante¢r bir bakis acgisimi tesvik edecektir. Bu birbirine karsit
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estetik anlayislar, mallarin olduk¢a farklilasmis bir kiiltiirel baglamda tiiketilecegini
gosterir. SOylendigi lizere, Kantci estetik yiiksek kiiltiirel sermayenin bir ferasetidir ve bu
ferasetin korunmasi gerekir. Zira yiiksek kiiltiirel sermayenin takdir ettigi (begendigi)
nesneler, digerleri tarafindan da erisilebilir, takdir edilebilir hale gelmeye baslarsa, o
zaman ayrimi yaratan feraseti korumak igin begenilen nesnelerin degistirilmesi gerekir

(Corrigan, 1997: 29; Palabiyik, 2011).

Bourdieu, eserinde katilimcilarin Bach’in Well Tempered Clavier; Gershwin’in Rhapsody
in Blue; Strauss’un Beautiful Blue Danube pargalari arasindan se¢im yaptiklari bir anket
calismasi yapar. Calismanin sonuglari yiiksek kiiltiirel sermayeye sahip olan akademisyen
ve sanat¢ilarin yiizde 35’inin Bach’in pargasini; yiizde 12’sinin Gershwin’in parcasini
sectigini, ve hicbirinin Strauss’un parcasini se¢gmedigini gosterirken, tersine diisiik
kiiltiirel sermayeye sahip olan is¢ilerin yiizde 50,5 ile Strauss’un pargasini; yiizde 20,5 ile
Gershwin’in  pargasini  sectigini, ve hicbirinin Bach’in pargasint  se¢medigini
gostermektedir (Bourdieu, 1984: 17). Ayrica aymi ¢alisma dahilinde sinifsal begeni
farklilagmalar1 tizerine yapilmis bir¢ok uygulama arasindan yemek iizerine begeni
farklilasmalarina bakildiginda, Kantg¢1 esteti§e sahip olanlarin, yemegin bigimsel ve
sanatsal yonlerini takdir ederek yemek hakkinda estetik bir degerlendirmede
bulunduklari, buna karsin, anti Kantg1 estetige sahip olanlarin ise, doyurucu, iglevsel ve
ekonomik yiyeceklere yonelik bir begeni gelistirdikleri goriiliir. Hatta Bourdieu, maddi
bir zenginlik déonemine girdiklerinde bile kitlik zamanlarinin etkileri anti Kantci estetige
sahip olanlarin begeni yargilarma sirayet ettigini 6ne siirmektedir. Oyle ki, bu insanlar
maddi zenginlik donemine girdiklerinde satafatli diye adlandirilabilecek, yiiksek kalorili
yiyeceklerden olusan bir tiiketim kiiltiiriine yonelirler ve bu tiketim kiiltiiri, yiiksek
kalorili yiyecek tercihleriyle yine kitlik dénemlerinden izler tasimaktadirlar (Stewart,
2014: 62-63).

Ozetle, Bourdieu’nun yaklagimi dahilinde tiiketim, toplumsal smifin pratikleri vasitastyla
icsellestirilmis zevk ve tercihler dahilinde gerceklestirilen bir uyma eylemidir. Aksam
yemegi i¢in hafif bir yemek mi; yoksa agir bir yemek mi tercih edildigi, eglenmek i¢in
sanatsal bir film mi; yoksa bir aksiyon filmi mi tercih edildigi, sportif alanda futbola mi;
yoksa tenise mi ilgi duyuldugu gibi ikilemler, hem kiiltiire] hem de ekonomik baglamiyla,

sinifsal gruba bagli olarak belirlenir. Bu vesileyle Bourdieu, zevk ve tercihleri ve bununla
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ilgili olarak tiiketimi, toplumsal esitsizligin yaratildig1 ve siirdiiriildiigii bir alan olarak
gormektedir. Dolayisiyla Bourdieu’nun tiikketim davranisi ilizerindeki goriisli, ayni

zamanda catismaci i¢erimler de tasimaktadir.

Tiiketim tizerine en 6nemli yaklagimlardan biri, ¢cagdas sosyologlardan biri olan
George Ritzer tarafindan 6ne siiriilmiistiir. Bilindigi izere Weber, toplumun geleneksel
bigimden modern bi¢cime dogru evrilmesindeki temel dinamigin rasyonalite oldugunu
ileri slirer. Buna gore, geleneksel bi¢cimiyle toplum, din ve inan¢ gibi usdist diisiince
sistemleriyle karakterize edilirken, modern toplum usa dayali, rasyonel orgiitlenme
bigimiyle karakterize edilir. Enchanting The Disenchanted World 2 (Ritzer, 2000: 88-89)
adli kitabinda ise Ritzer, Weber’e atifta bulunarak, mezkur rasyonellesme siirecini
biiyiiniin bozulmasi olarak tanimlar. Dinin toplumsal yagamdan giderek uzaklagmastyla
diinya tanrisalligini yitirir ve yasamin biiyiisii bozulur. Ancak moral ihtiyaglar1 olan bir
varlik olarak insan, biiylisli bozulmus diinyada kendini mutsuz hissetmekte ve adeta yeni
bir din arayigina girmektedir. Tiiketimciligin fantezilerinde ve ruhunda diinya birey i¢in
yeniden biiyiilli hale gelir. Yazarin tiketim katedralleri admi verdigi, fast-food
restoranlari, kataloglar, zincir magazalar, alisveris merkezleri, televizyon — internet
tabanl aligveris araglari, yolcu gemileri, kumarhaneler gibi mekanlar, tiiketicilerin
tilketim dinlerinin vecibelerini yerine getirdigi kutsal mekanlardir. Bu mekanlar
tilkketiciye oldukga ¢esitli satin alma imkanlar1 sunan, ama ayn1 zamanda gercekte ihtiyag
duymadigr seyleri satin almaya ikna eden, tiikketim eylemini fantastik bir riiya haline
getiren yerlerdir. S6z konusu mekanlarin fiziksel diizeni bile, tliketicilerin ihtiyac
duyduklart trlinleri bulmadan once tiim magazay1 ge¢melerini saglayarak tiiketime
yonlendirmektedir. Piyasaya yeni ¢ikan tiiketim iriinlerinin pesinde kosan toplumda,
tiketim ¢ilginligini takiben yasanan hayal kirikligi ile tiikketimin biiytisii bozulur. Ancak,
Ritzer’e gore, tiikketim araglarimin arkasindakiler daima her zamankinden daha yiice
tilketim mekanlari, her zamankinden daha {istiin zevkler ve hedefler yapilandirarak oyunu
yeniden baglatirlar. Tiiketiciler, yasadiklar1 hayal kirikligini, tiiketimcilige daha derin bir
sekilde baglanarak atlatirlar (Erdogan, 2019; Geisler, 2000). Burada Ritzer’in,

Schumpeter’in yaratici yikim kavramina tiikketim perspektifinden baktig1 sdylenebilir:

2 Tiirkgesi, Ayrint1 Yayinlari tarafindan yayinlanmis: Biiyiisii Bozulmug Diinyay1 Biiyiilemek

67



“Yeni tiikketim araglart biiylileme yetenegine sahiptir ve bircok ac¢idan hayli
seyirliktir, ama her seyin Gtesinde de hayli etkili satis makineleridir. Bu kadar
etkili olan giinlimiizliin tiiketim aracglari, ‘yaratici yikma’ siireci araciligiyla
yerlerini, sonunda, satis makineleri olarak sonsuz derecede daha biiyiileyici,

seyirlik ve etkili daha da yeni tiiketim araglarina birakacaktir” (Ritzer, 2000: 257).

Ozetle, Ritzer’in vermek istedigi mesaj, bireylerin tiiketim eyleminin belirleyicileri
olmaktan ziyade, hedefi oldugudur. Dolayisiyla giiniimiiz toplumunu {iretim ile
karakterize etmekten ziyade, tiiketim ile karakterize eder. Yani bireyler tiiketimi degil,
kendi basina bir varlik olarak tiiketim fenomeni bireyleri gerceklestirmektedir. Ayrica
kitabinda siklikla Jean Baudrillard’a da atif yapar ve bu vesile ile Ritzer gilinlimiiz

toplumunu tiiketim toplumu olarak adlandirir.

Tiiketim, pazarlamaciliktan giiclii bir sekilde etkilenir. Bugiin kulaga izahtan
vareste bir kan1 gibi gelse de, The Hidden Persuaders (1957) adli kitabinda Vance
Packard, reklamcilik endiistrisinin, ¢esitli psikoanaliz tekniklerle tiiketiciyi nasil
manipiile ettigini, akil almaz ikna yontemlerini agiga ¢ikardi ve biiylik yanki uyandirdi.
Packard’a gore, Ikinci Diinya Savasi sonrasi muazzam iiretim dalgasi bir satis yapma
zorunlulugu ortaya ¢ikarmisti ve bu nedenle pazarlamacilar, bir tiiketim tahakkiimii
yaratmak amaciyla toplumbilimlerinin imkanlarindan yararlanmanin  6nemini
kavramiglardi. Bu durumu ahlaki bir sorun olarak nitelendiren Packard, tiiketici
manipiilasyonuna kars1 ¢ikt1 (Eglitis, 2008). Packard, pazarlamacilarin topluma bakisini
George Orwell’in 1984’lindeki Biiylik Birader vari bakiga benzetti ve bu manipiilasyon
ortamimin Orwellyen ¢izgiden ¢ok da farkli olmadigini vurguladi. Zira insanlarin
bilingaltin1 aragtirmakta ve bunlar1 kullanarak manipiilasyon yaratmada herhangi bir sinir

yoktu (Packard, 1957: 32).

Packard, pazarlamacilarin bu yeni bilingalti reklamcilik tekniklerine yonelmelerinin
nedenini, temel olarak, klasik yontemlerle gergeklestirilen pazar arastirmalar1 neticesinde
elde edilen veriler 1s18inda basartya ulagsmasi gereken girisimlerin, fiyasko ile
sonuglanmasina baglar. Bu dogrultuda pazarlamacilar arasinda klasik yontemlere olan
kuskunun arttigin1 ve ii¢ dnemli kan1 gelistigini sdyler. ilk olarak, tiiketicilerin istedikleri

seyler konusunda fikir sahibi olduklarina dair bir varsayim yapilamayacagina Kanaat
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getirdiler. Bununla iligkili olarak Packard’in verdigi 6rneklerden biri, siselerle ilgili gelen
sikayetler sonrasi bir ketcap iireticisinin yaptig1 anket ¢aligmasidir. Bu anket ¢aligmast
sonucunda ketcap {ireticisi, en begenilen sise tipini yiiklii bir masraf ile piyasaya siirer.
Ancak, sonugcta sikayetler artmis, hatta dnceden yeni sise tipini begendigini ifade edenler
bile eski siseyi secmistir. Pazarlamacilarin gelistirdigi ikinci kani, tiiketiciler istedikleri
seyler  konusunda bir fikir sahibi olsalar bile, dogruyu séylemelerinin
beklenemeyecegidir. En 1iyi ihtimalle, insanlarin ¢evreye yansitmak istedikleri suretin
gerektirdigi rollere paralel cevaplar alinabilir. Bununla iligkili olarak ise Packard, The
Advertising Research Foundation tarafindan gergeklestirilen, en ¢ok hangi dergilerin
tercih edildigine dair ankete deginir. Anket sonuglari, insanlarin en yiiksek prestijli
dergileri tercih ettigini gosterir. Ancak gercek farkliydi; bir takim ikrarl dergiler prestijli
dergilerden ¢ok daha fazla okunmaktaydi. Son olarak {i¢iincii kani ise, tiiketicilerin akilci
bir sekilde davranacaklarina itimat etmenin riskli olacagidir. The Color Research
Institute, kadinlara ambalajlar1 farkli {i¢ kutuda deterjan verir ve bir siire kullandiktan
sonra tirlinler hakkindaki diislincelerini sdylemeleri istenir. Ancak aslinda ambalajlarin
icindeki deterjanlar birebir aynidir. Buna karsin, deterjanlar1 kullanan kadinlar, verilen ii¢
kutu deterjandan birinin ¢amasirlara zarar verdigini, birinin ¢amagirlar1 kirli biraktigini,

digerinin ise mitkkemmel oldugunu rapor etmislerdir (Packard, 1957: 37-40).

Ikinci Diinya Savasi sonrasi endiistriyel verimlilikte meydana gelen artis ile kisi basina
diisen gelirdeki muazzam artisa dikkat ¢ceker Packard. Buna gore, bu zenginlikle dolu
hayata bakinca insanlar gelecek i¢in daha da parlak bir gelecek gérmekteydi. Ancak bu
parlak gelecegin bir sartt vardi ve bu apagik belliydi; insanlarin ¢ok, daha da c¢ok
tilketmesi gerekmekteydi (Packard, 1957: 43). Packard bu tespiti yaparken, asir1 miktarda
iretilen peynir konusunda senator Alexander Wiley tarafindan sarfedilen sozleri aktarir:
“Bizim sorunumuz peynirin ¢ok fazla tiretilmesi degil, daha ziyade ¢ok az tiiketilmesi”
(Packard, 1957: 43). Boylece iiretici ¢evreleri bundan boyle tiretimi ikinci plana atmakta,
pazar odakli bir yaklagima evrilmekte, tiiketimi nasil 6zendirecekleri hakkinda
tartismaktaydi. Tiiketimin 6zendirilmesine duyulan bu siddetli ihtiyag, profesyonel ikna
edicilere yeni bir gii¢ kazandirmisti. 1955°te reklam endiistrisine harcanan kaynak 9
milyar dolar1 bulmakta ve bu miktar yildan yila hizli bir artis gostermekteydi. Bu demekti

ki, 1955’te Amerika’da, kadin, erkek ya da ¢ocuk farketmeksizin her bir tiiketici, tilketim
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mamiillerini satin almalarina ikna edilmeleri i¢in kisi basina yillik yaklasik 53 dolar
harcama yapilmisti (Packard, 1957: 44). Burada Packard, bir reklamcinin sézlerini

aktarir:

“Bir iilkeyi biiylik yapan sey, istek ve arzularin iiretimi; eski ve demode olana

kars1 hosnutsuzlugun tiretimidir” (Packard, 1957: 44).

Reklamcilarin toplumbilimi dahilinde yiiriitiilen bilingalt1 arastirmalardan elde edilen
veriler 1g18inda ¢esitli sekillerde manipiilasyon yontemleri gelistirdiklerini 6ne siiren

Packard, bu manipiilasyon yontemleriyle ilgili ayrintilara kitabinda boliim boliim deginir.

Insanlar i¢in sahip olduklar1 imajn tiiketim davranislarinda etkili oldugu sonucuna ulasan
reklamcilarin, bu kapsamda bazi pazarlamacilik stratejileri gelistirdigini anlatir Packard,
kitabinin besinci boliimiinde. Bahsedildigi lizere, eger insanlar ¢esitli markalarit mantiksal
olarak ayirt etmekte zorlanityorsa, imaj yoluyla onlara duygusal agidan yardimci
olunabilirdi. Markalara adeta asik olan tiiketiciler, boylece, onunla bir imaj yaratacak,
bdylece herhangi bir mantikdisi, 6ngoriilemez bir tiiketim davranisi sergilemeyeceklerdi.
Bununla ilgili olarak kitabin birinci boliimiinde Packard, kitle iletisim aracglar1 yoluyla
Amerikali tiiketicilerin, modern ¢agin, bireyciligin ve aydinlanmanin bir temsilcisi, ama
hepsinden 6nemlisi, fevkalade Amerikan iriinlerinin ¢ok akilli, daimi tiiketicisi olarak
betimlendigini; ancak gercegin, reklam endiistrisinin goziinden hi¢ de dyle olmadigim

sOyler:

“Biz, onlarin géziinden, bir hayaller, belirsiz gizli istekler, sucluluk kompleksleri,
akildis1 duygusal engeller y1gini; diirtiisel, sartlanmis eylemler sergileyen imaj
asiklartyizdir. Onlar1 sagma sapan anlamsiz, diizensiz tuhafliklarimizla
sinirlendirir; buna karsin bizi tetiklemek icin kullandiklar1 manipiilasyon

araclarina cevap verirken uysalligimizla da onlart memnun ederiz” (Packard,

1957: 34).

Kitabinin on besinci bdliimiinde Packard, gelecek i¢in satinalma hevesi yiiksek, marka
bagimlis1 tiiketimciligin, daha cocukluktan itibaren nasil tesvik edildigini ortaya
koymaktadir. Aktarilana gore, reklam tlizerine yazilar yazan bir kdse yazari olan Charles
Sievert, geng pazar i¢in yapilacak olan yatirimlarin dneminden bahsetmektedir ve boylece

marka sadakati gelistirmekle yetigkin bir tiiketimci pazari elde edilebilecegini umut
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etmektedir. Televizyondaki reklam miiziklerini ezbere bilen ¢ocuklarin, iriiniin
ozelliklerini neseyle soylemeleri, reklamcilart umutlandirmakta, bunun ne kadar da
maliyetsiz oldugundan sevingle bahsetmekteydiler (Packard, 1957: 155). Bunun yani sira
cesitli markalar, anne babalarmin bayiilere gelip iirlinlere bakmalarin1 sagladiklari
takdirde, ¢ocuklara ¢esitli oyuncaklar vaadetmekteydi. Bu tiir kiigiik 6diillerin gocuklara
yem olarak verilmesiyle yetiskin tiliketicilerin magazalara ¢ekmek de Packard’in

degindigi bir baska pazarlamacilik stratejisiydi (Packard, 1957: 156).

Packard kitabin son boliimiinde meselenin ahlaki yoniine deginir. Cok sayida gii¢lii ve
niifuz sahibi insanin topluma karsi manipiilatif bir tutum sergilemesini ahlaki ag¢idan
degerlendiren Packard, dncelikle profesyonel inandiricilarin bu konudaki diisiincelerine
yer verir. Buna gore bir takim profesyonel ikna ediciler, kisi basina gelirde yukar1 yonlii
harekete yol agabilecek herhangi bir uygulamanin toplum yararina olacag: kanisindalar.
Ayrica Business Week dergisinde yer alan su satirlara yer verir Packard: “Baglica prensibi
‘insanlara istediklerini verirsen, onlarla iyi ge¢inirsin’ olan bir bilimde, kétii niyetli bir
sey bulmak zordur” (1957: 232). Kendisi ise s6z konusu uygulama ve tekniklerin ahlaki

yoniine iliskin kaygilarini sdyle dile getirir:

“Burada bahsettigim baz1 uygulama ve tekniklerin kesinlikle ikna profesyonelleri
ve kamu tarafindan yiizlesilmesi gereken ahlaki nitelikte bazi sorular ortaya
¢ikardigini diisiiniiyorum. Ornegin: Ev kadmlarini aile yemegi satin alirken
akildis1 ve diirtiisel bir sekilde davranmaya tesvik etme tekniginin nasil bir ahlaki
yani olabilir? Uriinleri satmak igin gizli zayifliklarimiz1 ve zaaflarimizin {izerinde
oynamanin ahlak neresinde? ... Kii¢iik ¢ocuklar1 daha eylemlerinden yasal olarak
sorumlu olduklart bir yasa gelmeden Once, manipiile etmenin ahlaki bir yam
olabilir mi? ... En derin cinsel hassasiyetlerimizi ve 6zlemlerimizin ticari amaglar

dahilinde istismar edilmesinin ahlaki bir yoniinii mii sorguluyoruz?” (Packard,
1957: 233).

Sonug olarak ise, bireylerin kendi 6zgiir iradesiyle —akildisi bile olsa— davranmaya haklar1

oldugunu dile getirir Packard (1957: 240).

Ikna ydntemlerine iliskin ¢alismalariyla bilinen bir baska isim de Robert Beno

Cialdini’dir. Influence: Science and Practice (2001) adli eserinde g¢esitli ikna
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yontemlerini ayrintilt olarak inceleyen Cialdini, temel olarak alt1 sosyal etki ilkesi one
stirmustiir. Bunlar, karsilikta bulunma, tutarlilik, toplumsal kanit, sevgi, otorite ve kitlik
olarak siralanabilir (Cialdini, 2007: 17). Bu sosyal etki ilkeleri ikna profesyonelleri

tarafindan siklikla kullanilmaktadir.

Karsilikta bulunma ilkesi, bireylerin kendilerine karsi yapilan olumlu eylemleri
odiillendirme egilimini ifade etmektedir. Insanlar giinliik hayatlarinda karsilastiklari
olumlu davraniglar1 genellikle o6diillendirmek isterler. George Homans’in miibadele
kuramindan asinalik duyulan bu ilke, bireysel eylemlere yo6n veren; yerine
getirilmediginde bireyin giiglii bir sosyal diglanma ile karsilasabilecegi bir sosyal
normdur. Bu baglamda Cialdini, saticilarin tiiketicilere bazi iyilikler yaparak onlara kars1
bor¢lu olma hissini nasil tetiklediklerini g¢esitli 6rneklerle agiklar. Bu hususta Dennis
Reagan tarafindan yapilan bir deneyden s6z eder. Sanatin takdiri adli deneyde denek,
deneydeki igbirlik¢i denek ile birlikte bir dizi tabloyu kalitelerine gore degerlendirecekti.
Deney iki farkli kosula gére gergeklestirildi ve kosullardan birinde, isbirlik¢i denek birkag
dakikaligina odadan ayrilip, elinde iki sise kola ile birlikte geri doniip siselerden birini
denege ikram ederken; diger kosulda herhangi bir ikramda bulunmamaktadir. Tiim
tablolar degerlendirildikten sonra deneyi gerceklestiren profesor odadan ayrilir ve
isbirlik¢i denek, denege araba ¢ekilisi i¢in 25 sent degerinde bilet sattigin1 ve en fazla
bileti satacak olursa 6diil kazanacagini ve bu biletlerden istedigi dlciide alabilecegini
sOyler. Sonu¢ olarak, isbirlik¢inin ikramda bulundugu denekler, ikramda
bulunmadiklarina nazaran iki kat daha fazla g¢ekilis bileti satin almist1 (Cialdini, 2007:
48). Goriildiigii tizere, hedef yonlendirmenin farkinda bile degildir ve satic1 ‘hediyesine’
karsilik olarak alacagi 6diilii dahi belirleme giicline sahiptir. Satici, adeta aligveris

iliskisini insa etmektedir.

Cialdini’ye gore ikna yontemlerinin igerdigi bir bagka sosyal etki ilkesi de tutarliliktir.
Bireyler daha onceki tercihleriyle, ifade ettikleri fikirlerle veya verdikleri sozlerle tutarl
olan eylemlere yonelik olarak tizerlerinde toplumsal bir baski hissedebilirler. Cialdini’nin
belirttigi lizere, tutarsiz davranislarda bulunan bir kisinin zihinsel olarak hastalikli oldugu
bile diisiiniilebilir. Ote yandan tutarli davranislarda bulunmak ise kisiye toplum icerisinde
sayginlik kazandirir. Tutarlilik, ayn1 zamanda, giinlik yasamin karmasgasi arasinda

insanlara bazi kisa yollar saglar ve bir tercih s6z konusu oldugunda bireylerin karsisina
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¢ikan onca bilgi y1gin1 karsisinda tekrar diisiinme zahmetine girmesine gerek kalmaz.
Tiiketiciler daha onceki eylemleriyle tutarli olan eylem ne ise, onu yerine getirmeye
egilimli olurlar. Ancak gilinlilk yasami kolaylastiran bu egilim, 6te yandan c¢esitli
sekillerde ikna profesyonelleri tarafindan suistimal edilmektedir. Buna 6rnek olarak
yazar, araba saticilarinin diisiik teklif stratejisinden bahseder. Baslangicta potansiyel
miisterilere bir araba i¢in rakiplerine nazaran daha diisiik bir fiyat 6nerilir. Ancak aslinda
bu Oneri sadece bir yemdir. Amag, yalnizca potansiyel miisteriyi, miisteriye dontistiirmek;
galeriden ara¢ almaya karar vermesini saglamaktir. Bu asamadan sonra miisterinin araba
ile arasinda bag kuracag bir dizi faaliyet yiiriitiiliir. Cesitli evraklar doldurtturulur, 6deme
kosullar1 planlanir ve “deneme” i¢in miisteriye arag bir giinliigiine emanet edilir. Bunun
amaci1 aslinda komsularin ve ailenin arabay1 gérmelerini saglamaktir. Bu siirecte miisteri,
arabay1 satin almak icin cesitli sebepler ile karsilagir. Daha sonra nasil olduysa
hesaplamalarda bir hata oldugu farkedilir. Hatta galeri sahibi kendileri tizerindeki
kuskular1 dagitmak i¢in bu hatay1 araci finanse eden bankanin tespit etmesine izin verir.
Bunun iizerine galeri sahibi zarar ettigi gerekcesiyle anlagmay1 son anda bozar. Ancak
miisteri araci satin almak icin onca neden varken aragtan vazgececek degildir ve bir
miktar daha 6demeye razi olur ve satin alma islemi normal fiyatindan gerceklesir

(Cialdini, 2007: 140-141).

Cialdini’nin 6ne siirdiigii bir diger sosyal etki ilkesi de toplumsal kanittir. Bu ilkeye gore,
bireyler herhangi bir eylemde bulunmadan 6nce hangi eylemin daha makul oldugunu
saptamak i¢in toplumsal kanit aramaktadir. Eger kisinin gézlem alanina giren digerleri
belirli bir eylemde bulunuyorsa, kisinin digerlerinin davranigini taklit etmesi biiyiik
olasiliktir. Dolayistyla etraftaki insanlar daima hangi davranigin uygun oldugunu tespit
etmede bir rehber islevi gormektedir. Esasen bu egilim giinliik hayatta oldukc¢a faydalidir.
Toplumsal kanit1 gdzetmek dogru tercihler yapmaya olanak taniyabilmektedir. Ornegin,
eger ¢ogunluk c¢evrenin temiz tutulmasia yonelik sosyal bir norm tasiyor ise, ¢evreyi
temiz tutma konusunda hassasiyetin gelismesi muhtemeldir. Ya da hangi besinlerin
yenilip, hangilerinin zehirli olduguna karar verirken, diger insanlarin hangi besinleri
tiikettigi, hangilerinden kagindigi 6nemli bir referans saglar (Cialdini, 2007: 165). Ayrica,
Cialdini’nin toplumsal kanit ilkesi yalnizca belirli bir iiriinii kullanan kisilerin ¢oklugu

degil, onu kullanamayan kisilerin ¢oklugu durumunda da ¢alisir. Tiiketiciler, bir takim
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sOhretli insanlarin tiiketim aligkanliklarina dair fikir edindiginde de, bazi iiriinlere karsi
ilgilerinde artig olacaktir (Hubbard ve O’Brien, 2019: 338). Bdylece toplumsal kanit,
bireyler eylemlerini yerine getirirken otomatik olarak galistirilan bir mantiksal kisayol
halini alir. Ancak ikna profesyonelleri de bu mantiksal kisayoldan haberdardir ve gesitli
ikna kampanyalarinda kullandiklar1 bu sosyal etki ilkesi, tiiketicileri s6z konusu ikna
kampanyalar1 karsisinda savunmasiz kilmaktadir. Ornegin, siklikla reklamlarda belirli bir
iirlinlin en fazla tercih edilen {iriin oldugunu duyariz. Reklamveren iirliniin iyi olduguna
ikna etmek i¢in insanlarin dyle diisiindiigiinii duyurur ve bu sekilde iirliniin herhangi bir
niteligini vurgulamaya gerek kalmaz (Cialdini, 2007: 165). Ayrica tiiketim
harcamalarinin 6nemli bir kisminin internet iizerinden yapildigi, hatta tiiketici
incelemeleri hizmeti sunan bir¢ok internet sitesinin bulundugu da diisiiniildiigiinde,
gliniimiizde toplumsal kanit ilkesinin ¢ok etkili bir sekilde isledigini tahmin etmek
miimkiindiir. Bu dogrultuda belirli bir firmanin iiriinlerine olan talebi arttirmak igin
tilkketici incelemelerinde oldugundan daha c¢ok etkilesim gdstermesi, sahte tiiketici

goriisleri yayinlamasi son derece kolaydir.

Sevgi, Cialdini’nin 6ne siirdiigii bir bagka sosyal etki ilkesidir. Bu ilkenin soyledigi,
bireylerin sevdigi insanlarin isteklerine daha kolay olumlu cevap verme egilimidir. Ancak
paradoksal bir sekilde daha 6nce bireylerin hi¢ tanimadig: insanlarin da bu ilkeyi ikna
etmek icin kullandiklarini belirtir, Cialdini. Carpici bir 6rnek olarak, Shaklee sirketinin
yonteminden bahsedilmistir. Kap1 kap1 dolasan satis¢i, liriinii satin almaya karar veren
kisiyi, iirtinii sevmesi muhtemel dostlariin ismini vermesi i¢in tesvik eder. Verilen
isimlerin adreslerine satis icin gidilir ve “arkadasiniz bu iiriinii seveceginizi diigiindii ve
beni size yonlendirdi” denilir. Boyle bir durumda satisciy1 reddetmek ¢ok daha zordur.
Daha sonra bu kisiler de dostlarinin ismini vermesi i¢in tesvik edilir ve sonsuz bir zincir
olusturulur (Cialdini, 2007: 226). Benzer bir 6riintii, tilkemizde de olduk¢a goze garpar
bir sekilde sadakat zinciri olusturan firmalarin faaliyetlerinde gériilebilir. insanlar biiyiik
o6l¢iide tanidiklar vasitasiyla sisteme girebilmekte ve bunun i¢in belirli bir tutarda 6deme
yapmaktadirlar; ayrica, sisteme kazandirdiklari iiye sayisi nispetinde de kazang elde
edebilmektedirler. Goriiniiste liyelerin satisin1 yaptig1 bir iiriin vardir; ancak, bu {riinii
satmak birincil hedef degildir. Birincil hedef sisteme daha fazla {iye kazandirmak ve

sadakat zincirini biiylitmektir. Bu sekilde insanlar, baglangicta sisteme 6dedikleri tutari
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telafi etmek icin, sisteme liye kazandirma hedefiyle arkadaslarini, belki de ailelerini ikna

etme cabalarina girmektedirler.

Cialdini, ayrica, satiscilarin bir toplumsal etki silah1 olarak sevgiyi nasil yarattiklarini
anlatir. Buna gore, bireylerin fiziksel cekicilige sahip iyi giyimli biriyle, s6z konusu
bireye daha ¢ok benzeyen biriyle, iltifatlarda bulunan biriyle, daha once is birliginde
bulunulmus biriyle ve son olarak 6rnegin kendisini sosyal sorumluluk projeleriyle
bagdastirarak pozitif izlenim veren bir sirket ile sevgi bagi kurmasi ¢cok daha muhtemeldir

(Cialdini, 2007: 229-255).

Bir diger sosyal etki ilkesi olarak otorite, saticilar i¢in giiclii bir sosyal etki aracidir.
Cialdini, bu ilkenin ne kadar etkili oldugunu agiklamak iizere ¢ok bilinen bir deney olarak
Milgram deneyini anlatir. Aslinda, otoriteye itaat etmek toplumsal hayata ve
pratiklerimize birgok kolaylik getirebilir. Ornegin, bir yargig, bir eylemin kanunlara
aykirt olup olmadigin1 saptama ve sorumlulari cezaya g¢arptirma veya g¢arptirmama
otoritesine sahiptir. Dolayisiyla yargicin verecegi kararlara itaat edilir ve s6z konusu
eylemin sorumlular1 ya cezalandirilir, ya da cezalandirilmaz. Caligma hayatinda da
otoriteye itaat biiylik avantajlar saglar ve herhangi bir sirketin ¢aligsani, verilen gorevleri
harfiyen yerine getirdigi dl¢iide profesyonel olarak adlandirilir. Oyleyse, toplumca kabul
gormiis bir otoriteden gelen mesajlara uymak, belirli bir durumda kisilere nasil
davranmalar1 gerektigi konusunda rehberlik edebilir (Sakalli, 2016: 67). Diinyaya gelinen
ilk on y1l, s6z dinlemenin ne kadar iyi oldugu her bir insana siki siki tembih edilmistir.
Boylece otoriteye itaat, insanlarin eylemlerini zamanla otomatiklestirir. Otomatik bir
eylemden soz edilebildigine gore, bu egilimin de itaat profesyonelleri tarafindan
kullanildigina emin olunabilir. Televizyon reklamlarinda siklikla goriildiigii tizere, bir
medikal iirlinii tanitan doktor kiligina girmis oyuncular, belirli bir gida iiriinii tanitilirken
ekrana ¢ikartilan gurmeler veya elektronik bir iirlin tanitilirken teknoloji uzmanlar
cikiverir insanlarin karsisina. Uriinleri tanitmalar1 icin bu insanlara bir iicret édendigi
biliniyor olsa bile, insanlar otomatik olarak s6z konusu alandaki otoriteye itaat eder, onlar

neyi satin alinmasini istiyorlarsa satin alir (Cialdini, 2007: 282-287).

Son olarak, bir sosyal etki ilkesi olarak kitlik, toplumsal hayatta bireysel kararlara sirayet

eden giiglii bir fenomendir. Bireyler siklikla daha kit olan seylerin, alternatiflerine
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nazaran daha degerli oldugu hissine kapilmaktadir. Bir sey kit ise, bu bir aciliyet duygusu
yaratmakta ve icap eden eylem yapilmamasi durumunda firsatin kacacagi diisiiniiliir.
Saticilar da insanlarin bu egiliminden haberdardir ve {iriinlerini satmak i¢in kithik ilkesine
basvururlar. Herhangi bir aligveris sitesi agilirsa bu ilkenin kullanildig1 rahatlikla teyit
edilebilir. Sinirhi sayida iirtiniin kaldigin1 veya kampanyanin sinirlt bir siire i¢in gegerli
oldugunu duyuran reklamlara siklikla rastlanilir ve belki de reklamin hedefledigi

davranig, satin alma davranig1 yerine getirilir (Cialdini, 2007: 310-315).

3. DEGERLENDIRME

Buraya kadar anlatilanlar1 kisaca degerlendirmek gerekirse; toplumsal etkilesim,
hicbir cebir olmaksizin, bir bireyin eylemlerine dogrudan etki eden bir fenomendir.
Toplumsal hayatimizin birgok pratigine farkli agirliklarla sirayet etmis olan miibadele, is
birligi, uyum, rekabet ve catisma gibi toplumsal siireclerin ortaya ¢ikmasinda, toplumsal
etkiler 6nemli bir rol oynamaktadir. Zira birgok énemli toplumbilimci, ¢ergevesini bu
toplumsal siiregler lizerine kurmus, pratiklerimizi ve hayatin isleyisini bu c¢erceveler

icerisinde yorumlamislardir.

Tiiketim ise {retilen, meydana getirilen degerlerin kullanilip harcanmasi olarak
tanimlanir. Tiiketim pratiklerimizin gliniimiizde goriilmemis diizeyde farklilastig: dikkate
alinirsa, temel olarak bir miibadele iligkisi olarak satin alma davranisini ortaya ¢ikaran
toplumsal etkileri sorgulama geregi duyulur. Giiniimiizde pek cok liberal yazar, bu
etkileri sorgulamaktadir ve davranissal iktisat, iktisat sosyolojisi gibi alanlar popiilerlik
kazanmaya devam etmektedir. Bu baglamda neoklasik yaklagimin tiiketici dengesi teorisi
Ozetlendikten sonra, ¢esitli ana akim dis1 tiiketim teorilerine géz atilmis, baz1 ¢agdas

tiketim kuramlarina deginilmistir.

Bir sonraki boliimde, satici1 — tiiketici arasinda gegen bir miibadele iliskisi olarak satin
alma davranisini ortaya ¢ikaran toplumsal etkiler, saticidan gelen mesajlar temelinde bir

anket ¢alismasi kapsaminda anlasilmaya caligilacaktir.
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UCUNCU BOLUM

ISLETMELERIN KULLANDIKLARI SATIS ARTIRICI IKNA
YONTEMLERININ TUKETICILERIN SATIN ALMA NIYET VE
KARARLARI UZERINDEKI ETKISINE YONELIK BIR
ARASTIRMA

Indirim mesajlar1, fiyat avantaji mesajlar;, sinirli say1 ve siire mesajlari, iiriin
kalitesine yonelik nitelik mesajlari, otorite referansi mesajlari, gogunlugu referans veren
mesajlar ve son olarak sosyal sorumluluk projesi igerikli mesajlar ¢esitli toplumsal etki
formlarini i¢erisinde barindirmasi bakimindan satici ve tiiketici arasi etkilesime siklikla
konu olmaktadir. Calismanin analiz kismini olusturan bu bdéliimde, satici ve tiiketici
etkilesimine konu olan, ¢esitli toplumsal etki formlarini igerisinde barindiran mesajlarin
tiketiciler iizerindeki etkileri, tiiketicilerin bu mesajlara yonelik algi ve deneyimleri

anlasilmaya calisilmistir.

1.  ARASTIRMANIN AMACI VE ONEMIi

Tiiketicilerin satin alma davraniglarini yerine getirirken akilci bir sekilde
davranabilmeleri, serbest piyasa ekonomisinin vaadettigi toplumsal faydalarin ortaya
cikabilmesi i¢in oOnemlidir. Bunun ig¢in de tiiketicinin kendisine iletilen bilgilerin
giivenligi ve seffafligi ekonomik refaha dogrudan hizmet eder. Dolayisiyla tiiketicinin
satin alma eylemi sirasinda akilcr bir sekilde karar verebilmesi i¢in, ona iletilen yaniltici,

yonlendirici ve sartlandirict mesajlardan korunmasi gerekmektedir.

Saticilar  ticari amaclt  mesajlarim1  tiiketicilere iletirken birgok arag
kullanabilmektedirler. Goriinlirde reklamecilik alaninda, televizyon, internet & sosyal
medya, sokaklarda goriilen afisler ve reklam panolari, gazete reklamlari ve iirlin ambalaji
iizerinde yer alan yazili ve gorsel icerikler bunlardan bazilaridir. 2020 yili itibariyle
reklamcilik harcamalar1 bakimindan; internet & sosyal medya reklamcilig1 yaklagik 300
milyar dolar ile birinci sirada, televizyon reklamcilig1 yaklasik 160 milyar dolar ile ikinci
sirada, afis ve reklam panolari ise yaklagik 60 milyar dolarlik kaynak ile iiciincii sirada
yer almaktadir (Raconteur, 2020). Reklamcilar dernegi ve Deloitte dnciiliigiindeki sektor

paydaslariyla diizenli olarak hazirlanan Tirkiye’de Medya Yatirimlar1 2021 Yilh ilk 6
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aylik raporuna gore; medya yatirimlart 7 milyar 306 milyon TL, medya ve reklam
yatirimlari ise 10 milyar 319 milyon TL dolayinda gergeklesirken, medya harcamalarinda
en bliyiik kalem, yaklasik 3,4 milyar TL ile televizyon reklamlaridir (Brandage, Kasim
2021). Giinliikk hayatlarinda bu denli yogun ticari amagli mesajlarin hedefi olmasiyla,
tilketicilerin akilci karar verme yeteneklerini kisitlayabilecek nitelikteki reklamlara

yonelik diizenlemelerin genisletilmesi ihtiyaci kendini géstermektedir.

Bu ihtiyacin 6nemine binaen, tiiketicilerin piyasa davranisini etkileyen toplumsal etkiler
dahilinde, saticilarin tiiketicilere yonelik akilc1 karar verme yetenegini kisitlayabilecek,
toplumsal etki formlariyla bezenmis bazi mesajlarin tiiketici lizerindeki etkisini 6lgmek

amaciyla bir anket calismasi yapilmistir.

2. VERI TOPLAMA YONTEMI

Veriler, anket yontemi ile toplanmistir. Anket, ilk olarak demografik sorular, daha sonra
tiikketicilerin tiiketim egilimlerini saptamaya yonelik sorular ve son olarak da satig artirici
ikna yontemlerine iliskin sorular olmak tizere {i¢ farkli boliimden olusmaktadir. Kolayda
Omekleme Yontemi uygulanmistir. Anket formlar1 15.02.2021 — 15.03.2021 tarihleri
arasinda hem yiizyiize goriismeler yoluyla (430 adet), hem ¢evrimici olarak (53 adet)
tutulmustur®. Yiizyilize goriismeler sirasinda diinyayr sarmis durumda olan pandemi

salgin1 nedeniyle maske, mesafe ve temizlik kurallarina uymaya 6zen gosterilmistir.

3. ARASTIRMANIN KAPSAMI VE SINIRLARI
Anket calismas1 Ordu’nun Fatsa il¢esinde gerceklestirilmistir. Yalnizca isletmeler ve
tiikketiciler arasi etkilesimler incelenmistir. 581 adet anket formuna yanit verilmis, ancak

yapilan 6n incelemede giivenli bulunan 484 adet anket formu degerlendirmeye alinmistir.

4.  ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI
H1: Satis arttrma faaliyetlerine katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik

gostermektedir.

Hla: “INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim

diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik géstermektedir.

3 Anket Linki:
https://docs.google.com/forms/d/1f 3xdwbgK2jxWh6EhOrn50KZQH2FpfZY9VzMJW|ICEo/edit
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Hlb: “EKONOMIK”, “SOK FIYAT” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri

cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir.

Hlc: “SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI" igerikli satis arttirma ifadelerine

katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik géstermektedir.

H1d: “SON GUN 30 ARALIK” icerikli satis arttrma ifadelerine katilim diizeyleri

cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir.

Hle: “A KALITE”, “DOGAL” icerikli satis arttrma ifadelerine katilim diizeyleri

cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir.

H1f: “UZMANLARIN ONERISI” icerikli satis arttirma ifadelerine katihm diizeyleri
cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir.

H1g: “AGZININ TADINI BILENLERE OZEL”, “HESABINI BILENLERIN TERCIHI”
icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farkhilik

gostermektedir.

H1h: “TURKIYE’NIN | NUMARALI TERCIHI” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim

diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik géstermektedir.

H1i: “4 MARKASI ENGELLILERIN YANINDA", “B MARKASI KADIN HAREKETINI
DESTEKLER” igerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle
farkhilik gostermektedir.

H2: Satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri yas itibariyle farklilik géstermektedir.

H3: Satis arttirma faaliyetlerine katilim diizeyleri egitim durumu itibariyle farkiilik

gostermektedir.

H3a: “INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim

diizeyleri egitim durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

H3b: “EKONOMIK”, “SOK FIYAT” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri

egitim durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

H3c: “SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI” icerikli satis arttirma ifadelerine

katilhim diizeyleri egitim durumu itibariyle farklilik géstermektedir.
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H3d: “SON GUN 30 ARALIK " icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri egitim

durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

H3h: “TURKIYE NIN 1 NUMARALI TERCIHI” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim

diizeyleri egitim durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

H3i: “4 MARKASI ENGELLILERIN YANINDA”, “B MARKASI KADIN HAREKETINI
DESTEKLER” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri egitim durumu
itibariyle farklilik gostermektedir.

H4: Sats arttirma ifadelerine katilim diizeyleri gelir durumu itibariyle farklilik

gostermektedir.

HS: Satis arttirma faaliyetlerine katilim diizeyleri tiiketicilerin alisverislerini yaptig

kaynaga bagh olarak farkhilik gostermektedir.

H5a: Alisveriglerini ¢evrimigi olarak yapan tiiketiciler, magaza ve marketlerden

vapanlara kiyasla indirim icerikli satis arttirma ifadelerinden daha ¢ok etkilenirler.

H5b: Aligverislerini ¢evrimigi olarak yapan tiiketiciler, magaza ve marketlerden

vapanlara kiyasla sinirli say1 icerikli satig arttirma ifadelerinden daha ¢ok etkilenirler.

H5c: Aligveriglerini internet tabanli olarak yapan tiiketiciler, magaza ve marketlerden
vapanlara kiyasla sosyal sorumluluk projesi icerikli satis arttirma ifadelerinden daha ¢ok

etkilenirler.

H6: Yamiltict — yénlendirici satis arttirma mesajlarina yonelik algi, satis arttirma

mesajlarindan etkilenme/etkilenmeme durumuna gore farklilik gostermektedir.

H6a: “INDIRIM” icerikli satis arttirma mesajlarimin yaniltici olabilecegine dair algi,
satiy arttrma mesajlarindan  etkilenme/etkilenmeme  durumuna gore farkhilik

gostermektedir.

H6b: Tiiketicilerin giinliik hayatlarinda siklikla yaniltict — yonlendirici mesajlara tanik
olduklarina dair algilar, satig arttirma mesajlarindan etkilenme/etkilenmeme durumuna

bagh olarak degigim gostermektedir.
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5. BULGULAR
5.1. Demografik Bulgular
Tablo 3.1. Demografik Bulgular

Say1
Cinsiyet
Kadin 232
Erkek 252
Toplam 484
Yas
15-24 195
25-34 100
35-44 101
45-54 47
55-64 31
65 ve lizeri 10
Toplam 484
Egitim durumu
Ilkokul Mezunu 72
Lise Mezunu 70
Lisans Mezunu 276
Lisanstistii Mezunu 66
Toplam 484
Caligma Durumu
Caligiyor 254
Caligmiyor 221
Toplam 475
Gelir
2.499 tl ve daha az 227
2500 tl - 4999 tl 130
5000 tl - 7499 tl 89
7500 tl - 9999 ti 18
10000 tl ve iistii 18
Toplam 482

Yiizde

47,9
52,1
100,0

40,3
20,7
20,9
9,7
6,4
2,1
100,0

14,9
14,5
57,0
13,6
100,0

53,5
46,5
100,0

47,1
27,0
18,5
3,7
3,7
100,0
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Anket katilimcilarinin %52’si erkek, %48°1 kadindir. 15 — 24 yas grubu ankete katilanlar
arasinda %40,3 ile en yiiksek pay1 olustururken; 25 — 34 yas grubu %20,7; 35 — 44 yas
grubu %20,9; 45 — 54 yas grubu %9,7; 55 — 64 yas grubu 6,4; ve son olarak 65 yas ve
tizeri %2,1°lik kism1 olusturmustur. Katilimcilarin egitim durumuna bakildiginda; %57
cogunlukla lisans mezunu; %15°lik kisim ilkokul mezunu; %14,5’lik kisim lise mezunu;
%13,6’11k kisim lisanstistii mezunudur. Katilimeilarin %53,5°1 ¢alistigin1 beyan ederken;
%46,5°1 issiz oldugunu belirtmistir. 2.500 TL’den diisiik gelir elde edenlerin oran1 %47
ile cogunlugu olustururken, 2.500 TL ila 5.000 TL aras1 kazandigin1 ifade edenlerin oran1
%27; 5000 TL ila 7.500 TL aras1 gelire sahip olanlarin oran1 %18,5; 7.500 TL ila 10.000
TL aras1 gelire sahip olanlarin orant %3,7; 10.000 TL ve iizeri gelir elde ettigini

sOyleyenlerin orani ise %3,7’dir.

5.2. Tiiketim Egilimleri
Katilimeilara daha ¢ok nerelerden aligveris yapmayi tercih ettiklerine iligkin
soruya verilen cevaplarin dagilimi Sekil 3.1°de yer almaktadir. Ozellikle katilimcilar
arasinda cevrimici aligveris sitelerinin oldukca tercih edilir bir aligveris kanali oldugu
goriilmiistiir. Katilimcilarin tiim {irtin gruplarini diisiinerek cevap vermeleri istenmis, bu

soruda tek bir {irtin grubuna odaklanilmamustir.

Sekil 3.1. Alsverislerinizi daha ¢ok nereden yaparsiniz?

28
AVM’lerden AVM'lerden
(%5,8) 6%
_ 28 Pazaryerlerinden
Pazaryerlerinden D 6%
(%5,8)
Sehirdeki magaza ve 120
marketlerden (%24,8) Sehirdeki
.. . Farketmez magaza ve
Cevrimi¢i aligveris 126 (%26) 37% marketlerden
sitelerinden N 25%
Cevrimigi
aligveris
sitelerinden
181 o
Farketmez e
(%37,4)

Katilimcilar arasinda cevrimigi aligverisi tercih ettigini ifade edenlerin oranit %26;

magaza ve marketleri tercih edenlerin oram1 %24,8; alisveris merkezlerinden aligveris
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yapmay1 tercih edenlerin orani %5,8; pazaryerlerinden aligveris yapmayi tercih edenlerin
orani %5,8; sozli gegen aligveris kanallar1 arasinda kayitsiz oldugunu ifade edenlerin

orani ise %37,4 olarak gozlemlenmektedir.

Katilimeilarin gida, giyim, iletisim, ulasim, eglence-spor, elektronik, temizlik,
kisisel bakim gibi iiriin kategorilerinden ne siklikla aligveris yaptiklari sorusuna

verdiklerin cevaplara gore,

- Gida kategorisi 6zelinde, katilimcilarin biiyiik gogunlugu, %52 ile, haftanin birkag
giinli aligveris yaptiklarint belirtmislerdir. Onu takiben, hergiin gida aligverisi
yaptiklarini sdyleyenlerin orani ise %26’dir (Sekil 3.2).

Sekil 3.2. Ne siklikla gida ahisverisi yaparsimz?

~
n
a
N
o~
'\~
<
-
<
©
~ 00
. o =) o

Hergiin Haftanin Bazi Ayda bir Senede iki - Ug Hi
birka¢ giiniit haftalarda birkag¢ kere senede bir

Eel

- Giyim kategorisinde, katilimcilarin 9%38’1 ayda bir aligveris yaptiklarini
belirtmislerdir. Senede birka¢ kere giyim aligverisi yaptiklarini sdyleyenlerin

orant %32; bazi haftalarda giyim aligverisi yaptiklarim1 sdyleyenlerin orani ise
%24°tiir (Sekil 3.3).
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Sekil 3.3. Ne sikhikla giyim alisverisi yaparsimiz?

~
wn
o0 <
N
(a2}
a
[22]
o
1 a
P ™
< ~
° H | °

Hergiin Haftanin Bazi Ayda bir

Senede iki - Ug Hig
birkag¢ gini haftalarda

birka¢ kere senede bir

lletisim kategorisi 6zelinde, katilimcilarm %601 ayda bir aligveris yaptiklarini
belirtmislerdir (Sekil 3.4).

Sekil 3.4. Ne siklikla iletisim harcamasi yaparsimz?

n
~
S
~ n -
N o ~ ®
1 < =
o~
M r [ [ I -
Hergiin Haftanin Bazi Ayda bir Senede iki - Ug Hig
birkag¢ gini haftalarda

birka¢ kere senede bir

Ulasim kategorisi 6zelinde, katilimcilarin cevaplart olduk¢a daginiktir. Senede

birka¢ kere ulasim aligverisi yaptigin1 sdyleyenlerin orant %18; hergiin ulagim

aligverisi yaptigini soyleyenlerin oran1 %17,5 olarak goriilmektedir (Sekil 3.5).
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Sekil 3.5. Ne siklikla ulasim harcamasi yaparsimz?

)}
n 13
~N N
= N o -
) ©
i i
wn
—
n
0

S I

Hergiin Haftanin Bazi Ayda bir Senede iki -
birka¢ giint haftalarda birka¢ kere senede b|r
- Eglence — Spor kategorisinde, katilimcilarin %?20,5’1 ayda bir alisveris

yaptiklarini belirtmislerdir. Bazi haftalarda ve senede birkag kere eglence — spor
kategorisinden aligveris yaptiklarini sdyleyenlerin orami %19,2°dir. Ayrica,

eglence — spor kategorisinden hi¢ aligveris yapmadiklarini sdyleyenler de

%18,6’l1ik oranla dikkat cekmektedir (Sekil 3.6).

Sekil 3.6. Ne siklikla eglence — spor aligverisi yaparsiniz?

I-ﬁ
o ~
5 s
2 %
-
\D
I-ﬂ
I >
Hergiin Haftanin Bazi Ayda bir Senede iki -
birkag¢ giini haftalarda birkag¢ kere senede b|r

- Elektronik kategorisi 6zelinde, katilimeilarin biiyiik ¢ogunlugu, %48 ile, iki —
senede bir aligveris yaptiklarini belirtmislerdir. Senede birka¢ kere elektronik

aligverisi yaptiklarini sdyleyenlerin orami ise %24 olarak goriilmektedir (Sekil
3.7).
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Sekil 3.7. Ne siklikla elektronik alhisverisi yaparsiniz?

47,8

(o]

[ag]
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N 9 <)
o
~ 0,
- .
| -

Hergiin Haftanin Bazi Ayda bir

Senede iki - Ug Hig
birka¢ giint haftalarda

birkag¢ kere senede bir

Temizlik kategorisinde, katilimcilarin %32’si ayda bir aligveris yaptiklarini;
%30’u ise bazi haftalarda aligveris yaptiklarimi belirtmislerdir. Haftanin birkag

glinii temizlik aligverisi yaptiklarini sdyleyenlerin orani ise %21 (Sekil 3.8).

Sekil 3.8. Ne siklikla temizlik alisverisi yaparsimz?

a
—
facd ™
o
~
.
o
o
™ o
o~
[] . N
Hig

20,9

-
Hergiin Haftanin Bazi Ayda bir

Senede iki - Ug
birka¢ giinii haftalarda

birkag¢ kere senede bir

Kisisel bakim kategorisi 6zelinde, katilimcilarin %29’luk kisimi aylik bazda
aligveris yaptiklarin1 belirtmiglerdir. Bazi1 haftalarda kisisel bakim aligverisi

yaptiklarin1 sOyleyenlerin orani ise, benzer sekilde, %28’lik kisima denk
gelmektedir (Sekil 3.9).
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Sekil 3.9. Ne siklikla kisisel bakim ahsverisi yaparsiniz?

11,2
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Hergiin Haftanin Bazi Ayda bir Senede iki - Ug Hig
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Katilimeilarin tikketim egilimlerini anlamaya yonelik bir bagka soru igerisinde,

tiikketicilerin belirli bir iirlin kategorisindeki markalar arasinda tercih yaparken, 15 faktor

arasindan kararlarini en ¢ok etkileyen veya en ¢ok onemsedikleri 5 faktorii segmeleri;

daha sonra ise bu faktorleri onem derecelerine gore siralamalar istenmistir. S6z konusu

15 faktor anket formunda soyle siralanmustir:

>

O.

Zzrx=s 7T 6mnmouow

Indirimler ve kampanyalar

Uriiniin diger markalara kiyasla daha ekonomik olmasi
Uriiniin diger markalara kiyasla daha pahali olmas1
Konfor, dayaniklilik ve dogallik gibi nitelikler
Yakinlarimin tavsiyesi

Uzmanlarin tavsiyesi

Cogunlugun tercihi

Miisteri degerlendirmeleri

Uriiniin piyasaya yeni siiriilmiis olmas1

Uriiniin iyi bir toplumsal imajinim olmasi
Reklamlarda asina oldugum marka

En kolay ulagilabilir marka

. Baz1 insanlarin tiiketim aligkanliklarini taklit etmek

Yerli tiretim marka

Markanin bir takim sosyal sorumluluk projelerini desteklemesi

Katilimcilardan elde edilen yanitlar soyledir (Sekil 3.10):
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Sekil 3.10. En cok etkileyen satin alma faktorleri: yiizde (frekans)

e 81,6 (395)
I 30,6 (148)
I 26,4 (128)

I 18,4 (89)

I @ m m O O W

e 53,3 (258)
[ memmmm 5.4 (26)

] e 39,5 (191)

m——— 11,6 (56)

I 26,2 (127)

m 1,4(7)

e 35,7 (173)

oz £ r X

I 16,3 (79)

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Tabloda goriildiigii lizere, katilimcilarin %86’s1 indirimler ve kampanyalardan
etkilendigini; %82’si konfor, dayaniklilik ve dogallik gibi niteliklere 6nem verdigini;
%3531 miisteri degerlendirmelerini dikkate aldigini; %53’1 se¢im yaparken diger
markalara kiyasla daha ekonomik olan iriinii tercih ettigini; %39’u {irlinlin iyi bir
toplumsal imajinin olup olmadiginin se¢iminde etkili oldugunu; %36’s1 ise liriiniin yerli
iretim olmasimna deger verdiklerini ifade etmislerdir. Katilimcilardan s6z konusu

faktorleri onem derecesine gore siralamalari istenildiginde ise alinan cevaplar soyledir:

Tablo 3.2. Onem derecesine gore satin almayi etkileyen faktérlerin siralanmasi

(yiizde)
Sma| A B. C. D. EE F. G. H I. J K L M N O P
1. | 42,6 9,5 1,5 259 1,5 3 0,8 4,4 0,4 5,5 0,2 0 0 3,6 0,2 0,8

196 224 19 241 49 4 1,5 8,4 0,4 51 6 2,7 0 3,2 1,1 0,2

104 106 25 189 83 55 45 151 08 9,6 0,8 4,2 0 5,5 3,2 0

2
3
4. | 64 6 04 10,3 9 7,3 62 152 21 101 45 6,2 0,6 9,4 54 06
5

7,4 4,6 1,7 2,2 7,8 59 59 11,1 1,7 105 5 133 0,7 144 7 0,9
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Elde edilen verilere gore, indirimler ve kampanyalar (A) faktoriinden etkilendigini
sOyleyenlerin %42’lik kismi, bu faktoriin satin alma kararlarinda oncelikli olarak etkide
bulundugunu belirtmektedirler. Uriiniin diger markalara kiyasla daha ekonomik olmas:
(B) faktoriinii segen katilimcilar ise, %22 ile, bu faktorii ikincil faktor olarak
degerlendirmektedir. Konfor, dayanikiilik ve dogallik gibi niteliklerin (D) oldukga etkili
bir faktor oldugu goriilmekte ve bu faktorden etkilendigini sdyleyenlerin %26’s1 dncelikli
faktor olarak gormekte, %241 ise ikincil faktor olarak gormektedirler. Dikkat ¢eken bir
diger faktor, miisteri degerlendirmeleri (H), bu faktorii secen katilimcilar arasinda orta
derecede &nem gormektedir. Uriiniin iyi bir toplumsal imajimin olmast (J), en kolay
ulasilabilir marka (L) ve yerli tiretim marka (N) faktorlerin de katilimcilarin satin alma

davranigini etkileyen 6nemli belirleyiciler oldugu goriilmektedir.

5.3. Satis Arttirma Amach Ikna Mesajlarina Yonelik Tiiketici Tepkileri
Tiiketicilerin saticilardan gelen satis arttirma amaci giiden mesajlaria katilip
katilmadiklarini, tiiketicilerin yaniltici/yonlendirici oldugunu diisiindiikleri mesajlarla ne
siklikla karsilagtiklarini, kendilerine iletilen mesajlara ne kadar giivendiklerini, ne siklikla
hesapsiz/onceden planlanmamis harcamalar yaptiklarini tespit etmek amaciyla, 10 adet

arastirma sorusu kapsaminda hazirlanmis 16 adet ifadeye katilim diizeyleri sorulmustur.

Tiiketiciler, saticilardan gelen kampanya veya fiyat avantaji ifade eden
mesajlarindan etkilenirler mi? Bu arastirma sorusu kapsaminda tiiketicilere asagidaki

ifadelere katilim diizeyleri sorulmus ve yanitlar alinmistir:

Tablo 3.3. Kampanya veya Fiyat Avantaji ifade Eden Mesajlara Katiim Oranlar

S £
= = £ £
v O o S > v S
= = = = o X o
€ E £ g = e =
3 & G T G 3 &
£z =7 =2 =2 4 hY4 4
“INDIRIM”, “2  ALANA 3. BEDAVA” gibi %10,1 %22,5 %16,9 %33,1 %17,1
promosyon/ifadeler satin alma kararimi etkiler. (49) (109) (82) (160) (83)
“EKONOMIK”, “SOK FIYAT” gibi %9,1 %24,6 %21,3 %33,5 %11,6
promosyon/ifadeler satin alma kararimi etkiler. (44) (119) (103) (162) (56)
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Katilimeilarin  toplamda  %50’si  “INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” gibi
promosyon/ifadelerden etkilendigini; buna karsin toplamda %33’ etkilenmedigini ifade
etmistir. “EKONOMIK”, “SOK FIYAT” gibi promosyon/ifadeler etkilendiklerini

sOyleyenlerin oran1 ise toplam %45 olurken; etkilenmedigini ifade edenlerin orani

toplamda %34 olarak gézlemlenmistir.

Tiiketiciler, saticilarin sutmirli miktar ve simirll siire ifade eden mesajlarindan

etkilenirler mi? Bu aragtirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki ifadelere katilim

diizeyleri sorulmus ve yanitlar alinmistir:

Tablo 3.4. Stmirh Miktar veya Simirh Siire ifade Eden Mesajlara Katilim Oranlar

£ €
= = = £
28 S 5 s £ 3
: E E R
a B = o = =
(] (] (T (T 8] () ]
IS IS =z =z wZ g wZ
“SINIRLI  SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI" gibi %14,9 %34,1 %19,4 %24 %7,6
promosyon/ifade satin alma kararimi etkiler. (72) (165) (94) (116) (37)
“SON 3 URUN” gibi promosyon/ifadeler satin %15,1 %31 %19,2 %28,1 %6,6
alma kararimi etkilemez. (73) (150) (93) (136) (32)
“SON GUN 30 ARALIK” gibi promosyon/ifadeler %15,7 %32 %16,9 %26 %9,3
satin alma kararimi etkiler. (76) (155) (82) (126) (45)

“SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI” gibi promosyon/ifadenin satin alma
kararin1  etkileyecegini  sOyleyenlerin oram1  toplamda %32; etkilemeyecegini
sdyleyenlerin orani ise toplamda %49 olarak gdzlemlenmistir. “SON 3 URUN” gibi
promosyon/ifadelerin satin alma kararini etkileyecegini sdyleyenlerin orani ise toplamda
%46 olurken; tersine etkilemeyecegini sdyleyenlerin oraninin toplamda %35 oldugu
goriilmektedir. Katilmecilarin  toplam %351 “SON GUN 30 ARALIK” gibi
promosyon/ifadelerden  etkilendiklerini  ifade ederken; toplam %48’ ise

etkilenmediklerini ifade etmislerdir.

Tiiketiciler, saticilarin iiriiniin kalitesini ifade eden mesajlarindan etkilenir mi?

Bu arastirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki ifadeye katilim diizeyleri sorulmus

ve yanitlar alinmustir:
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Tablo 3.5. Uriin Niteleyici Mesajlara Katilim Oranlar

Kesinlikle
atilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum
Kesinlikle
Katiliyorum

“A KALITE”, “DOGAL” gibi promosyon/ifadeler %6,2 %16,3 %21,3 %41,1 %14
satin alma kararimi etkiler. (30) (79) (103) (204) (68)

“A KALITE”, “DOGAL” gibi promosyon/ifadelerin kendisini etkileyecegini ifade eden
katilimcilarin orani toplamda %56 iken, etkilemeyecegini ifade eden katilimeilarin oran

ise toplamda %22,5 olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Tiiketiciler, saticilarin otorite referansi veren mesajlarindan etkilenirler mi? Bu
arastirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki ifadelere katilim diizeyleri sorulmus ve

yanitlar alinmistir:

Tablo 3.6. Otorite Referansi Veren Mesajlara Katihm Oranlar:

£ 1S
£ = £ =
28 S 5 s 23
z E E £ £ 8
A o = o = =
(] 0 (T (0 7] (0
4 = 4 4 = Z =
“UZMANLARIN  ONERISI” gibi promosyon %10,2 %20,7 %22,1 %38,2 %8,9
/ifadeler satin alma kararimi etkiler. (49) (100) (107) (185) (43)
“PROF. DR. HASAN SONMEZ ONERIYOR” gibi bir %16,5 %33,1 %21,5 %20,7 %8,3
promosyon/ifade satin alma kararimi etkilemez. (80) (160) (104) (100) (40)

Katilimcilarin  toplamda  %47’lik  ¢ogunlugu “UZMANLARIN ONERISI” gibi
promosyon /ifadenin satin alma kararlarimi etkiledigini ifade etti. Buna karsin,
katilimcilarin toplamda %31°1 s6z konusu mesajdan etkilenmediklerini belirtmistir.
“PROF. DR. HASAN SONMEZ ONERIYOR” gibi bir promosyon/ifadeden
etkilendiklerini sOyleyenlerin orani toplamda %47; etkilenmediklerini sdyleyenlerin

orani ise toplamda %29 olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
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Tiiketiciler, saticilarin tiiketici etiketleme stratejisi dahilinde yédnelttigi
mesajlardan etkilenirler mi? Bu arastirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki ifadeye

katilim diizeyleri sorulmus ve yanitlar alinmigtir

Tablo 3.7. Tiiketici Etiketlemesi Iceren Mesajlara Katihm Oranlar

g £
2 = £ £
2 8 S . 2 2 g
S E E 2 2 £ 2
d ® G T G & &
Y ¥ ~ ~ ~ N
“AGZININ TADINI BILENLERE OZEL”, “HESABINI
i i o %28,7 %34,5 %19,8 %12,4 %4,5
BILENLERIN TERCIHI” gibi promosyon/ifadeler
(139) (167) (96) (60) (22)

satin alma kararimi etkiler.

Katilimeilarin toplamda %63 liik cogunlugu “AGZININ TADINI BILENLERE OZEL”,
“HESABINI BILENLERIN TERCIHI” gibi promosyon/ifadelerin satin alma kararlarimni
etkilemedigini belirtmislerdir. Tersine, etkiledigini ifade edenlerin orani ise toplamda

%17’lik dilime denk gelmektedir.

Tiiketiciler, saticilarin ¢ogunlugun tercihini referans veren mesajlarindan
etkilenirler mi? Bu arastirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki ifadeye katilim

diizeyleri sorulmus ve yanitlar alinmistir:

Tablo 3.8. Cogunlugun Tercihini Referans Veren Mesajlara Katihm Oranlari

Kesinlikle
Katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum
Kesinlikle
Katiliyorum

%28,7 %19,8 %27,7 %6,8

R
PN
(S)
©

“TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI” gibi
promosyon/ifadeler satin alma kararimii etkiler. (82) (139) (96) (134) (33)

Katilimeilarm “TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI” gibi promosyon/ifadelerin
satin alma kararmni etkiledikleri yoniindeki ifadeye katilim diizeyi toplamda %34,5

seklinde gerceklesirken; bu ifadeye katilmayanlarin orani toplamda %46 olarak

gerceklesmistir.
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Tiiketiciler, saticilarin sosyal sorumluluk projesi icerikli mesajlarindan etkilenir
mi? Bu arastirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki ifadeye katilim diizeyleri

sorulmus ve yanitlar alinmistir:

Tablo 3.9. Sosyal Sorumluluk Projesi Icerikli Mesajlara Katilim Oranlar

£ S

2 = £ £
2 8 S . 2 2 g
£ EE 2 2 =2
3 B 8 S T 3 &
N N N N N N N

“A MARKASI ENGELLILERIN YANINDA”, “B
o %10,5 %16,1 %18,2 %34,7 %20,5

MARKASI KADIN HAREKETINI DESTEKLER” gibi
(51) (78) (88) (168) (99)

promosyon/ifadeler satin alma kararimi etkiler.

Katilimeilarin  toplamda  %55°lik  cogunlugu “A MARKASI ENGELLILERIN
YANINDA”, “B MARKASI KADIN HAREKETINI DESTEKLER” gibi
promosyon/ifadelerden etkilendiklerini ifade ederken; toplamda %27’lik kisim soz

konusu ifadeden etkilenmedigini belirtmistir.

Tiiketicilerin giinliik hayatlarinda siklikla yanmiltici/yonlendirici amagl mesajlarla
karsiastiklarint diigiiniirler mi? Bu arastirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki

ifadelere katilim diizeyleri sorulmus ve yanitlar alinmagstir:

Tablo 3.10. Giinliik Hayatlarinda Yaniltict/Yonlendirici Mesajlarla Siklikla

Karsilastiklarim Algilayanlarin Oranlar:

S £
2 2 £ £
28 S £ 2 2 g
= E E £ s = 2
B o = o = B o
[’} G (T 4] 0 Q (T
S N S N S S S
Satin aldigim veya fiyatina baktigim bir Grinan
kisa bir siire sonra “INDIRIM” etiketiyle yaklasik %7,4 %11 %11,8 %33,1 %36,6
olarak ayni fiyata, hatta daha pahaliya satildigini (36) (53) (57) (160) (177)
gordim.
GUnluk hayatimda beni yaniltmak ve satin
%5 %8,9 %9,5 %40,9 %35,7
almaya vyonlendirmek amaciyla hazirlanmis
(24) (43) (46) (198) (173)

promosyon/ifadeleri oldukga sik gériyorum.
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Katilimeilarin toplamda %70 gibi biiyiikk bir ¢ogunlugu daha Once satin aldigi veya
fiyatina baktig1 bir iiriiniin, daha sonra “INDIRIM” etiketi ile yaklasik olarak ayni fiyata,
hatta daha pahaliya satildigin1 gordiiklerini sdylemistir. Buna karsin toplamda %18.,4
oraninda katilimci, s6z konusu duruma daha 6nce sahit olmadiklarini belirtmistir. Ayni
sekilde, glinliik hayatlarinda yaniltici, yonlendirici mesajlarla oldukga sik karsilastiklarini

sOyleyenlerin oran1 toplamda %76 gibi bir ¢ogunluga denk gelmektedir.

Tiiketiciler, saticilarin verdigi mesajlarin dogruluguna giivenirler mi? Bu
arastirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki ifadeye katilim diizeyleri sorulmus ve

yanitlar alinmistir:

Tablo 3.11. Tiiketicilerin Saticilardan Gelen Mesajlara Giiven Oranlari

g g
2 2 € g
v g S £ 2 L 2
v = = N v
€ E E P 2 z 2
a D = & = n =
(] ] ] (O (0 (7] (0
Y ¥ ~ ~ ~ AN
Alisveris esnasinda Urin hizmet ambalajinda
%19,6 %39,7 %24,8 %13,4 %2,1
veya televizyon sosyal medya reklamlarinda
(95) (192) (120) (65) (10)

gordigim yazili icerigin dogruluguna glvenirim.

Katilimcilarin toplamda %6011k kesimi aligveris esnasinda {iriin — hizmet ambalajinda
veya televizyon — sosyal medya reklamlarinda gordiikleri yazili igerigin dogruluguna
giivenmediklerini belirtmiglerdir. Buna karsin toplamda %15,6’lik kesim s6z konusu

yazili igerigin dogruluguna giivendiklerini belirtmislerdir.

Tiiketiciler siklikla hesapsiz/6nceden planlanmamis harcamalar yapar mi? Bu
aragtirma sorusu dahilinde tiiketicilere asagidaki ifadeye katilim diizeyleri sorulmus ve

yanitlar alinmistir:
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Tablo 3.12. Sikhkla Hesapsiz/Onceden Planlanmamis Harcamalarda

Bulunduklarim ifade Eden Katimcilarin Oranlari

£ £
2 = 1S =
o 5 S = 3 e 2
s = = =
£ E E £ 2 £ 2
5 o = o = 5 o
(] ] (T ] 3 Q (0
4 P4 4 P4 4 3 3
Sikhkla hesapsiz/6nceden planlanmamis %15,9 %26,9 %13,8 %22,3 %21,1
harcamalar yaparim. (77) (130) (67) (108) (102)
Belirli bir drin/hizmet hakkinda inceleme
%11 %29,5 %23,3 %24,6 %11,6
yaptiktan sonra, satin alma/almama belirsizligini
(53) (143) (113) (119) (56)

gidermek adina mimkinse onu satin alinm.

Siklikla hesapsiz veya Onceden planlanmamigs harcamalar yaptigint soOyleyen
katilimcilarin orani toplamda %43,4 iken, bu ifadeye katilmayanlarin orani toplamda
%A43’liik bir orana tekabiil etmektedir. Ayrica, belirli bir iiriin veya hizmet hakkinda
inceleme yaptiktan sonra, satin almak veya almamak kararsizliginda, eger 6deme giicii
var ise almak yoniinde egilim gosterecegini sdyleyenlerin orani toplamda %36 iken,
almamak yoniinde egilim gosterdigini sOyleyenlerin orami1 toplamda %40 olarak

gbzlemlenmektedir.

5.3.1. Satis arttirma amach ikna mesajlarina cinsiyet itibariyle tiiketici
tepkileri

Anket formunda yoneltilen sorularin ve alinan cevaplarin giivenilirligini 6lgmek amaciyla
i¢ tutarhilik giivenilirligine odaklamlmistir. I¢ tutarlilik giivenilirligi, lgme aracinda yer
alan maddelerin kendi aralarinda tutarlilik gosterip gostermedigini test etmek amaciyla
uygulanmaktadir. i¢ tutarlilik giivenilirligini 6lgmek icin Cronbach Alpha degerleri
kullanilmis ve s6zkonusu degerlerin 0.70’1n iizerinde olmasi sart1 aranmistir (Glirbiiz ve
Sahin, 2016: 325). Anket formu, 10. sorudaki tiim maddelerin basiklik ve yatiklik degerleri
+2 araliginda oldugu i¢in verilerin normal dagilim sergiledigi kabul edilerek hipotez testleri
i¢in parametrik analizlere bagvurulmustur (Kalayci, 2005: 6). Bu dogrultuda, satis arttirici
ikna mesajlarina yonelik katilim diizeylerinin cinsiyet itibariyle farklihk gdsterip

gostermedigini test etmek amaciyla verilere bagimsiz érneklem testi uygulanmigtir.
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H1: Satis arttirma faaliyetlerine yonelik ifadelere katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle

Sfarkliik gostermektedir.

Hla: “INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim

diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik géstermektedir.

Tablo 3.13. Kampanya ifade Eden Mesajlara Katihm Diizeylerinin Cinsiyet

itibariyle incelenmesi

Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
o KADIN 231 3,48 1,233 ,081
“INDIRIM”, “2 ALANA 3 BEDAVA”
ERKEK 252 3,03 1,251 ,079

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi icin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Dlzeyi igin t Testi

F Anlamlilik t Serbestlik Derecesi | Anlamlilik (2-Yonlu)

,371 ,543 4,039 481 ,000

Elde edilen bulgulara gére; cinsiyet itibariyle “/NDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA”
seklindeki satig arttirici ikna mesajlarina katilm diizeyi farklilik gostermektedir (t=4,039;
p<0,05). Ortalama olarak, kadinlar (Ort.=3,48; SS.=1,233) erkeklerle (Ort.=3,03; SS.=1,251)
kiyaslandiginda, s6z konusu ifadelerin kadinlar1 daha ¢ok etkiledigi gozlemlenmistir. Hla

hipotezi kabul edilmistir.

Hlb: “EKONOMIK”, “SOK FIYAT” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri

cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir.

Tablo 3.14. Fiyat Avantaji ifade Eden Mesajlara Katihm Diizeylerinin Cinsiyet

itibariyle incelenmesi

Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
) ) KADIN 232 3,40 1,150 ,076
“EKONOMIK”, “SOK FIYAT”
ERKEK 252 2,90 1,156 ,073

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi icin Levene Testi

Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Diizeyi igin t Testi

F

Anlamhilik

t

Serbestlik Derecesi

Anlamhilik (2-Yonlu)

,018

,892

4,804

482

,000
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Yukaridaki tablodan goriildigii tizere; “EKONOMIK”, “SOK FIYAT” seklindeki satis
arttirici ikna mesajlarina kadinlar (Ort.=3,40; SS.=1,150) erkeklerden (Ort.=2,90; SS.=1,156)
daha fazla itibar etmektedirler. H1b hipotezi kabul edilmistir. (t=4,804, p<0,05).

H1lc: “SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI” icerikli satis arttirma ifadelerine
katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farkliik géstermektedir.

Tablo 3.15. Simrh Say1 Ifade Eden Mesajlara Katihm Diizeylerinin Cinsiyet

itibariyle incelenmesi

Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata

KADIN 232 2,88 1,196 ,079
“SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI”

ERKEK 252 2,64 1,181 ,074

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi icin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Dizeyi igin t Testi

F Anlamhilik t Serbestlik Derecesi | Anlamlilik (2-Yonl)

,124 ,725 2,223 482 ,027

“SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI” seklinde gegen satis arttirma hedefli

mesajlara yonelik tepkiler de cinsiyet itibariyle farklilik sergilemektedir. Kadinlarin
(Ort.=2,88; SS.=1,196) cok az bir farkla da olsa erkeklerden (Ort.=2,64; SS.=1,181) daha
fazla bu mesajlardan etkilendiklerini goriillmektedir (t=2,223; p<0,05).

Hld: “SON GUN 30 ARALIK” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri
cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir.

Tablo 3.16. Simrh Siire ifade Eden Mesajlara Katihm Diizeylerinin Cinsiyet

itibariyle incelenmesi

Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
. KADIN 232 2,97 1,241 ,081
“SON GUN 30 ARALIK”
ERKEK 252 2,66 1,231 ,078

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi icin Levene Testi

Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Diizeyi igin t Testi

F

Anlamhhk

t

Serbestlik Derecesi

Anlamhhk (2-Yonli)

,002

,965

2,770

482

,006
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H1d hipotezi kabul edilmistir. “SON GUN 30 ARALIK” seklinde belirtilen satis arttirma
mesajlarina katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir. Edinilen bulgulara
gore, kadinlar (Ort.=2,97; SS.=1,241), erkeklere (Ort.=2,66; SS.=1,231) kiyasla s6z konusu
ifadeden daha ¢ok etkilenmektedir (t=2,770; p<0,05).

Hle: “A KALITE”, “DOGAL” icerikli satis arttrma ifadelerine katihm diizeyleri

cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir.

Tablo 3.17. Uriin Niteleyici Mesajlara Katiim Diizeylerinin Cinsiyet Itibariyle

Incelenmesi
Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
) h KADIN 232 3,50 1,053 ,069
“A KALITE”, “DOGAL”
ERKEK 252 3,34 1,151 ,072

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi icin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Dlizeyi igin t Testi

F Anlamlilik t Serbestlik Derecesi | Anlamlilik (2-Yonlu)

3,068 ,080 1,619 482 ,106

Hle hipotezi reddedilmistir. “A KALITE”, “DOGAL” seklinde belirtilen satig arttirma
mesajlarina katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik gostermemektedir (t=1,619; p>0,05).

H1f: “UZMANLARIN ONERISI” icerikli satis arttirma ifadelerine katihm diizeyleri

cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir.

Tablo 3.18. Otorite Referans1 Veren Mesajlara Katihm Diizeylerinin Cinsiyet

itibariyle incelenmesi

Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
o KADIN 232 3,18 1,181 ,078
"UZMANLARIN ONERISI"
ERKEK 252 3,12 1,128 ,071

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi icin Levene Testi

Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Diizeyi igin t Testi

F

Anlamhhk

t

Serbestlik Derecesi

Anlamhhk (2-Yonli)

,356

,551

,553

482

,581
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H1f hipotezi reddedilmistir. “UZMANLARIN ONERISI” seklinde belirtilen satis arttirma
calismalarina katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik gostermemektedir (t=0,553;

p>0,05).

H1g: “AGZININ TADINI BILENLERE OZEL”, “HESABINI BILENLERIN TERCIHI”
icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik

gostermektedir.

Tablo 3.19. Tiiketici Etiketlemesi Iceren Mesajlara Katiim Diizeylerinin Cinsiyet

itibariyle incelenmesi

Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
“AGZININ TADINI BILENLERE OZEL”, KADIN 232 2,17 1,102 ,072
“HESABINI BILENLERIN TERCIHI" ERKEK 252 2,41 1,169 ,074

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi igin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Diizeyi igin t Testi
F Anlamhilik t Serbestlik Derecesi | Anlamlilik (2-Yonlu)
5,406 ,020 -2,369 481,732 ,018

Hlg hipotezi kabul edilmistir. “AGZININ TADINI BILENLERE OZEL”, “HESABINI
BILENLERIN TERCIHI” seklinde belirtilen satis arttirma amagl mesajlara katilim
diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir. Bulgular, erkeklerin (Ort.=2,41;
SS.=1,169) s6z konusu ifadeden kadinlara (Ort.=2,17; SS.=1,102) nazaran daha ¢ok
etkilendigini igaret etmektedir (t=—2,369; p<0,05).

H1h: “TURKIYE ’NIN | NUMARALI TERCIHI” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim
diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik géstermektedir
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Tablo 3.20. Cogunlugun Tercihini Referans Veren Mesajlara Katihm Diizeylerinin

Cinsiyet itibariyle Incelenmesi

Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
o o KADIN 232 2,81 1,143 ,075
“TURKIYE'NIN 1 NUMARALI TERCIHI”
ERKEK 252 2,77 1,277 ,080

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi igin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Diizeyi igin t Testi

Serbestlik Derecesi | Anlamlilik (2-Y6nl)

F Anlamhilik t

8,817 ,003 ,404 481,622 ,686

H1h hipotezi reddedilmistir. “TURKIYE 'NIN 1 NUMARALI TERCIHI” seklinde belirtilen

satig arttirma mesajlarma katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik gostermemektedir
(t=0,404; p>0,05).

H1i: “A MARKASI ENGELLILERIN YANINDA", “B MARKASI KADIN HAREKETINI
DESTEKLER” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri cinsiyet itibariyle
farklilik gostermektedir.

Tablo 3.21. Sosyal Sorumluluk Projesi icerikli Mesajlara Katihm Diizeylerinin

Cinsiyet Itibariyle Incelenmesi

Cinsiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
“A MARKASI ENGELLILERIN YANINDA”, “B KADIN 232 3,56 1,186 ,078
MARKAS| KADIN HAREKETINI DESTEKLER” ERKEK 252 3,22 1,317 ,083

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi igin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Dlizeyi igin t Testi

F

Anlamhlik

t

Serbestlik Derecesi

Anlamhilik (2-Yonl)

2,971

481,772

,003

4,012 046

H1i hipotezi kabul edilmistir. “4 MARKASI ENGELLILERIN YANINDA”, “B MARKASI
KADIN HAREKETINI DESTEKLER ” seklinde belirtilen satis arttirma ¢alismalarina katilim
diizeyleri cinsiyet itibariyle farklilik gostermektedir. Kadinlarin (Ort.=3,56; SS.=1,186)
erkeklere (Ort.=3,22; SS.=1,317) kiyasla, sosyal sorumluluk projeleriyle desteklenmis satig
arttirma faaliyetlerinden ortalama olarak daha c¢ok etkilendigi gézlemlenmektedir (t=2,971;
p<0,05).
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5.3.2. Satis arttirma amach ikna mesajlarina yas itibariyle tiiketici tepkileri

H2: Satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri yas itibariyle farkliik géstermektedir.

Cesitli satis arttirma amagli mesajlara yas itibariyle katilim diizeyleri temelinde istatistiksel
olarak anlamli farklilik olup olmadigini incelemek amaciyla ANOVA testi uygulanmis ve
bulgular, indirim igerikli satis arttirma ifadelerine verilen tepkilerin (F=4,738; Sig.0,000) ve
cogunlugun tercihini referans veren satis arttirma ifadelerine verilen tepkilerin (F=2,793;
Sig.0,017) yas itibariyle gruplar arasinda farklilik gdsterdigine isaret etmistir. Daha
sonrasinda soz konusu ifadeler icin hangi gruplar arasinda anlamli farklilik oldugunu
saptamak maksadiyla coklu karsilastirma (Tukey Testi) yapilmistir. Inceleme sonucunda,
“INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” igerikli satis arttirma ifadeleri i¢in anlamli farklihigin
25 — 34 arasi yaglar (Ort.=3,53; SS.=1,132) ile 55 — 64 aras1 yaslar (Ort.=2,61; SS.=0,882)
arasinda, ayrica 35 — 44 arasi yaglar (Ort.=3,52; SS.=1,293) ile 55 — 64 aras1 yaslar (Ort.=2,61;
SS.=0,882) arasinda oldugu; “TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI” igerikli satis
arttirma ifadeleri i¢in ise anlamli farkliligin yalmizea 15 — 24 arasi yaslar (Ort.=2,62;
SS.=1,277) ile 35 — 44 aras1 yaslar (Ort.=3,08; SS.=1,137) arasinda oldugu tespit edilmistir.
Ancak bir biitiin olarak degerlendirildiginde hipotezi dogrulamak i¢in s6z konusu tespitlerin

yeterli olmadig1 degerlendirilmis, dolayisiyla H2 hipotezi reddedilmistir.

5.3.3. Satis arttirma amach ikna mesajlarina egitim durumu itibariyle tiiketici
tepkileri
Cesitli mesajlarin egitim durumu farkli olan gruplar tizerindeki etkilerini incelemek iizere

ANOVA analizi ve Tukey testi uygulanmstir.

H3: Satis arttirma faaliyetlerine katilim diizeyleri egitim durumu itibariyle farkiilik

gostermektedir.

H3a: “INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim

diizeyleri egitim durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

ANOVA analizi sonuglarina gore, “INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” icerikli satis
arttirma ifadelerine katilim diizeyi tiiketicilerin egitim durumu itibariyle farklilik
gostermektedir (F=4,072; sig.0,007). Yapilan Levene Testi sonucu varyanslarin homojen
oldugu gozlemlenmistir (F(3479=0,018; p=0,997>0,05). Farkliliklarin hangi gruplar

arasinda gerceklestigini gormek amaciyla ¢oklu karsilastirma (Tukey Testi) yapilmstir.
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Tablo 3.22. Kampanya Mesajlarina Katihm Diizeylerinin Egitim Durumu itibariyle

Incelenmesi
Coklu Karsilastirma
Bagimli Degisken: “INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA”
Tukey HSD
Ortalama Fark Standart %95 Glven Araligi
Egitim (1) Egitim (J) ()] Hata Anlamlilik | Alt Siur | Ust Sinir
ilkokul lise -,196 ,210 ,786 - 74 ,34
lisans -,532" ,165 ,008 -,96 -,10
lisansusti -,396 ,213 ,246 -,95 ,15
lise ilkokul ,196 210 ,786 -34 74
lisans -,336 ,167 ,187 - 77 ,10
lisansastd -,200 214 ,786 -,75 ,35
lisans ilkokul ,532" ,165 ,008 ,10 ,96
lise ,336 ,167 ,187 -,10 77
lisansusti ,135 ,171 ,860 -,31 ,58
lisansustu ilkokul ,396 ,213 ,246 -,15 ,95
lise ,200 ,214 ,786 -,35 75
lisans -,135 ,171 ,860 -,58 31
* Ortalama fark 0,05 dlzeyinde anlamlidir.

Istatistiki olarak anlamli farklilik ilkokul mezunlari ve lisans mezunlar1 arasinda
gozlemlenmistir. Bulgular, ilkokul mezunlarmin (Ort.=2,86; SS.=1,19) lisans
mezunlarina kiyasla (Ort.=3,39; SS.=1,25) satin alma karar1 verirken s6z konusu

mesajlardan daha az etkilendigine isaret etmektedir. H3a hipotezi kabul edilmistir.

H3b: “EKONOMIK”, “SOK FIYAT” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri

egitim durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

Hipotezi test etmek igin ANOVA testi yapilmig, ancak gruplar arasinda sézkonusu
ifadelere katilim diizeyleri acisindan bir farklilik goriilmemistir (F:0,925; sig.0,429;
p>0,05). Hipotez reddedilmistir.

H3c: “SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI” icerikli satis arttirma ifadelerine

katilim diizeyleri egitim durumu itibariyle farkiilik gostermektedir.

Hipotezi test etmek lizere ANOVA testi yapilmis, ancak gruplar arasinda sézkonusu
ifadelere katilim diizeyleri acisindan bir farklilik goriilmemistir (F:2,549; sig.0,055;
p>0,05). Hipotez reddedilmistir.

H3d: “SON GUN 30 ARALIK " icerikli satis arttirma ifadelerine katihm diizeyleri egitim

durumu itibariyle farklilik gostermektedir.
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ANOVA testi yapilmis, ancak gruplar arasinda sézkonusu ifadelere katilim diizeyleri

acisindan bir farklilik gériilmemistir (F:1,311; sig.0,270; p>0,05). Hipotez reddedilmistir.

H3h: “TURKIYE NIN 1 NUMARALI TERCIHI” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim

diizeyleri egitim durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

“TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI” icerikli bir satis arttirma ifadesinin egitim
durumu itibariyle farkli tiiketiciler iizerindeki etkisini saptamak amaciyla yapilan
ANOVA analizi sonuglari, s6z konusu ifadenin etkisinin gruplar arasinda farklilik
gosterdigini ifade etmektedir (F=4,072; sig.0,007). Yapilan Levene Testi sonucu
varyanslarin  homojen oldugu gozlemlenmistir (F(3480=1,809; p=0,145>0,05).
Farkliliklarin hangi gruplar arasinda oldugunu incelemek maksadiyla Tukey HSD testi ve

LSD testi ile ¢oklu karsilagtirma yapilmistir.

Tablo 3.23. Cogunlugun Tercihini Referans Veren Mesajlara Katilm Diizeylerinin

Egitim Durumu Itibariyle incelenmesi

Coklu Kargilagtirma
Bagimli Degisken: “TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI”
Ortalama Fark Standart %95 Gliven Araligi
Egitim (1) Egitim (J) {1-J) Hata Anlamhlik Alt Sinir Ust Sinir
Tukey HSD ilkokul lise ,423 ,202 ,157 -,10 ,95
lisans ,485" ,160 ,013 ,07 ,90
lisansustl ,408 ,205 ,195 -,12 ,94
lise ilkokul -,423 ,202 ,157 -,95 ,10
lisans ,061 ,161 ,981 -,35 ,48
lisansustd -,016 ,207 1,000 -,55 ,52
lisans ilkokul -, 485" ,160 ,013 -,90 -,07
lise -,061 ,161 ,981 -,48 ,35
lisansusti -,077 ,165 ,966 -,50 ,35
lisansusti ilkokul -,408 ,205 ,195 -,94 ,12
lise ,016 ,207 1,000 -,52 ,55
lisans ,077 ,165 ,966 -,35 ,50
LSD ilkokul lise ,423" ,202 ,037 ,03 ,82
lisans ,485" ,160 ,002 ,17 ,80
lisanststl ,408" ,205 ,048 ,00 81
lise ilkokul -,423" ,202 ,037 -,82 -,03
lisans ,061 ,161 ,703 -,26 ,38
lisansusti -,016 ,207 ,940 -,42 ,39
lisans ilkokul -, 485" ,160 ,002 -,80 -, 17
lise -,061 ,161 ,703 -,38 ,26
lisansusti -,077 ,165 ,641 -,40 ,25
lisansustu ilkokul -,408" ,205 ,048 -,81 ,00
lise ,016 ,207 ,940 -,39 42
lisans ,077 ,165 ,641 -,25 ,40
* Ortalama fark 0,05 dlzeyinde anlamlidir.
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Tukey HSD testi sonuglarina gore, séz konusu ifadeye katilimda ilkokul mezunlar1 ve
lisans mezunlar1 arasinda istatistiki olarak anlamli farklilik goriilmiistiir. Buna gore,
“TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI” gibi bir ifadeden etkilendikleri nerisine
ilkokul mezunlar1 (Ort.=3,18; SS.=1,155), lisans mezunlarina (Ort.=2,70; SS.=1,179)
kiyasla daha yiiksek bir katilim gostermislerdir. LSD testi sonuclarina gore ise, istatistiki
olarak anlamli farklilik ilkokul mezunlari ve diger gruplar arasinda goriilmektedir.
Bulgulara gore, so6z konusu ifadeden etkilendikleri Onerisine ilkokul mezunlari
(Ort.=3,18; SS.=1,155), lise mezunlarina (Ort.=2,76; SS.=1,197); lisans mezunlarina
(Ort.=2,70; SS.=1,179) ve lisansiistii mezunlarina (Ort.=2,77; SS.=1,368) kiyasla daha
yiiksek bir katilim gdstermislerdir. H3h hipotezi kabul edilmistir.

H3i: “A MARKASI ENGELLILERIN YANINDA", “B MARKASI KADIN HAREKETINI
DESTEKLER” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri egitim durumu
itibariyle farklilik gostermektedir.

S6z konusu satig arttirma ifadelerine katilimda egitim durumu itibariyle bir farklilik

gbzlemlenmemistir. Hipotez reddedilmistir (F: 0,117; sig.0,950; p>0,05).

5.3.4. Satis arttirici ikna mesajlarina gelir durumu itibariyle tiiketici tepkileri
H4: Satis arttrma ifadelerine katihim diizeyleri gelir durumu itibariyle farklilik

gostermektedir.

Tablo 3.24. Gelir Gruplar:

Gelir Gruplari

A Grubu | 2.499 tl ve daha az

B Grubu | 2500 tl - 4999 tl

C Grubu | 5000 tl - 7499 tl

D Grubu | 7500 tl - 9999 tl

E Grubu | 10000 tl ve Ustl

Cesitli satis arttirma ifadelerine katilimda gelir durumu itibariyle gruplar arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark olup olmadigini saptamak amaciyla ANOVA testi
yapilmustir. Elde edilen bulgular, fiyat avantaji ifade eden satis arttirma ifadelerine verilen

tepkilerin (F=3,197; Sig.0,013) ve sinirh siire ifade eden satis arttirma ifadelerine verilen
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tepkilerin (F=3,754; Sig.0,005) gelir durumu itibariyle gruplar arasinda anlamli bir
farklilik bulundugunu gostermistir. Sonrasinda mevzubahis ifadeler i¢in hangi gruplar
arasinda anlaml farklilik oldugunu saptamak amaciyla ¢oklu karsilagtirma (Tukey HSD
testi) yapilmistir. Yapilan testler sonucunda elde edilen bulgular “EKONOMIK”, “SOK
FIYAT” igerikli satis arttirma ifadeleri icin anlamli farkliigin A Grubu (Ort.=3,11;
SS.=1,184) ile E Grubu (Ort.=2,22; SS.=1,437) arasinda, B Grubu (Ort.=3,25; SS.=1,137)
ile E Grubu (Ort.=2,22; SS.=1,437) arasinda ve C Grubu (Ort.=3,21; SS.=1,133) ile E
Grubu (Ort.=2,22; SS.=1,437) arasinda; “SON GUN 30 ARALIK” icerikli satis arttirma
faaliyetleri icin ise anlamli farkliligin yalnizca A Grubu (Ort.=2,67; SS.=1,198) ve D
Grubu (Ort.=3,50; SS.=1,043) arasinda oldugu goriilmiistiir. Ancak genel ¢ergeveye
bakildiginda hipotezi kabul etmek icin s6z konusu bulgularin yeterli olmadigi

degerlendirilmis, dolayisiyla H4 hipotezi reddedilmistir.

5.3.5. Satis arttiric1 ikna mesajlarina ahsveris kaynag: itibariyle tiiketici
tepkileri
HS: Satis arttirma faaliyetlerine katilim diizeyleri tiiketicilerin alisverislerini yaptig

kaynaga bagl olarak farklilik géstermektedir.

H5a: Alisveriglerini ¢evrimigi olarak yapan tiiketiciler, magaza ve marketlerden

vapanlara kiyasla indirim igerikli satis arttirma ifadelerinden daha ¢ok etkilenirler.

Tablo 3.25. Kampanya Mesajlarina Katihm Diizeylerinin Alsveris Kaynag:

itibariyle incelenmesi

Aligveris Kaynagi N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
“INDIRIM”, Magaza & Market 119 3,01 1,197 ,110
“2 ALANA 3. BEDAVA” Cevrimigi 126 3,52 1,282 ,114

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi iin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Diizeyi igin t Testi
F Anlamlilik t Serbestlik Derecesi | Anlamlilik (2-Yonlu)
,614 ,434 -3,248 243 ,001

Aligveriglerini ¢evrimigi internet sitelerinden yapanlar ve magaza ve marketlerden
yapanlar arasinda indirim igerikli satis arttirma ifadelerine katilim anlaminda farklilik

gbzlemlenmistir. Buna gore, aligverislerini ¢evrimig¢i yapan tiiketiciler (Ort.=3,52;
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SS.=1,282) indirim igerikli mesajlara aligveriglerini magaza ve marketlerden yapanlara
(Ort.=3,01; SS.=1,197) gore daha yiiksek oranda katilim gostermektedir. H5a hipotezi
kabul edilmistir (t=243; p<0,05).

HS5b: Aligverislerini ¢evrimigi olarak yapan tiiketiciler, magaza ve marketlerden

vapanlara kiyasla sinirll sayt icerikli satis arttirma ifadelerinden daha ¢ok etkilenirler.

Tablo 3.26. Simirh Say: Icerikli Mesajlara Katiim Diizeylerinin Ahsveris Kaynag

itibariyle incelenmesi

Aligveris Kaynagi N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
“SINIRLI SAYIDA”, Magaza & Market 120 2,57 1,113 ,102
“STOKLARLA SINIRLI” internet 126 3,06 1,212 ,108

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi igin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Diizeyi igin t Testi
F Anlamlilik t Serbestlik Derecesi | Anlamlilik (2-Yonli)
,561 ,455 -3,344 244 ,001

Elde edilen bulgulara gore, alisverislerini ¢evrimici olarak yapan tiiketiciler (Ort.=3,06;
SS.=1,212), aligveriglerini magaza ve marketlerden yapan tiiketicilere (Ort.=2,57;
SS.=1,113) kiyasla smurli sayr igerikli satig arttirma mesajlarindan daha c¢ok

etkilenmektedirler. H5b hipotezi kabul edilmistir (t=—3,344; p<0,05).

HS5c: Alisverislerini internet tabanli olarak yapan tiiketiciler, magaza ve marketlerden
vapanlara kiyasla sosyal sorumluluk projesi icerikli satis arttirma ifadelerinden daha ¢ok

etkilenirler.
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Tablo 3.27. Sosyal Sorumluluk Projesi Icerikli Mesajlara Katihm Diizeylerinin

Aligveris Kaynag tibariyle Incelenmesi

Aligveris Kaynagi N Ortalama Std. Sapma Std. Hata
‘A MARKASI  ENGELLILERIN | pros275 & Market 120 3,34 1,260 115
YANINDA”, “B MARKASI KADIN
HAREKETINi DESTEKLER” Internet 126 3,67 1,252 ,112

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi icin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Dlizeyi icin t Testi

F Anlamlilik t Serbestlik Derecesi | Anlamlilik (2-Yonli)

,006 ,938 -2,028 244 ,044

Gortilebilecegi tlizere, alisveriglerini ¢evrimigi yapan tiiketiciler (Ort.=3,67; SS.=1,252),
aligverislerini magaza ve marketlerden yapan tiiketicilere (Ort.=3,34; SS.=1,260) gore
sosyal sorumluluk projesi ile desteklenmis satis arttirma mesajlarindan daha ¢ok

etkilenmektedirler. H5¢ hipotezi kabul edilmistir (t=—2,028; p<0,05).

5.3.6. Satis arttirma mesajlarina katihm diizeylerine mesajlara yonelik algi
durumu itibariyle tiiketici tepkileri
H6: Yamiltict — yénlendirici satis arttirma mesajlarina yonelik algi, satis arttirma

mesajlarindan etkilenme/etkilenmeme durumuna gore farklilik gostermektedir.

H6a: “INDIRIM” icerikli satis arthirma mesajlarimin yaniltict olabilecegine dair algi,

satis arttirma mesajlarindan  etkilenme/etkilenmeme durumuna gére farklilik

gostermektedir.
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Tablo 3.28. Satis arttirma mesajlarina katihm diizeylerinin, kampanya icerikli

mesajlara yonelik alg1 durumu temelinde incelenmesi

Satis arttirma
N Ortalama Std. Sapma Std. Hata

mesajlarindan ...
Satin aldigim veya fiyatina baktigim

etkilenmeyenler 229 3,59 1,337 ,088
bir Grinin kisa bir slire sonra
“INDIRIM” etiketiyle yaklasik olarak
ayni fiyata, hatta daha pahaliya | etkilenenler 224 4,02 1,140 ,076
satildigini gdrdim.

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi igin Levene Testi Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Diizeyi icin t Testi
F Anlamlilk t Serbestlik Derecesi Anlamhhk (2-Yonlt)
17,981 ,000 -3,672 442,830 ,000

Satin alinan veya fiyatina bakilan bir iiriiniin kisa bir siire sonra “INDIRIM” etiketiyle
yaklagik olarak ayni fiyata, hatta daha pahaliya satildigin1 gordiikleri onerisi i¢in, satig
arttirma ifadelerinden etkilenenlerin katilimi ile etkilenmeyenlerin katilimi arasinda
anlamli bir fark saptanmistir. Bulgularin gosterdigi iizere, satig arttirma mesajlarindan
etkilenenler (Ort.=4,02; SS.=1,140), etkilenmeyenlere (Ort.=3,59; SS.=1,337) kiyasla daha
yiiksek oranda satis arttirma amaglh yamltict & yonlendirici “INDIRIM” mesajt
verildigini algilamaktadir. Diger bir deyisle, tiiketiciler satis arttirma mesajlarinin
yaniltic1 olabildigini algilasalar bile s6z konusu ifadelerden etkilenebilmektedirler. H6a

hipotezi kabul edilmistir (t=—3,672; p<0,05).

He6b: Tiiketicilerin giinliik hayatlarinda siklikla yaniltici — yonlendirici mesajlara tanik
olduklarina dair algilari, satig arttirma mesajlarindan etkilenme/etkilenmeme durumuna

bagh olarak degisim gostermektedir.
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Tablo 3.29. Satis arttirma mesajlarina katihm diizeylerinin, giinliik hayatlarina

karsilastiklar: satis mesajlarina yonelik algi durumu temelinde incelenmesi

Satis arttirma
N Ortalama Std. Sapma Std. Hata

mesajlarindan ...
GUnluk hayatimda, beni yaniltmak ve

etkilenmeyenler 230 3,68 1,247 ,082
satin almaya yonlendirmek amaciyla
hazirlanmis promosyon/ifadeleri

etkilenenler 224 4,20 ,064
oldukga sik gériyorum..

Bagimsiz Orneklem Testi

Varyans Homojenligi icin Levene Testi

Ortalamalar Arasi Farkin Anlamlilik Dlizeyi igin t Testi

F

Anlamhihk

t

Serbestlik Derecesi

Anlamhilik (2-Yonl()

18,614

,000

-5,028

427,687

,000

Giinlik hayatlarinda kendilerini yaniltmak ve satin almaya yoOnlendirmek amaciyla

hazirlanmis mesajlara oldukga sik tanik olduklari 6nerisine, satis arttirma ifadelerinden

etkilenenlerin katilimlar1 ve etkilenmeyenlerin katilimlari arasinda anlamli bir fark

goriilmektedir. Buna gore, satis arttirma mesajlarindan etkilenenler (Ort.=4,20;

SS.=0,952), etkilenmeyenlere (Ort.=3,68; SS.=1,247) nazaran daha yiiksek oranda giinliik

hayatlarinda yaniltict ve yonlendirici mesajlara tanik olduklarini belirtmislerdir. Bagka

bir deyisle, tiiketiciler glinliik hayatlarinda siklikla yaniltici ve yonlendirici mesajlarla

karsilastiklarin1 algilasalar dahi s6z konusu ifadelerden etkilenebilmektedirler. H6b

hipotezi kabul edilmistir (t=—5,028; p<0,05).
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Tablo 3.30. Hipotezlerin Toplu Kabul/Red Durumlar:

Hipotez Kabul/Red

Satis arttirma faaliyetlerine yonelik ifadelere katilim dizeyleri cinsiyet
H1 Kabul
itibariyle farklilik gostermektedir.

“INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim
Hla Kabul
dlzeyleri cinsiyet itibariyle farklihk gbstermektedir.

“EKONOMIK”, “SOK FiYAT” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri
H1lb Kabul
cinsiyet itibariyle farkhlk gdostermektedir.

“SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI" icerikli satig arttirma ifadelerine
Hlc Kabul
katilim dizeyleri cinsiyet itibariyle farklihk gbstermektedir.

“SON GUN 30 ARALIK” icerikli satis arttirma ifadelerine katihm dizeyleri
H1d Kabul
cinsiyet itibariyle farkhlk gostermektedir.

“A KALITE”, “DOGAL” icerikli satis arttirma ifadelerine katim diizeyleri
Hle Red
cinsiyet itibariyle farklilk gostermektedir.

“UZMANLARIN ONERISI” icerikli satig arttirma ifadelerine katilim diizeyleri
H1f Red
cinsiyet itibariyle farkllk gostermektedir.

“AGZININ TADINI BiLENLERE OZEL”, “HESABINI BILENLERIN TERCIHI” icerikli
Hilg satis arttirma ifadelerine katilim dizeyleri cinsiyet itibariyle farkllk Kabul
gbstermektedir.

“TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI” icerikli satis arttirma ifadelerine
Hih Red
katilim dizeyleri cinsiyet itibariyle farklilk gostermektedir.

“A MARKASI ENGELLILERIN YANINDA”, “B MARKASI KADIN HAREKETIN
H1i DESTEKLER” icerikli satis arttirma ifadelerine katim dizeyleri cinsiyet Kabul
itibariyle farklhlik gostermektedir.

Satis arttirma ifadelerine katilim dizeyleri yas itibariyle farkllik
H2 Red
gostermektedir.

Satis arttirma faaliyetlerine katihm dizeyleri egitim durumu itibariyle
H3 Red
farklilik gostermektedir.

“INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim
H3a Kabul
duzeyleri egitim durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

“EKONOMIK”, “SOK FIYAT” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri
H3b Red
egitim durumu itibariyle farklilik gostermektedir.

“SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI” icerikli satis arttirma ifadelerine

H3c Red
katilim dizeyleri egitim durumu itibariyle farkllk gostermektedir.
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H3d

H3h

H3i

H4

H5

Hba

H5b

H5¢

H6

H6a

H6b

“SON GUN 30 ARALIK” icerikli satis arttirma ifadelerine katim diizeyleri
egitim durumu itibariyle farklilik géstermektedir.

“TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI” igerikli satis arttirma ifadelerine
katilim dizeyleri egitim durumu itibariyle farklilk gostermektedir.

“A MARKASI ENGELLILERIN YANINDA”, “B MARKASI KADIN HAREKETINI
DESTEKLER” icerikli satis arttirma ifadelerine katilim dizeyleri egitim
durumu itibariyle farkhhk géstermektedir.

Satis arttirma ifadelerine katilim diizeyleri gelir durumu itibariyle farklihk
gbstermektedir.

Satis arttirma faaliyetlerine katilim dizeyleri tiketicilerin alisveriglerini
yaptigl kaynaga bagli olarak farklilik gostermektedir.

Alsverislerini cevrimici olarak yapan tiketiciler, magaza ve marketlerden
yapanlara kiyasla indirim igerikli satis arttirma ifadelerinden daha gok
etkilenirler.

Alsverislerini cevrimici olarak yapan tuketiciler, magaza ve marketlerden
yapanlara kiyasla sinirli sayi icerikli satis arttirma ifadelerinden daha ¢ok
etkilenirler.

Alsverislerini internet tabanl olarak yapan tiketiciler, magaza ve
marketlerden yapanlara kiyasla sosyal sorumluluk projesi icerikli satis
arttirma ifadelerinden daha ¢ok etkilenirler.

Yaniltici — yonlendirici satis arttirma mesajlarina yonelik algi, satis arttirma
mesajlarindan etkilenme/etkilenmeme durumuna gére farklihk
gbstermektedir.

“INDIRIM” icerikli satis arttirma mesajlarinin yaniltici olabilecegine dair algi,
satis arttirma mesajlarindan etkilenme/etkilenmeme durumuna gore
farklilik gostermektedir.

Tlketicilerin glinlUk hayatlarinda siklikla yaniltici — yonlendirici mesajlara
tanik olduklarina dair algilari, satis arttirma mesajlarindan

etkilenme/etkilenmeme durumuna bagli olarak degisim gostermektedir.

Red

Kabul

Red

Red

Kabul

Kabul

Kabul

Kabul

Kabul

Kabul

Kabul
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5.4. Bulgular ve Degerlendirme

Elde edilen bulgular ve s6z konusu bulgularla ilgili degerlendirmeler sOyle siralanabilir:

Demografik bulgularda goriildiigii tlizere, katilimcilarin %48’i kadinlardan;
%352’si erkeklerden olusmaktadir. Geng niifus olarak tanimlanan 15 — 24 yas arasi
grup katilimeilar arasinda %40’lik dilimi olusturmakta; 25 — 34 ve 35 — 44 yas
gruplariin orani ise katilimcilar arasinda (ikisi de %21 olmak iizere) toplamda
%42’ye tekabiil etmektedir. 45 — 54 yas grubu tiiketicilerin oran1 %10; 55 — 64
yas grubu tiiketicilerin oran1 %6,4; 65 yas ve iizeri grubun orani ise %?2’dir.
Katilimeilarin egitim durumuna bakildiginda ise lisans mezunlarinin %57 ile
cogunlugu olusturdugu; ilkokul, lise, lisansiistii mezunlarinin oraninin %14 — 15
dolaylarinda degistigi goriilmektedir. Calisanlarin orant %53,5; ¢aligmayanlarin
orani ise %46,5’tir. Gelir durumlarma bakildiginda 2500 TL alt1 gelir elde
edenlerin orant %47; 2500 TL — 4999 TL arasi1 gelir elde edenler %27; 5000 TL
— 7499 TL gelir elde edenler %18,5; 7500 TL — 9999 TL arasi gelir elde edenlerin
orani 9%3,7; 10000 TL {izeri gelir elde edenlerin oram1 %3,7 olarak
gozlemlenmistir.

Tiiketim egilimlerine bakildiginda katilimcilarin %26’sinin aligveris kanali olarak
cevrimigi aligveris sitelerini tercih ettikleri goriilmektedir. Katilimcilar arasinda
sehirdeki magaza ve marketleri tercih ettiklerini ifade edenlerin orani %25;
aligveris merkezlerini tercih edenlerin orani %6; pazaryerlerini tercih edenlerin
orani ise %6 olarak gergeklestigi gdzlemlenmistir. Cevrimigi aligveris sitelerinin
one ¢ikmasinin nedeni olarak, katilimcilarin biiylik ¢ogunlugunun geng niifusu
olusturmasi ve bundan dolay1 internet kullanimi aliskanliklarinin ytliksek olmasi
gosterilebilir.

Katilimeilarin aligveris sikligina bakildiginda, gida kategorisinde haftanin birkag
gtinii; giyim kategorisinde ayda bir; iletisim harcamalar1 kategorisinde ayda bir;
eglence — spor kategorisinde ayda bir; elektronik kategorisinde iki — ti¢ senede
bir; temizlik kategorisinde ayda bir; kisisel bakim kategorisinde ise bazi
haftalarda siklar1 6ne ¢ikmaktadir. Ulagim kategorisinde ise one ¢ikan belirli bir

siklik yoktur. En sik aligveris siklig1 gida kategorisinde goriilmektedir.
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Katilimcilara yoneltilen tiikketim egilimi sorularindan biri de belirli bir {iriin
kategorisinde secgenekler arasinda tercih yaparken en ¢ok hangi faktorleri
onemsedikleriydi. Verilen 15 faktor arasindan en ¢ok etkilendikleri 5 faktorii
isaretlemelerinin istendigi anket sorusunda, indirimler ve kampanyalar %86 ile
katilimcilarin en ¢ok etkilendikleri faktér olmustur. Ardindan konfor, dayaniklilik
ve dogallik (%81,6) gibi faktorlerin tercih edildigi soruda 6ne ¢ikan diger 6nemli
faktorler miisteri degerlendirmeleri (%53,3), liriiniin diger markalara kiyasla daha
ekonomik olmasi (%53), iirlinlin iyi bir toplumsal imajinin olmasi (%39,5) ve
yerli tiretim marka (%35,7) seklinde siralanabilir. Markanin bir takim sosyal
sorumluluk projelerini desteklemesi de (%16,3) tiikketici kararini etkileyen 6nemli
faktorler arasindadir. Bakildiginda tiiketicinin karar almasinda etkili olan bu
faktorlerin bir ¢ogu, satic1 — tiiketici arasindaki iletisime c¢esitli yollardan konu
olabilen faktorlerdir. “INDIRIM, 2 ALANA 3. BEDAVA”, “A KALITE,
DOGAL”, “TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI”, “EKONOMIK, SOK
FIYAT”, “KADIN HAREKETINI DESTEKLIYORUZ, DAHA YESIL BiR
DUNYA ICIN” gibi mesajlar siklikla saticilarin tiiketicilere yazili veya sozlii
olarak ilettigi ikna mesajlaridir.

Saticilardan tiiketicilere yonlendirilen ¢esitli ikna mesajlarina tiiketici tepkilerinin
Olglilmesi amaciyla, katilimcilara bu mesajlardan etkilenip etkilenmedikleri
sorulmustur. “INDIRIM, 2 ALANA 3. BEDAVA” gibi mesajlardan
etkilendiklerini ifade edenlerin oran1 toplam %50; “EKONOMIK, SOK FIYAT”
gibi mesajlardan etkilendiklerini ifade edenlerin orani toplam %45; “SINIRLI
SAYIDA, STOKLARLA SINIRLI” gibi mesajlardan etkilendiklerini ifade
edenlerin oram toplam %32; “SON GUN 30 ARALIK” gibi mesajlardan
etkilendiklerini ifade edenlerin oran1 toplam %35; “A KALITE, DOGAL” gibi
mesajlardan etkilendiklerini ifade edenlerin oran1 toplam %56; “UZMANLARIN
ONERISI” gibi mesajlardan etkilendiklerini ifade edenlerin oram1 %47;
“AGZININ TADINI BILENLERE OZEL, HESABINI BILENLERIN TERCIHI”
gibi mesajlardan etkilendiklerini ifade edenlerin oran1 %17; “TURKIYE’NIN 1
NUMARALI TERCIHI” gibi mesajlardan etkilendiklerini ifade edenlerin orani
toplam %35; “A MARKASI ENGELLILERIN YANINDA, B MARKASI
KADIN HAREKETINI DESTEKLER” gibi mesajlardan etkilendiklerini ifade
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edenlerin orani toplam %355 olarak gdzlemlenmistir. Goriildiigii lizere saticidan
tiiketiciye yOnlendirilen ikna mesajlar1 tiiketicileri dnemli oranda etkiler. Bu
mesajlarin 6nemli bir cogunlugu ¢esitli mantiksal kisayollar1 ve toplumsal etkileri
kullanir. Bir {iriinin smirli sayida olmasi, o irlinii satin almak isteyen diger
insanlar ile tiiketiciyi rekabet etmeye zorlarken, sosyal sorumluluk projeleriyle
desteklenmis satis arttirma mesajlari tiikketiciyi toplum ile ig birligi yapmaya davet
eder. Belirli bir konuda bilgi sahibi olmak veya yardima basvurmak istenildiginde,
ilgili alanin otoritesine bagvurulur ve bu mantiksal kisa yol toplumsal olarak
icsellestirilmistir. “UZMANLARIN ONERISI” mesaji iste bu yiizden tiiketiciye
giiven telkin etmesi bakimindan gii¢lii bir toplumsal mesajdir ve tiiketicileri uyma
davranigina yonlendirir. indirim ve kampanya mesajlar tiiketicileri miibadele
iligkisine ¢cekmek i¢in ¢ok etkili ikna mesajlaridir, zira tiiketici s6z konusu mesaji
gordiigiinde Uriinii kullanimina almak i¢in eskiye nazaran daha az bedel 6demesi
gerektigini diistiniir.

Katilimcilara giinliik hayatlarinda karsilastiklar1 yazili & goérsel mesajlara yonelik
algilarim1 & deneyimlerini 6grenmek igin bir takim sorular ydneltilmistir.
Katilimeilarin %701, daha 6nce fiyatin1 gordiikleri veya satin aldiklar1 bir iirtiniin
kisa bir siire sonra “INDIRIM” etiketi ile satildigin1 gordiiklerini; %76’s1 giinliik
hayatlarinda siklikla kendilerini yaniltmak/yonlendirmek amaciyla hazirlanmis
promosyon ifadelerle karsilastiklarini ifade etmistir. Ayrica katilimcilarin %60°1
aligveris esnasinda iirlin & hizmet ambalajinda veya televizyon, sosyal medya
reklamlarinda gordiikleri yazili igerige giivendikleri Onerisine katilmadiklari
cevabini vermistir. Goriildiigl tizere katilimcilarin cogunlugu kendilerine iletilen
mesajlara giliven duymamakta, kendilerine iletilen mesajlarin
yaniltici/yonlendirici olabildigini algilamaktadirlar. Buradan hareketle belirli bir
iiriin grubundan tercihte bulunacak olan tiiketici kendisine yoneltilen cesitli
mesajlar karsisinda kendisini stres altinda hissedebilecegi diisiiniilebilir.

Satis arttirma mesajlarinin ¢esitli demografik gruplar arasinda farklilik gosterip
gostermedigi test edilmis, ikna mesajlarinin cinsiyet ve egitim durumu temelinde
farklilik gosterdigi bulgusuna ulasilmistir. Buna ek olarak, ¢evrimigi aligveris
yapan tiiketicilerin, magaza ve marketlerden aligveris yapan tiiketicilere gore

indirim ve kampanya mesajlarindan ve smirli sayr mesajlarindan daha g¢ok
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etkilendikleri tespit edilmistir. Bu tiir farkliliklar hangi demografik grup i¢in hangi
mesajin uygun oldugu, aligverislerin yapildig1 farkli alanlarda nasil bir satig
stratejisinin izlenmesi gerektigi gibi konularda saticilara yol gostermektedir.
Bunun yani sira bu mesajlarin giivenliginin saglanmasi, tiiketicilere aktarilan
mesajin ¢esitli uygulamalar yoluyla tiiketiciler tarafindan da dogrulanabilmesiyle
miimkiin olabilir. Béylece karar verme siirecini daha saglikli gecirecek olan
tiikketici hem verilen mesajlara giiven duyacak ve daha az stres altinda hissedecek,
hem de daha dogru tercihlerde bulunarak faydasini arttirabilecektir.

Bir bagka ilging bulgu, yaniltici/ydnlendirici satig arttirma mesajlariyla siklikla
karsilastiklarin1  algilayanlarin biiyiik Olclide satig arttirma faaliyetlerinden
etkilenenler oldugu bulgusudur. Satis arttirma mesajlarindan etkilendiklerini
sdyleyenlerin, etkilenmediklerini sdyleyenlere kiyasla, “INDIRIM” icerikli satis
arttirma mesajinin yaniltici olabildigini; giinliik hayatlarinda siklikla yaniltict &
yonlendirici ifadelerle karsilagtiklarimi daha ¢ok algiladiklar1 goriilmektedir.
Tiiketiciler igin cesitli toplumsal etkilesim formlarmi igermesi nedeniyle
cezbedici ifadeler olan satis arttirma ifadeleri, tiiketiciler bunlarin zaman zaman
yamiltict olduklarmi bilseler bile etkili olabilirler. Ornegin, vitrin camlarinda,
televizyon reklamlarinda veya ¢evrimigi aligveris sitelerinde goriilen “DEVASA
INDIRIM” gibi bir ifade tiiketicinin dikkatini ¢ekebilir ve séz konusu isletmenin
iirlinlerini incelemeye niyetlenen tiiketici, begeniden sonra s6z konusu iiriin
kampanya kapsaminda olmasa bile {irlinii satin alabilir. Bu tiir ikna mesajlar1

tiikketiciler i¢in bir tiir aligveris ¢agrisi islevi gorebilir.
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SONUC

Gliniimiizli karakterize eden bir fenomen olarak tiiketim, degigen {iretim yapisinin ve
gelisen reklamcilik endiistrisinin bir sonucu olarak, kendi basma bir eylem degildir.
Tiketiciler kendilerine yoneltilen mesajlar temelinde tiiketim eylemini bazen iyi bir
miibadelenin sonucu olarak goriirken, bazen bir rekabet alan1 olarak algilamakta, bazen
toplumsal birlik gerektiren bir tiir ig birligi meselesi olarak sezinlemekte, bazen ise
otoritenin buyruklar1 dogrultusunda uyulmas: gereken bir eylem olarak gérmektedir.
Saticilarin toplumsal etkileri 6nemsedigi, s6z konusu mesajlarin tiiketim eylemine verdigi
anlamdan goriilmektedir. Bulgularin gosterdigi iizere, tiliketiciler saticilar tarafindan
kendilerine yoneltilen mesajlarin birgogundan etkilenmekte, ancak bu mesajlarin
giivenilirligi konusunda da kusku duymaktadirlar. Bu durumda toplumsal etkileri iktisadi
analizin disarisinda birakmak ve tiiketici eylemini tek boyutlu olarak incelemek, tiiketim

kararlarinin saglikli bir ortamda verilmesini engelleyebilir.

Satic1 ve tiiketici arasi etkilesime konu olan ikna mesajlarinin giivenligi, iktisat
disiplininde ¢okga dile getirilen bir postiilada oldugu gibi, bireylerin tiiketim kararlarini
faydalarin1 en coklastiracak sekilde verebilmesini kolaylastiracagi diistiniilmektedir.
Bireylerin tercihlerini daha giivenli bilgiler iizerine yapabilmesi, toplumsal faydalarin
bireyler arasinda daha kapsamli bir dagilimimi saglayacagi aciktir. Serbest piyasa
ekonomisinin vadettigi toplumsal faydalarin ortaya ¢ikabilmesi i¢in bireylerin piyasaya
giiven duymasi, piyasa icerisinde kendisini tehdit ve stres altinda hissetmemesi gerekir.
Bu diisiinceler iizerine yapilan ¢alismada amaglanan, saticidan tiiketiciye yonlendirilen
ikna amac1 giiden mesajlarin tiiketici tizerindeki etkisini ve tiiketicinin bu mesajlar ile
ilgili algisim1 6grenmek; daha sonra ise bu mesajlarin daha giivenli hale getirilmesi

tizerine politika Onerilerinde bulunulmasi olmustur.

Giinliik hayatin birgok parcasinda oldugu gibi, tercih yaparken de bireyler, kuskusuz
higbir baski ve zorlama altinda olmaksizin giivende hissetmek ister. Ancak bulgularda
acikca goriildiigii lizere, cesitli toplumsal etki formlar1 ile bezenmis satis arttirma
mesajlarina karsi bireyler giiven duymamakta, etraflarinda kendilerini kumanda etmeye
calisan saticilarla dolu oldugu algisini tagimaktadirlar. Gliven duygusunun olmadigi yerde

belirsizligin ortaya ¢ikmasi, yanls kararlarin alinmasi muhtemeldir. Bireyler sahip
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olduklar1 bilgilere giivenirlerse, s6z konusu belirsizlik ortadan kalkacak, dogru kararlar
alacak, dolaysiyla kaynaklar daha verimli kullanilacaktir. Bunun igin tiiketicilerin
kendisine iletilen mesajlar1 dogrulayabilecegi bir takim uygulamalara ihtiyag vardir. Bazi

ornek uygulamalar sdyle siralanabilir:

e Tiiketicilerin bir iriiniin indirimde olup olmadigini dogrulayabilmeleri igin
saticilarin fiyat degisimlerini elektronik ortama girmesi zorunlulugu ve bu fiyat
degisimlerinin 6 aylik perspektifle ilgili iiriin etiketinde yer alacak 6zel bir kod
vasitastyla goriintiilenebilmesi gerekir.

¢ Bir {irlinlin ekonomik olup olmadiginin saglikli bir sekilde dogrulanabilmesi i¢in
birim basi fiyatin fiyat ile ayn1 biiyiikliikteki punto ile yazilmasi gerekir. Tiiketici
bu sekilde rahatlikla olas1 secenekler arasi birim basi fiyati kiyaslayabilir.

e Standart bildiren kavramlarin (A KALITE, DOGAL gibi) ¢ercevesi ilgili kurum
tarafindan etraflica tanimlanmalidir. Standart bildiren mesajlart tiiketicilere
iletmek isteyen saticilar, mesajlarinda ilgili kurum tarafindan kendilerine verilen
teyit yazisini bulundurmasi gerekmektedir.

e Uriiniin otoriteler veya uzmanlar tarafindan onerildigi mesaji, ilgili alanin
uzmanlarindan olusan bagimsiz bir komisyon tarafindan saglanilacak teyit yazisi
beraberinde verilebilir.

e Sosyal sorumluluk projesi i¢erikli mesajlarin dogrulanabilmesi i¢in proje ile ilgili
bir sivil toplum kurulusundan alinabilecek, {izerinde s6z konusu destegin maddi
karsihiginin da yer aldigi teyit yazis1 so6z konusu driinlerin etiketinde

bulundurulmalidir.
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- haftalarda )
giinii kere bir
[ | rm [ | [ | [ | [ | [ |
.. [ | i [ | [ | [ | i mrm
r . . [ | rm [ | [ | [ | [ | [ |
1letigim . O . O . . .
[ | i [ | [ | [ | i i
Eglence — Spor : : : : : : :
Elektronik L L L L L L L
Temizlik o T o o o o o
Kigsisel Bakim o o o o o o o

Diger (Liitfen Belirtiniz)

8. Belirli bir iiriin kategorisindeki markalar arasinda tercih yaparken, kararinizi en gok etkileyen
faktorlerden 5 tanesini isaretleyiniz.

Indirimler ve kampanyalar

Uriiniin diger markalara kiyasla daha ekonomik olmasi
Uriiniin diger markalara kiyasla daha pahali olmasi
Konfor, dayaniklilik ve dogallik gibi nitelikler
Yakinlarimin tavsiyesi

Uzmanlarin tavsiyesi

Cogunlugun tercihi

Miisteri degerlendirmeleri

Uriiniin piyasaya yeni siiriilmiis olmas1

Uriiniin iyi bir toplumsal imajinin olmasi

Reklamlarda agina oldugum marka

En kolay ulasilabilir marka

Bazi insanlarin tiiketim aligkanliklarini taklit etmek
Yerli liretim marka

Markanin bir takim sosyal sorumluluk projelerini desteklemesi
Diger (Liitfen Yaziniz) ..................

TOZErA“-~IO@IMUO®»

Ci101C010310101031C010101C03031C01C01C01C71

9. Onceki soruda yalnizca isaretlediginiz faktérleri dnem sirasina gore siralaymiz.

1 — — — [ [ [ — — [ [ [ (| (| — — —/
. — — — — — — — — — — — — — — — —
2 — — — [ [ [ — — [ [ [ (| (| [ [ [
. — — — — — — — — — — — — — — — —
3 — — — —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/
a L L L — — — L L — — — — — — — —
4 —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/ —/
a L L L — — — — — — — — — — — — —
5 — — — [ [ [ — — [ [ [ (| (| — — —/
. — — — — — — — — — — — — — — — —
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10. Asagidaki sorulara katilip/katilmama durumunuzu belirtiniz.

Aligveris esnasinda tiriin/hizmet ambalajinda veya
televizyon/sosyal medya reklamlarinda gordiigim ...

“INDIRIM”, “2 ALANA 3. BEDAVA” gibi
promosyon/ifadeler satin alma kararimu etkiler.

“EKONOMIK”, “SOK FIYAT” gibi
promosyon/ifadeler satin alma kararimu etkiler.

“SINIRLI SAYIDA”, “STOKLARLA SINIRLI” gibi
promosyon/ifadeler satin alma kararimu etkiler.

“SON GUN 30 ARALIK”, gibi promosyon/ifadeler
satin alma kararim etkiler.

“A KALITE”, “DOGAL” gibi promosyon/ifadeler
satin alma kararimu etkiler.

“SON 3 URUN” gibi promosyon/ifadeler satin alma
kararimi etkilemez.

“UZMANLARIN ONERISI”, gibi
promosyon/ifadeler satin alma kararimu etkiler.

“AGZININ TADINI BILENLERE OZEL”,
“HESABINI BILENLERIN TERCIHI” gibi
promosyon/ifadeler satin alma kararimu etkiler.

“TURKIYE’NIN 1 NUMARALI TERCIHI” gibi
promosyon/ifade satin alma kararimi etkiler.

“PROF. DR. HASAN SONMEZ ONERIYOR”
benzeri bir promosyon/ifade satin alma kararimi
etkilemez.

“A MARKASI ENGELLILERIN YANINDA”, “B
MARKASI KADIN HAREKETINI DESTEKLER”
gibi promosyon/ifade satin alma kararimi etkiler.

[] [] [] [] [] [] [] [] [] [] Kesinlikle
Katilmiyorum

[]

[] [] [] [] [] ] [] ] [] ] Katilmiyorum

[]

Ne katiliyorum,
ne katilmiyorum

[] [] [] [] [] [] [] [] []

[]

Katilhyorum

[] [] [] [] [] [] [] [] [] []

[]

[] [] [] [] [] [] [] [] [] [] Kesinlikle

[]

Katilhyorum

129



Aligveris esnasinda tiriin/hizmet ambalajinda veya
televizyon/sosyal medya reklamlarinda gordiigiim
yazili igerigin dogruluguna giivenirim.

Satin aldigim veya fiyatina baktigim bir trtiniin kisa
bir siire sonra “INDIRIM” etiketiyle yaklasik olarak
ayni fiyata, hatta daha pahaliya satildigini gordiim.

Giinliik hayatimda, beni yaniltmak ve satin almaya
yonlendirmek amaciyla hazirlanmis
promosyon/ifadeleri oldukca sik goriiyorum.

Siklikla hesapsiz/onceden planlanmamis harcamalar
yaparim.

Belirli bir iiriin/hizmet hakkinda inceleme yaptiktan
sonra, satin alma/almama belirsizligini gidermek
adina miimkiinse onu satin alirim.

Kesinlikle
Katilmiyorum

[] [] []

[]

[] [1] [1] [] Katilmiyorum

[]

Ne katiliyorum,
ne katilmiyorum

[] [] []

[]

[] [] [] ] Katiliyorum

[]

[] [ [] [] Kesinlikle

[]

Katihyorum

11. Satinalma karar1 verirken, kesinlikle sizi etkilemeye, yaniltmaya veya uriinii satin almaya
sartlandirmak i¢in kullanildigina inandiginiz bir promosyon/ifade goérmiis iseniz, liitfen

deneyimlerinizi paylasimiz.
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