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OZET

Davranigsal iktisat yeni bir alan olup bireylerin ekonomi icindeki karmasik olan davraniglarmi psikolojik
faktorler etkisiyle agiklamaktadir. Klasik iktisadin 6ngoriilerine psikoloji destegi eklenerek bireylerin satin alma
davranislar1 tahmin edilebilir. Bdylece hane halklar1 yaptiklar1 mantiksal hatalar1 fark edip daha mantikli
tercihlerde bulunabilirler. Sayet tiiketiciler dogru tercihler yapmazsa ekonomik yasamlart olumsuz etkilenebilir.
Tiiketiciler dogru tercihlerde bulunmadiklar1 takdirde ekonomik yasantilar1 olumsuz etkilenebilir. Bu
aragtirmanin amaci, bireylerin sosyoekonomik ve demografik ozelliklerine gére satin alma davraniglarinin
farklilik gosterip gostermedigini tespit etmektir. Arastirma Tokat Merkez’de ikamet eden 18 yas ve ilizeri
tiiketicileri kapsamaktadir. Arastirma verileri yiiz ylize goriismek suretiyle anket yoluyla 402 tiiketiciden
derlenmistir. Orneklemin seciminde kolayda érnekleme yontemi uygulanmustir. Arastirmada faktor analizi, t-
testi ve tek yonlii varyans analizi yapilmistir. Calisma sonucunda, katilimcilarin satin alma davranislarinin yas,
egitim durumu ve ugrag alanlarina gore farklilik gosterdigi tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Satin Alma Kararlar1, Davranissal iktisat, Tek Yénlii Varyans Analizi.

ABSTRACT

Behavioral economics is a new field that explains the complex behaviors of individuals in the economy with the
effect of psychological factors. Individuals' purchasing behavior can be estimated by adding psychology support
to the predictions of classical economics. Thus, households can realize their logical mistakes and make more
logical choices. If consumers do not make the right choices, their economic situation may be negatively affected.
The purpose of this study is to determine whether individuals' purchasing behavior differs according to their
socioeconomic and demographic characteristics. The scope of the research is consumers aged 18 and over who
live in Tokat city center. The research data were collected by interviewing 402 consumers face to face.
Convenience sampling method was applied. In the research, factor analysis, t-test and one-way analysis of
variance were performed. As a result of the study, it was determined that the purchasing behavior of the
participants varied according to their age, education level and occupation areas.

Keywords: Purchasing Decisions, Behavioral Economics, One-way Analysis of Variance.

1. Giris

Ekonomik krizlerin ve rekabetin arttig1 kiiresellesen diinyada tiiketici olarak adlandirilan her birey giin
gectikce onem kazanmaktadir. Modern pazarlama anlayiginin odak noktasi kabul edilen tiiketicinin
istek ve arzularinda hizli bir degisimle karsilagiimaktadir. Isletmeler ise bu degisimleri 6grenebilmek
amaciyla arastirma ve gelistirme faaliyetlerini artirmalar1 gerekmektedir.

Modern pazarlama anlayis1 ise tiiketicilerin degisen isteklerini daha iyi agiklamak amaciyla 1950°1i
yillardan sonra gelisim gdstermistir. 1980 ‘den sonra ise hiz kazanarak isletme amaglarini
gerceklestirme yolunda, tiiketicinin istek ve ihtiyaglarini karsilayabilmeyi dolayisiyla kar elde etmeyi
on planda tutmustur. Gelismis tilkelerde kabul goren ve iilkemizde de giinden gline énem kazanan
tilketici memnuniyeti ancak tiiketicileri ve tiiketici davramiglarimi iyi kavrayabilmekle miimkiin
olabilmektedir (Comert ve Durmaz, 2006: s.351- 352).

! Caligma 13-15 Mart 2020 tarihinde yapilan 5.iksad Uluslararast Sosyal Bilimler Kongresinde sozlii bildiri olarak
sunulmustur.

WWW. EUROASIAjOURNAL.com Volume (7), Issue (2), Year (2020) Page 117


mailto:rustu.yayar@gop.edu.tr
mailto:furkangiray.dinc5218@gop.edu.tr
mailto:berrak.tekgun2018@gop.edu.tr

EUROASIA JOURNAL OF SOCIAL SCIENCES & HUMANITIES
InTerneTionAl INdexed & Refereed

Tiketiciler, istek ve ihtiyaglarinin ne oldugunu bilirler ancak her zaman bilingli bir sekilde hareket
etmeyebilirler. Ayn1 zamanda tiiketiciler satin alma kararlarina yon verecek etkilere de son dakikada
cevap verebilirler. Bunlara ragmen pazarlamacilar ise hedef miisteri gruplarinin ihtiyaglarini,
tercihlerini, isteklerini etkileyerek aligveris yapma ve satin alma davramislart kendi lehlerinde
yonlendirmek zorundadirlar.

Pazarlama fonksiyonun asil amaci miisterileri memnun ederek onlarin ihtiyag ve isteklerini karsilamak
ve bu yolla kar saglamaktir. Pazarlama fonksiyonu iginde tiiketici davranislar1 alaninin yer almasi ise
kendine 6zgii gruplarin ve organizasyonlarin se¢imlerini, satin alma kararlarmi ve ihtiyaglarimi
karsilamak i¢in nasil davrandiklarin1 anlamaktir.

Bugiine kadar demografik ve ekonomik ozellikler incelendiginde pazarlamacilar i¢in ¢ok yararl
bilgiler saglamasina ragmen tiiketicilerin neden birbirlerinden farkli davrandiklarin1 tam anlamiyla
aciklamaya yeterli olmamistir. Tiiketiciler nigin herhangi bir marka mali, diger markaya tercih
etmektedirler? Belirli tipte mallari, ni¢in hep ayni yerlerden alma egilimi gostermektedirler? Bu tiir
sorularin cevabini bulmak esasen oldukg¢a giictiir. Kimi zaman, tiiketicinin kendisi dahi satin alma
davranisinin gercek sebeplerini tam olarak anlamaz fakat tiiketici ihtiyaglarini ve davranig bigimlerini
anlamak, isletmenin pazarlama c¢abalarini onlara yoneltmesi agisindan biiyiik 6nem tagimaktadir.
Tiiketici davraniglarinin karmasikligi, bu davraniglarin gerisinde yatan etkenleri agiklamanin giigligii,
konunun karmasik bir yapiya sahip olmasindan kaynaklanmaktadir. Davraniglar, bir yandan
tiketicinin bireysel olarak ihtiyag ve giidiilerinin, 6grenme siirecinin, algilamalarinin, tutum ve
inanglarinin etkisiyle sekillenirken, 6te yandan Kkisinin, iiyesi oldugu toplumda, kiiltiir, sosyal sinif,
referans grubu ve aile gibi sosyokiiltiirel faktorlerin etkisiyle de ortaya ¢ikmakta ve bigimlenmektedir.
Bireyler satin alma kararlarinda rasyonel davranmadiklarinda durumun ekonomik hayatlarina katkisi
negatif olabilir boylece ekonomik sorunlar yasayabilmektedirler. Ancak sinirli sekilde de olsa rasyonel
davranabildiklerinde durumun ekonomik yasamlarmma olumlu bir etkisi olacagi beklenmekte olup;
bireylerin ekonomik yasamlarinin rahatligi da kendi refah seviyeleri ve yasamlarimi siirdiirebilmesi
i¢in 6nemlidir.

Bu noktada psikoloji ve sosyolojinin iktisada katki sagladigi davranigsal iktisat alanimnin yo6n
gostericiligi 6nem kazanmaktadir. Calismanin amaci tiiketicilerin satin alma karar siirecinde satin alma
davranislarini etkileyen faktorleri ortaya koymaktir. Bu amag dogrultusunda ¢alismaya Tokat Ili
Merkez Ilgede Ikamet eden 402 birey katilim gostermistir.

2. Kavramsal Cerceve

Tiiketim kavram ortaya cikisindan giiniimiize kadar oldukca farkli formlarda ortaya ¢ikmaktadir. ilk
caglarda bireylerin zorunlu ihtiyaclarmin karsilanmasi olarak tanimlanirken giiniimiize geldikce sadece
zorunlu ihtiya¢ olarak degil ona ek olarak mutluluk, toplum statiisii ve aidiyet gibi duygularin da
karsilanmasi eklenmistir. Orijinal tliketim kelimesinin tanimi ise Tiirk Dil Kurumuna gore iiretilen
veya yapilan seylerin kullanilip harcanmasi, liretim karsit1 olarak ifade edilmektedir (TDK).

Tiiketici ise tanim olarak istek ve ihtiyaclarini karsilamak amaciyla {irlin ve hizmet satin alan ve
sonucunda da fayda elde etmeyi amaglayan bireylerdir. Bir tiiketici karar alirken hem mikro etkiler
hem de makro etkiler dogurur sdyle ki mikro 6lgekte bireysel ve aile faktorii baz alimirken makro
diizeyde ise hangi iiriiniin ne kadar {iiretilecegine hangi metotlar kullanilacagina da yon verir (Bakirci,
1999: 16).

Klasik iktisat anlayisina gore rasyonel bir birey her sartta kendisine sunulan segenekler arasindan
kendisi i¢in en yliksek faydayi saglayan mal ve hizmeti tercih eden tiiketicidir. Fakat gercek hayata
uyarlandiginda durum bu sekilde ger¢eklesmemektedir ¢iinkii bireyler her zaman rasyonel
davranmamaktadir. Bunun altinda yatan sebep ise tiiketicinin satin alma karar1 verme asamasinda
kisisel, ¢evresel, sosyal, kiiltiirel, psikolojik ve demografik gibi faktorlerin etkisi altinda kalmasidir
(Ceyhan, Tas, 2017).
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Ekonomi psikolojisi olarak da adlandirilan davranigsal iktisat ilk olarak Kenneth, Boulding ve Harold
Johnson 1958 yilinda yaptiklari ¢alismada kullanmislardir (Angner ve Loewenstein, 2006: 1).

Davranissal iktisat igin Colin F. Camerer ve George Loewenstein olduk¢a kapsamli bir tanimlama
sunar. Davranigsal iktisat psikolojiyle temellendirilmis bir ekonomik analizi toplum olaylar1 igerisinde
tahminde bulunurken ayni zamanda teorik bir perspektife de yer veren bir bilim dalidir (Camerer,
Loewenstein,2002:2).

Davranissal ekonomi ayni1 zamanda psikologlarin bireylerin davranisi iizerindeki degerlendirmelerini
ekonomik analiz igerisinde yer edinmesini saglamaya calisir. Bu s6z konusu oldugundan dolay: da
davranigsal iktisat bilissel ve duygusal Onyargilarin diizeltilmesine katki saglar boylece saglikli
davraniglara yonlendiren bir disiplindir (Lowenstein ve Haisley, 2008).

Psikoloji ile desteklenmis ekonomi bilimi zamanla sinirhi rasyonellik kavramina da yansimalar
gostermistir. Herbert Simon 1950°li yillarda yaptig1 ¢alismalarda bu kavram iizerinde durmustur. Bu
anlayisa gore zihinler bulunduklar cevreye gore anlasilmasi gerekirken ne yazik ki kararlarin her
zaman optimal olmadigi durumlar da vardir. Bunun sebebi ise bilgiye dair sinirlamalar nedeniyle
bireyin bilgiyi islemedeki karsilastig1 kisitlamalardir (Simon, 1982; Kahneman, 2003).

Sinirli rasyonellik alanini inceleyen Herbert Simon ayni zamanda homoeconomicus kavramiyla ima
edilen rasyonel insanlik kavramimi zorlayan bir yapidir. Akilciligin smirlart oldugunu bu sebeple
bireyin diisiinme kapasitesinin de mevcut bilgilerini ve zaman algisim1 smirlar igine soktugunu
aciklamistir (Simon, 1982).

Sinirli rasyonellik ayni zamanda insanlar1 “biligsel taciz” olarak da nitelendirilen sosyal-psikolojik
konsepte benzeyen ve davranigsal ekonominin temelini olusturan insan psikolojisi hakkinda temel bir
fikri temsil eder (Fiske ve Taylor, 1991).

Davranissal iktisat, oncelikle iktisadi konular1 analiz ederken birincil yontem olarak gézleme dayanir
daha sonra bu psikolojik siireci bireysel davranigi ve tercihleri etkileme yoni dlgiilmektedir ancak bu
da yine kesin sonuglar elde etmeyi saglamaz. Yetersiz kontroliin oldugu ortamlardan elde edilen
bulgular davranigsal iktisadi agiklamada yetersiz kaldigindan 6&tiirii kontrollii bir sekilde elde edilen
bilgiler bireylerin tercihlerini, kisisel ozelliklerini tahmin etmede daha dogru bilgi vermektedir. Bu
ylizden davranigsal iktisadin en etkili yontemleri deneysel olarak gerceklestirilmektedir (Akin ve
Urhan, 2009:13).

Kisisel ozelliklerin dogru bilgi ile elde edilmesi, tiiketicinin satin alma kararlan {izerinde de tutarh
tahmin yapilmasini saglamaktadir. Kisisel 6zellikler en genel ifade ile demografik ve durumsal
faktorler olarak gruplandirilabilir. Durumsal faktorler tiiketicinin satin alma karari alirken iginde
bulundugu sartlar olarak nitelendirilebilir ancak sadece durumsal faktdrlere gore bir yargida bulunmak
hatali sonuglar elde etmeye neden olur. Demografik faktorler olarak gruplandirilan kisisel 6zellikler
ise daha 6n planda olmaktadir. Bu asamada kisinin yasi, meslegi, ekonomik durumu, hayat tarzi bu
kriterleri olusturmaktadir. Bunlar disinda bir de bireylerin ani durumlarda karar verdikleri satin alma
davraniglar1 vardir bunlar ise olaganiistii bir durumda gerekli olan yolculuk harcamalari, beklenmedik
kazalar veya c¢alistig1 kurumlardaki olaganiistii durumlardan dolay1 yapmasi gereken harcamalar olarak
orneklendirilebilir (Mucuk, 1997).

Tiketici davraniglarint kiiltiirel faktorler de etkilemektedir. Bunlar referans gruplari, aile, roller ve
statiiler gibi faktorlerdir. Kisaca agiklamak gerekirse: Referans gruplari; bireylerin tutum, fikir ve
deger yargilarini etkileyen insan topluluklari olarak tanimlanir. Bu gruplar direkt ve endirekt olarak
ayrilir. Direkt gruptaki kisiler kisinin akrabalari, i arkadaslarindan olusur ve her zaman daha etkilidir.
Endirekt gruptaki kisiler ise sinema yildizlari, {inlii sporcular, profesyoneller vb. kisilerdir. Bunlardan
etkilenme sebebi ise bir kisinin ornek alma ve taklit etme giidiisiinden kaynaklanmaktadir. Aile
faktorii ise en 6nemli tiikketici organizasyonu olarak degerlendirilmektedir. Bir ailenin ¢ocuk sayisi,
meslek grubu, kir veya kent yasami tiiketici kararlarinda oldukga etkili bir kategoridir. Son olarak
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roller ve statiiler faktorii de bireylerin iginde bulunduklar1 gruplardaki farkli pozisyondaki bireylerin
etki giictidiir. Bu ¢evre degistikge tiiketim kararlarinda ¢esitlilikler de gozlenmektedir bu yoniiyle de
onem tasimaktadir (Satici, 1998: 6-8).

Kiiltiirel faktorler disinda bir de psikolojik faktorler vardir onlar ise giidii, algilama, 6grenme, tutum ve
inanglardir. Psikolojik faktorler bireyin i¢inden kaynaklanip kendi algi, bilgi ve tecriibeleriyle
dogrudan iligkilidir. Bu sebeple de tiiketici kararlarinin en temelde yatan faktorlerini de iginde
barindirir (Satici, 1998: 6-8).

Ozetlemek gerekirse iktisat ve psikoloji bilimleri ele alindiginda ikisinin de temelde birlestigi nokta
insandir. Tktisat bilimi bireyleri tercih yoniinden incelerken psikoloji de bu tercihlerdeki davranissal
yonii ele almaktadir. Bu birlikte calismanin sonucu olarak da iktisat literatiiriinde davranigsal iktisadin
onemi daha on plana ¢ikmis ve deger kazanmustir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 288).

3. Literatiir incelemesi

Literatiirde satin alma karar siirecinde tiiketici davraniglarini inceleyen dolayli ve dolaysiz bir¢ok yerli
ve yabanci arastirma bulunmaktadir. Ancak davramigsal iktisat baglaminda konuyu irdeleyen yerli
caligmalarin sayis1 sinirlidir. Konuya katkisi itibariyle 6nemli bulunan aragtirmalarin kisa 6zeti agagida
verilmistir.

Simon (1955) calismasi ile iktisat bilimine ilk olarak sinirli rasyonellik kavramini katmistir. Bireylerin
rasyonel kararlar1 verirken sahip olduklar1 bilgi diizeyi ve ileriye doniik planlarinin etki giiciiniin
varhigin1 dikkate almistir. Bu bilgi diizeyi ve gelecek hesaplamalarinin rasyonelligi sinirladigi
diisiincesini savunmaktadir. Iktisat literatiiriine simrli rasyonellik kavramim kazandiran ¢alismasinda
sinirl1 kabiliyeti sinirlt bilgi ve becerinin temelde var oldugunu yeni bir bakis agis1 ile okuyuculara
sunmustur.

Kahneman ve Tversky'nin (1979), yaptiklar1 ¢alismada davranigsal iktisadin temel ¢aligmalarindan biri
olarak literatiirde yer almaktadir. Caligmalarinda ekonomik karar mekanizmasinda bireylerin
psikolojik ve bazi zihinsel yanilmalarini ele alarak incelemislerdir. Bireylerin ekonomik olarak kazang
durumunda risk almazken, kayip durumda ise risk aldiklari savunulurken ¢alisma sonucunda elde
edilen bulgular ise bireyin beklenti teorisi ve deger fonksiyonunu dikkate aldiklar1 seklinde olmus ve
iktisat literatiiriine yeni bir bakis acis1 sunmuslardir.

Smith ve Mannion (2002) ¢alismalarinda; akil sagligi, 6grenme giicliigii ve fiziksel engellilik gibi
durumlar i¢in hazirlanan bakim programlarini davranigsal iktisat ¢ercevesinde incelemis bu baglamda
toplumsal bakimin 6nemi ve satin alma siirecindeki etkisinin nasil oldugu ele alinmigtir. Giliven ve
itibar konularinin satin alma siirecindeki onemli etkisi elde edilmistir. Bu sebeple de calismanin
ekonomik sosyolojinin tiiketici toplumunu incelemesinde geleneksel neoklasik perspektife bir elestirel
bakis agis1 sunmaktadir.

Cinar ve Cubukgu (2009), aragtirmalarinda tiikketim anlayisinin, tiiketim toplumu ve tiiketim kiiltiirii
cergevesinde karsilastirmay1 amacglamaktadirlar. 1998 ve 2008 yillarindaki iki farkli ¢aligma arasinda
bir karsilagtirma yapilmistir. Sonucunda ise giiniimiiz tiiketicilerinin, tiikketim nesnelerine bagimli bir
tiketim toplumu olduklar gériisiinii elde etmislerdir.

Tiiketici davraniglarin1 gida iiriinleri iizerinde incelemesinin yapildigi ¢alismada Yilmaz vd. (2009),
aragtirma alani olarak Trakya bolgesindeki Edirne, Tekirdag ve Kirklareli illeri ele alinmistir. Kentsel
ve kirsal ayr1 ayr1 385 kisinin degerlendirildigi ankette gida aligveriglerinde 6nem derecesine gore
onemli farklar elde edilmistir.

Akgiin (2010), modern aligveris merkezlerinin tiiketici davraniglarin1 nasil etkiledigini inceleyen
calismada Konya ili 6rnegi iizerinde durulmustur. Cesitli tiiketici profilleri lizerinden analiz yapilmigtir
ve pazar bolimlendirmesi yapilmasinin tiiketici davraniglarina yon verici Onemde olabilecegi
sonucuna varilmistir.
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Davranissal iktisadi deneysel c¢ergceveden inceleyen baska bir ¢alisma da Ariely’ nin (2010)
calismasidir. Deneysel ¢alismalarmi Akil Disi Ama Ongoriilebilir isimli kitabinda toplayan yazar,
bedava etkisi, ertelemenin bireysel etkileri ve 6z kontrol gibi temel konular1 inceleme alanina dahil
ederek incelemistir.

Hacioglu (2011) yaptig1 arastirmada, markalarin tiiketici davranislarina olan etkisinin son yillarda olan
etkisine dikkat ¢ekmistir. Markalasmanin yalnizca bireyleri degil ayni zamanda isletmeleri de
etkileyen bir unsur oldugunu belirtilirken zihin yonlendirme ve kontrol mekanizmalarinin satin alma
davranislar1 lizerindeki etkisi {izerinde durulmustur.

Spears (2011) ise calismasinda yoksullugun karar vermeye olan etkisini arastirmistir. Bu amagla
Hindistan bir laboratuvar analizi ile Amerikan Zaman Kullanim Arastirmasi'nin analizini rapor
etmektedir. Calisma sonucunda yoksullugun biligsel karar alma siirecini etkiledigi ve tiiketimde
kontrolii tiikkettigi sonucuna varilmaistir.

Can (2012), iktisat biliminin dogusundan giiniimiize kadar matematigin ayrilmaz bir biitiin olarak
devam ettigini vurgulayan arastirmaci, insan faktoriiniin davranislarinin sadece belirli kaliplar ile
aciklanamayacag1 yoniine vurgu yaparak davranigsal iktisadin bu konudaki 6nemini belirtmistir.
Calismasinda, psikolojik ve sosyal etkenlerden de faydalanarak iktisat biliminin agiklanmasinda bir
bakis agis1 saglamisgtir,

Kaynas (2012), bireylerin davranislarinda neden sapmalarin oldugunu inceleyen c¢alismada bu
sapmalarin doguracagi ekonomik sorunlara da deginilmistir. Aragtirma davranigsal iktisat alanindan da
desteklenerek irrasyonel davramiglara karsi zihnimizi kontrol ederek savunma gelistirmeyi
amaclamustir.

Thorgeirsson ve Kawachi (2013), calismalarinda davranigsal iktisadin bireylerin rasyonel tutum
sergilemeleri durumunda gelecekteki tiiketim kararlarinin tahmini olarak sekillendigini belirtilmistir.
Baslangictaki uygulamalarda emeklilikte nigin bireylerin yeterli tasarruf elde edemedikleri
incelenirken bu daha sonra halk sagligi ve saglik davramiglarina nasil gecis gosterdigi yoniindeki
degisim farkli bir bakis agist ile ele alinmustir.

H. Zandstra vd. (2013), tiiketicilerin giinliik yasamda finans, gida ve saglikla ilgili birgok karar
aldiklar1 herkes tarafindan bilinen bir olgu oldugu belirtilmis ve arastirmalarinda anlik karar almay1
degil de bu karar alma siirecinin uzatilmasinin memnuniyet derecesini artirilabilecegini test etmeye
calismislardir. Kisa vadeli ve uzun vadeli karar siireclerini degerlendirmeyi sunan caligmada
davranigsal iktisat alanimi farkl bir agidan yorumlamay1 sunmaktadir.

Eryilmaz vd. (2015), organik tarim ve gida {iriinlerine karsi tiiketici davraniglarini inceleyen ¢alismada
Avrupa Birligi ve Tirkiye’nin tutum ve davranislar {izerinde durulmustur. Tiiketim davraniglarinin
AB‘de diizenli bir tutum sergiledigi goriilirken Tiirkiye’de ise bu tutumun diizensiz oldugu
goriilmiistiir. Bunun sebebi olarak ise yiiksek fiyatlar ve belirsizlik 6n planda durmaktadir. Bu yiizden
de tiiketici odakli pazarlamaya yonelmenin gerektigi onerilen tavsiye olarak bulunmaktadir.

Caligmasindan cinsiyet faktorli yoniinden degerlendiren Ceki¢ (2016), bireyleri rasyonel
davranmaktan alikoyan bireysel, sosyal ve psikolojik etkenleri degerlendirmistir. Bu degerlendirme
asamasinda Bartin iline yapilan anket calismasi ile g¢alismaya yon verilmistir. Calismada kadin ve
erkege gore giizel havada artan aligveris egiliminin ve ihtiya¢ disi gida ve giyim aligverisinde daha
isteklerinde farkliliklar oldugu sonucuna varilmistir.

Arastirmasini rasyonalite perspektifinden ele alan Kitap¢1 (2017), iktisat biliminde neo-klasik ile
Onemi artmis olan davranmigsal iktisadi hem elestirel bir bakis agisi ile incelerken hem de karar verme
stirecindeki bireylerin Onyargilarma da deginerek farkli bir bakis acis1 saglamistir. Boylece varilan
sonucta karar alma siirecinde bireylerin O6nyargilarinin aslinda daha saglikli karar almalarinda etkili
oldugu sonucuna varilmstir.
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Yiiriik (2017), davranigsal iktisadi genis bir agidan agiklamanin yaninda tiiketici davranislar1 ve karar
verme siirecini drnek ¢ipalama yontemi vasitastyla aciklamistir. Tiiketici davranislarini rasyonellikten
uzaklagtiran faktorleri ele alan ¢alismada anket yontemi uygulanmigtir. Yapilan ¢alisma sonucunda
bireylerin ¢ipalama tuzagma diistiiglinii ve bu sebeple rasyonellikten uzaklastigi detay bir sekilde
aciklanmustir.

Akboz ve Komsu (2019) calismalarinda tiiketicilerin internet aligveriglerinde gosterdikleri karar
siirecinde nasil bir tutum sergilediklerini demografik oOzellikler kapsaminda davranigsal iktisat
cercevesinde incelemistir. Bu amaca iliskin ¢alismada Mersin ili baz alinmis ve bu ilde internet
iizerinden aligveris yapan 405 kisi ankete tabii tutulmustur. Anket calismasinin sonucundan ise
bireylerin tiiketim kararlari iizerinde demografik faktdrlere gore farklilik oldugu elde edilmistir.

Yayar ve Eker (2019), davranissal iktisadi detaylariyla elen alan ¢aligmalarinda kamu ¢aliganlarimin
ekonomik davranislari, davramgsal iktisat perspektifinden incelenmistir. Yapilan calisma Tokat Ili
Merkez Ilgesindeki 409 kamu calisamini kapsamaktadir. Yiizde analizi ve ki kare ydntemlerinin
kullanildig1 ¢alisma sonucunda erkeklerin piyasa normlarini daha fazla dikkate aldiklarini ve olgun
bireylerin 6z kontrollerinin fazla oldugu goriilirken genclerin ise risk almayi tercih ettikleri
gOrilmiistiir.

4. Materyal ve Yontem

Caligmada birincil ve ikincil veriler kullanmilmistir. Birincil veriler yiiz yiize goriisme yoluyla yapilan
anket sonucu elde edilmistir.? Anket formu hazirlanirken literatiirde daha énce yapilan galismalardan
yararlanilarak tiiketicilerin satin alma davramiglarini etkileyebilecegi diisiinlilen 6zelliklere yer
verilmistir. Aragtirmanin ana evreni Tokat Merkez’de ikamet eden 18 yas ve tizeri tiiketicilerdir. Bu
kapsamda veriler kolayda 6rnekleme yontemiyle 402 tiiketiciden derlenmistir.

SPSS programi araciligiyla frekans, agimlayici faktor, bagimsiz 6rneklem t testi ve tek yonlii varyans
analizi (ANOVA) yapilmustir. 1k olarak tiiketicilerin sosyoekonomik ve demografik 6zellikleri analiz
edilmis olup daha sonra tiiketicilerin satin alma davranislarini 6lgmek icin yonlendirilen ifadelere
acimlayic1 faktor analizi yapilmigtir. Faktor analizi sonucu ortaya c¢ikan sadelesmis ifadelerin
tiketicilerin sosyoekonomik ve demografik ozelliklerine gore farklilik gosterip gostermedikleri test
edilmistir.

5. Arastirma Bulgulan

Tiiketici satin alma davraniglarin belirlemede demografik 6zelliklerin etkisi olduk¢a dnemlidir. Bunun
sebebi tiiketici davraniglart {izerinde bir bireyin medeni durumu, yasi, cinsiyeti, egitim diizeyi, gelir
diizeyi, ugras alan1 ve ¢ocuk sayisi belirleyici bir 6zellik tasimakta ve degisime neden olabilmektedir.
Katilimeilarin demografik dzelliklerine gore dagilimi Tablo 1’°de verilmektedir. Tablodaki bilgiler 6zet
bir bicimde asagida agiklanmaktadir.

2 Yazarlar anket asamasindaki katkilarindan dolay1 Aylin SAHIN, Fadime DOGAN, Sevgi INAN ve Giil ULGER e tesekkiir
etmektedirler.
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Tablo 1: Katilimcilarin Demografik Bilgileri

Medeni Durum N % Cinsiyeti N %
Evli 212 47,3 Kadm 177 44,0
Bekar 190 52,7 Erkek 225 56,0
Toplam 402 100,0 Toplam 402 100,0
Yast Ailenin Toplam Ayhk Geliri (TL)

18-25 109 27,1 0-1604 65 16,2
26-35 123 30,6 1405-2000 56 13,9
36-45 69 17,2 2001-3000 73 18,2
45-60 65 16,2 3001-4000 75 18,7
60-iistii 36 9,0 4001- Gsta 133 33,1
Toplam 402 100,0 Toplam 402 100,0
Egitim Diizeyi Ugras Alam

Ilkokul 46 11,4 Emekli 39 9,7
Ortaokul 41 10,2 Memur 72 179
Lise 104 25,9 Ogrenci 71 17,7
On Lisans 66 16,4 Ev Hanimi 43 10,7
Lisans 127 31,6 Ozel Sektor 113 28,1
Lisansisti 18 45 Diger 64 15,9
Toplam 402 100,0 Toplam 402 100,0
Cocuk Saytst

Yok 186 46,3

1 50 124

2 73 18,2

3 66 16,4

4-tistii 27 6,7

Toplam 402 100,0

‘Tabloya gore katilimcilarin %47,3’1 evli, %56,0°1 erkek, ¢ogunlugu 26-35 yas grubunda (%30,6) yer
almaktadir. Gelir dagilimi incelendiginde en biiyiik paya sahip (%33,1) gelir grubu 4001 TL ve iizeri
geliri olan katilimcilardir. Katilimeilarin biiytik bir ¢ogunlugu (%46,3) ¢ocuksuz ve dnemli bir kismi
da 6zel sektorde (%28,1) caligmaktadir.’

Faktor analizinin uygunlugunun tespitinde literatiirde iki farkli yaklasim bulunmaktadir. Bu
yaklasimlardan birincisi Barlett kiiresellik testi ikincisi Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 6lgiitiidiir. Barlett
kiiresellik testinde korelasyon matrisinin birim matrise esit olup olmadigi sinanir.

Verilerin ¢ok degiskenli normal dagilan ana kiitleden geldigi ve orneklem biiyiikliigliniin 150'den
bliyliik oldugu orneklerde gegerlidir. Test sonucunun anlamlilik diizeyinin %5’den kiiciik olmasi
durumunda faktor analizi uygulanir. Bu c¢alismada test sonucu %S5 diizeyinden kiigiik bulunmustur.
KMO degeri 0 ile 1 arasinda degisen degerler alir. Bu oran bire ne kadar yaklasirsa veri seti faktor
analizine o kadar uygundur. KMO degeri igin literatiirde 0,60’dan biiyiik olmasimin yeterli olabilecegi
gOrisii bulunmaktadir. Degisken degerlerin tutarliligini 6lgmek igin gelistirilen KMO dlgiti 0,765
olup degisken degerlerinin orta diizeyde tutarli oldugunu gostermektedir.

Faktor analizi, ¢ok sayida birbiri ile iliskili degiskeni bir araya toplayarak az sayida ve anlamli yeni
faktorler veya degiskenler elde etmeyi hedefleyen cok degiskenli istatistiksel bir yontemdir
(Biyiikoztiirk, 2002: 472).

Faktor analizi uygulamasinda degerleri faktor bazina indirgeyebilmek igin uygulanan c¢ikartma
teknikleri mevcut veri setine iliskin varyansi etkileyen bilesenleri belirlemeye calistigi seklinde
aciklanabilmektedir. Bunun i¢in de varyansi en ¢oktan en aza dogru bir yol tercih edilir. Tabachnick
ve Fidell (2001), bu konudaki agiklamalar1 sdyledir, aralarinda giiclii iliskiye sahip degiskenler i¢in
uygulanan ¢ikartma teknigi sonucunda elde edilen farkliliklarin rotasyon sonucunda kaybolma
egilimine gectikleri gozlemlenmistir (Tabachnick ve Fidell, 2001).

Faktor analizinde her bir faktdriin faktdr yiiklerinin kareleri toplami, her bir faktdr tarafindan
agiklanan varyansin oraninin hesaplanmasinda ve 6nemli faktor sayisina karar vermede kullanilan bir
katsayidir. Oz deger yiikseldikge, faktoriin agikladigi varyans da yiikselir (Tatlidil, 1992). Sosyal
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bilimlerde ¢ok yiiksek agimlayicilik yiizdesine ulagsmanin gii¢ oldugu bilinmektedir. Literatiirde ise
%40 agimlayiciligin iyi bir oran oldugu belirtilmektedir (Kline, 1994).

Verilerin faktor analizine uygunlugu test edildikten sonra faktdr analizi yapilmis ve sonuglar1 Tablo
2’de sunulmustur. Tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkili olan dort faktdr ortaya ¢ikmis ve elde
edilen dort faktor, toplam varyansin %58,35’ini aciklamaktadir. Faktdr analizine dahil edilen ifade
sayisi analiz baglangicinda yirmi sekiz iken analiz sonucunda on dort ifadeye diismiistiir.

Faktor analizi sonucunda ortaya g¢ikan dort faktor sirasiyla “Kisisel”, “Psikolojik”, “Kiiltiirel” ve
“Sosyal” seklinde isimlendirilmistir. Satin alma karar siirecinde s6z konusu bu faktorlerin tiiketicinin
sosyoekonomik ve demografik 6zelliklerine gore farklilik gosterip gostermedigi calismanin temel
hipotezidir. Bu amagla bagimsiz 6rneklem t testi ve tek yonlii varyans analizi yapilmistir.

Bagimsiz orneklem t testi iki bagimsiz Orneklemden elde edilen ortalamalar arasindaki farkin
anlamliligini Slger. t test uygulamasindaki gruplarin varyans esitligine dair bilgi kriteri Levene test (F
testi) istatistigidir. Ayn1 zamanda homojenlik testi olarak da adlandirilmistir t istatistik degeri dikkate
alinarak yorumlanir. Levene test istatistigi icin kurulan hipotezler ise asagidaki gibidir;

Hy= Her iki grubun varyanslari esittir.
H,= Her iki grubun varyanslari esit degildir.

F istatistigi sonucuna gére H, hipotezinin kabul edilip edilmeyecegine karar verilir. Istatistiki olarak
anlamlilik diizey degeri olan p degeri 0,05’den biiyiik ise Hj kabul edilir. Fakat p degeri eger 0,05’den
kiiciikse H, hipotezi kabul edilir. Bundan sonraki adimda asil hipotez sinamasi ise t-testi ile yapilir. t-
testi hipotezleri ise s0yle kurulmaktadir;

H,= 1lgili degisken icin her iki grubun ortalama degerleri esittir.
H,= Ilgili degisken igin her iki grubun ortalama degerleri esit degildir.

Tablo 2: Dondiiriilmiis Yiiklemeler Matrisi

Cronbah’s

Satin Alma Kararim Etkileyen Faktorler Faktor Yiikleri Alpha

Kisisel

IFD. 1. Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler. 0,576
IFD. 3. Taksitlendirme imkani sunulmasi satin alma kararimi etkiler 0,572
IFD. 5. Aligveris yaparken indirimli iiriinlere bakarim 0,740
TFD. 6. Aldigim bir iiriiniin baska yerde daha ucuz oldugunu gérdiigiimde 0809
uzilirim '
IFD. 7. Aligveris sirasinda fiyat karsilastirmasi yaparim 0,766

0,764

Psikolojik

IFD. 15. Havanin giizel olmasi ihtiyac fazlasi aligveris yapmama neden olabilir 0,582
IFD. 17. En ¢ok giyim alisverisinde ihtiyag fazlas1 aligveris yaparim 0,806
IFD. 18. Bazi zamanlarda kendimi 6zel hissetmek ve/veya eglence amach ihtiyag 0830
dis1 aligveris yaparim. '

0,658

Kiiltiirel

IFD. 19. Alacagim iiriinlerin renkleri benim i¢in énemlidir 0,654
IFD. 20. Sanal ortamda aligveris yapmaktansa iiriinleri gérerek aligveris yapmay1 0.719
tercih ederim '
IFD. 21. Aligveris yerlerinde otopark olmasimni tercih ederim 0,694
IFD. 27. Alacagim iriinlerin kendi kiiltiiriime, inancima, gelenek ve 0617
goreneklerime uygun olmasina 6zen gosteririm ’

0,664

Sosyal

IFD. 25. Cevremdekilerin satin aldig1 {iriinleri bende satin almak isterim 0,858

TFD. 26. Kendime 6rnek aldigim ve 6zendigim grubun kullandig tiriinleri satin 0.819 0,716

alirim.
Oz Degerler 348 214 134 122

Toplam Ac¢iklanan Varyans /%) 19,05 14,07 13,72 1151

Kiimiilatif Aciklanan Varyans (%) 19,05 33,12 46,84 58,35

WWW. EUROASiAjOURNAL.com Volume (7), Issue (2), Year (2020) Page 124



EUROASIA JOURNAL OF SOCIAL SCIENCES & HUMANITIES
InTerneTionAl INdexed & Refereed

Cikarma yontemi: Principal component; Rotasyonyontemi:Varimax
Hipotez kabul kararlar1 da ifadede tekrara diigmeden agiklamak gerekirse yine p degerinin 0,05
degerinin ist ve alt sinirlarinda kalmasina gore karar verilir (Sipahi vd. 2010: 118-120).

Varyans analizi (ANOVA) ise tek yonlii bir iligkiyi ele alir ve herhangi bir degiskenin ana kiitle
ortalamalar1 arasindaki anlamli iliskileri test eder. Ancak ANOVA testinin onemli noktasi ise ikiden
daha fazla kategoriye sahip degiskenler {izerinde yapilmasidir. Bunlar basamak sayis1 olarak da
adlandirilir ve basamak sayist iki oldugu takdirde t-test analizi uygulanir. Her bir 6rneklem ana
kiitleden tesadiifi olarak secilir ve ana kiitlenin varyansi tahminlenir (Kubat ve Ayasgligil, 2002: 162).

ANOVA testi i¢in kurulan hipotezler su sekildedir:
Hy= %095 giivenle, gruplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik yoktur.
H,= %095 giivenle, gruplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik vardir.

Test sonucuna gore ikiden fazla olan bagimsiz gruplarin ortalamaya gore birbirinden farkli m1 degil mi
test edilmis olur. ANOVA testinin yapilabilmesi igin grup varyanslarinin homojenligini sinanmak i¢in
de Levene test istatistigi kullanilir (Sipahi vd., 2010: 124).

Tiiketici satin alma davranislarini belirlemede demografik 6zelliklerin etkisi olduk¢a 6nemlidir. Bunun
sebebi tiiketici davraniglart {izerinde bir bireyin medeni durumu, yasi, cinsiyeti, egitim diizeyi, gelir
diizeyi, ugras alan1 ve ¢ocuk sayisi belirleyici bir 6zellik tagir ve degisime neden olabilmektedir.

Tiiketicilerin satin alma siirecinde kararlarini etkileyen faktorlerin cinsiyet ve medeni duruma gore
farklilik gosterip gostermedigi test edilmis ve sonuglar Tablo 3’de verilmistir. Buna gore yalnizca
psikolojik faktorlerin cinsiyet ve medeni duruma gore farklilik gostermektedir. Tiiketicilerin satin
alma kararlarinda psikolojik unsurlarin etkisi erkeklere gore kadinlarda daha fazla oldugu
goriilmektedir. Evlilerin bekarlara gore satin alma karar siirecinde psikolojik faktorlerden daha fazla
etkilendigi bulgusuna ulasilmistir.

Tablo 3: t Testi Sonuglari

Grup lstatistikleri Bagimsiz Orneklem Testi
Varyanslarin esitliginde Ortalamalarin
Faktorler Kategori N Ortalama Varyans Levene’s Testi Esitliginde t-testi
Farkhihiklar: = =
F hesap ..One.m t hesap ..O"e.m
diizeyi (p) diizeyi (p)
Cinsiyet
Kisisel Kadmn 177 3,4972 Varyanslar esit 1,320 ,251 1,066 ,287
Erkek 225  3,4062 Varyanslar esit degil 1,054 ,293
Psikolojik Kadin 177 2,9077 Varyanslar esit ,030 ,862 2,931 ,004
Erkek 225 2,6459 Varyanslar esit degil 2,927 ,004
Kiiltiirel Kadin 177 3,4209 Varyanslar esit 3,320 ,069 -1,305 ,193
Erkek 225 3,5311 Varyanslar esit degil -1,327 ,185
Sosval Kadin 177 2,5169 Varyanslar esit 1329 566 1,239 216
y Erkek 225 2,3889 Varyanslar esit degil 1,243 ,215
Medeni Durum
Kisisel Evli 212 34221 Varyanslar esit 6,258 ,013 -,539 ,590
Bekar 190  3,4679 Varyanslar esit degil -,534 ,593
Lo Bvlio 212 59088 Varyanslar esit 1,397 238 3,157 002
Psikolojik
Bekar 190 2,6289 Varyanslar esit degil 3,138 ,002
Kiiltiirel Evli 212 3,4250 Varyanslar esit 1,155 ,283 -1,300 ,194
Bekar 190  3,5342 Varyanslar esit degil -1,294 ,196
Sosyal Evli 212 2,4737 Varyanslar esit ,328 ,567 ,523 ,601
Bekar 190 2,4198 Varyanslar esit degil 524 ,601

‘ANOVA sonuglar1 Tablo 4’de goriilmektedir. Tablo 4 incelendiginde, tiiketicilerin satin alma
kararlarinin yas ve egitim kategorilerine gore farkliliklar gosterdigi, aylik gelir, cocuk sayisi ve ugras
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alam kategorilerine gore ise farkliligin olmadigi tespit edilmistir. Varyanslarin homojenlik testi
Scheffee test istatistigi ile incelenmis ve Tablo 4’de verilmistir.’

Katilimcilarin satin alma karar siireglerinde psikolojik, kiiltiirel ve sosyal faktorlerin yas gruplarina
gore kisisel ve kiiltiirel faktorlerin ise egitim diizeyine gore farkliliklarinin 6nemli oldugu tespit
edilmistir.

Yas gruplart kategorisinde, 26-35 yas (ortalama=2,89) ile 45-60 (ortalama=2,43) ve 45-60 yas
(ortalama=2,43) ile 61 + yas araliginda (ortalama=2,97) olan tiiketicilerin satin alma kararlarinda

psikolojik unsurlarin farklilik gosterdigi tespit edilmistir.

Tablo 4: ANOVA Testi Sonuglari

Varyanslarin Homojenlik Testi Tek Yonlii Varyans Analizi (ANOVA)
Faktorler Levene (Sjgrrsgesgi'kSerbestlik Onem Toplam df Ortalama F hesap doi?ze;;li
Istatistgi 1 derecesi 2 diizeyi (p) Kareler kare ®)
Yas Grubu
2,536 4 397 ,040  Gruplar aras1 5,735 4 1,434 2,006 ,093
Kisisel Gruplar igi 283,685 397 715
Toplam 289,419 401
1,272 4 397 ,280  Gruplar arasinda 11,001 4 2,750 3,501 ,008
Psikolojik Gruplar iginde 311,851 397 ,786
Toplam 322,852 401
1,466 4 397 212 Gruplar arasinda 11,246 4 2,812 4,092 ,003
Kiiltiirel Gruplar iginde 272,757 397 ,687
Toplam 284,003 401
,156 4 397 ,960 Gruplar arasinda 10,616 4 2,654 2,544 ,039
Sosyal Gruplar iginde 414,180 397 1,043
Toplam 424,796 401
Egitim Durumu
1,211 5 396 ,303  Gruplar arasinda 19,233 5 3,847 5,638 ,000
Kisisel Gruplar iginde 270,187 396 ,682
Toplam 289,419 401
1,916 5 396 ,091 Gruplar arasinda 4,063 5 ,813 1,010 412
Psikolojik Gruplar iginde 318,789 396 ,805
Toplam 322,852 401
2,046 5 396 ,071  Gruplar arasinda 13,876 5 2,775 4,068 ,001
Kiltiirel Gruplar iginde 270,127 396 ,682
Toplam 284,003 401
,783 5 396 ,562  Gruplar arasinda 11,673 5 2,335 2,238 ,050
Sosyal Gruplar iginde 413,123 396 1,043
Toplam 424,796 401
Aylik gelir
1,176 4 397 ,321  Gruplar arasinda 1,173 4 ,293 ,404 ,806
Kisisel Gruplar iginde 288,246 397 726
Toplam 289,419 401
471 4 397 ,757  Gruplar arasinda 2,724 4 ,681 ,845 ,498
Psikolojik Gruplar iginde 320,128 397 ,806
Toplam 322,852 401
,585 4 397 ,674  Gruplar arasinda 1,247 4 312 ,438 781
Kiiltiirel Gruplar iginde 282,756 397 712
Toplam 284,003 401
1,126 4 397 344 Gruplar arasinda 3,754 4 ,938 ,885 473
Sosyal Gruplar iginde 421,042 397 1,061
Toplam 424,796 401
Cocuk sayist
3,359 4 397 ,010 Gruplar arasinda 3,637 4 ,909 1,263 ,284
Kisisel Gruplar iginde 285,783 397 7120
Toplam 289,419 401
,834 4 397 ,504  Gruplar arasinda 4,091 4 1,023 1,274 ,280
Psikolojik Gruplar iginde 318,761 397 ,803
Toplam 322,852 401
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,836 4 397 ,503  Gruplar arasinda 1,732 4 433 ,609 ,656
Kiiltiirel Gruplar iginde 282,271 397 711
Toplam 284,003 401
,078 4 397 ,989  Gruplar arasinda ,851 4 213 ,199 ,939
Sosyal Gruplar iginde 423,945 397 1,068
Toplam 424,796 401
Ugras alanm
1,807 5 396 ,110  Gruplar arasinda 7,416 5 1,483 2,083 ,067
Kisisel Gruplar iginde 282,003 396 712
Toplam 289,419 401
,756 5 396 ,582  Gruplar arasinda 4,702 5 ,940 1,171 ,323
Psikolojik Gruplar iginde 318,150 396 ,803
Toplam 322,852 401
,984 5 396 427  Gruplar arasinda 5,757 5 1,151 1,639 ,149
Kiiltiirel Gruplar iginde 278,246 396 ,703
Toplam 284,003 401
,409 5 396 ,843  Gruplar arasinda 6,385 5 1,277 1,209 ,304
Sosyal Gruplar iginde 418,411 396 1,057
Toplam 424,796 401

Bu sonuca gore satin alma karari siirecinde katilimci gengler ile en yash katilimcilarin 45-60 yas
grubundaki katilimcilara gore psikolojik unsurlarin etkisinde daha ¢ok kaldiklari sdylenebilir.

Yas gruplarn kategorisinde, 26-35 yas (ortalama=3,65) ile 45-60 yas (ortalama=3,31) ve 61 + yas
(ortalama=3,15) arasinda; yine 36-45 yas (ortalama=3,62) ile 61 + yas (ortalama=3,15) arasinda yer
alan tiiketicilerin satin alma kararlarinda kiiltiirel unsurlarin farklilik gdsterdigi tespit edilmistir.

Yas gruplar1 kategorisinde, 18-25 yas (ortalama=2,32) ile 61 + yas (ortalama=2,89) ve 45-60 yas
(ortalama=2,31) ile 61 + yas (ortalama=2,89) arasinda yer alan tiiketicilerin satin alma kararlarinda
sosyal unsurlarin farklilik gosterdigi tespit edilmistir. Buna gore satin alma karar siirecinde sosyal
faktorlerin etkisinin yagh katilimcilarda daha fazla oldugu soylenebilir.

Egitim kategorisinde, kisisel unsurlar agisindan; ilkokul (ortalama=3,05) ile ortaokul (ortalama=3,73)
ve lisans mezunu (ortalama=3,66) katilimcilar arasinda, lise (ortalama=3,33) ile lisans mezunu (3,66)
katilimcilar arasinda satin alma karar sitirecinde énemli farkliliklar bulunmustur.

Kiiltiirel] unsurlar ag¢isindan; ortaokul (ortalama=3,82) ile ilkokul (ortalama=3,23), 6n lisans
(ortalama=3,28) ve lisansiistli mezun (ortalama=3,14) katilimcilar arasinda satin alma karar siirecinde
onemli farkliliklar bulunmustur.

Yine sosyal unsurlar agisindan; lise (ortalama=2,30) ile 6n lisans mezunu (ortalama=2,76) katilimcilar
arasinda satin alma karar siirecinde 6nemli farkliliklar bulunmustur.

Katilimcilarin satin alma karar siireclerini etkileyen faktorlerin aylik ortalama gelir, cocuk sayis1 ve
ugras alanina gore farklilik gdstermedigi tespit edilmis ve sonuclar Tablo 4’de verilmistir.

Sonu¢ ve Oneriler

Gilinlimiizde olduke¢a yeni bir alan olan davranissal iktisat, bireylerin ekonomi i¢indeki davranislarin
farkli bir bakis agisiyla agiklamaktadir. Her ne kadar iktisat bilimi matematiksel modellerle sistematik
bir bicimde ifade edilse de davramigsal iktisat, olduk¢a karmasik olan insan yapisini psikolojik
faktorler etkisiyle agiklamaktadir.

Davranissal iktisat temelde klasik iktisat anlayisinda hakim olan rasyonel birey bakis acisini
reddetmistir bunun altinda yatan sebep ise bireylerin karar verirken rasyonel davranmaktan nigin ve
nasil uzaklagtigini arastirmaktir. Elbette ki bir bireyin satin alma kararlarini etkileyen ekonomik ve
sosyal unsurlar vardir ve arastirma da bu unsurlar etrafinda ger¢eklesmistir. Bir tiiketici satin alma
stirecinde aldig1 kararlar1 kisisel, sosyal, psikolojik ve Kkiiltiirel gibi ana faktorlerin etkisi altinda
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vermektedir. Bu gibi etkiler bireylerin rasyonel karar alma siirecinden uzaklasmasinda gii¢lii etkilere
sahiptir.

Caligmada, bireylerin sosyoekonomik ve demografik 6zelliklerine gore satin alma davraniglarindaki
farkliligin nasil bir yol izleyeceginin tespit edilmesi amag¢lanmistir. Bu amagla Tokat Merkez’de
ikamet eden 18 yas ve lizeri tiiketiciler olmak tiizere 402 tiiketiciye ankete yapilarak orneklem
olusturulmustur. Oncelikle ankette bulunan degerlerin yapilan testlerde kolaylik saglamasi agisindan
faktor analizi tabii tutularak yapilarak yirmi sekiz ifade dort boyuta indirgenmistir. Sonraki agamalarda
bagimsiz 6rneklem t testi ve tek yonlii varyans analizi yapilmistir.

Katilimcilarin satin alma kararlarinda psikolojik unsurlarin etkisi erkeklere gore kadinlarda daha fazla,
evlilerin ise bekarlara gore satin alma karar siirecinde psikolojik faktorlerden daha fazla etkilendigi
bulgusuna ulasilmigtir. Tiiketicilerin satin alma kararlarmmin yas ve egitim kategorilerine gore
farkliliklar gosterdigi, aylik gelir, ¢ocuk sayis1 ve ugras alami kategorilerine gore ise farklihigin
olmadig1 tespit edilmistir. Elde edilen bulgulara gore tiiketici sarin alma kararlar iizerinde bireysel
faktorlerin gercekten de etkili oldugu gorilmiistiir. Katilimcilarin karar verme siirecinde toplumsal
statii ve degerlerden, geleneksel kaliplardan etkilendigi goriilmektedir.

Sonug olarak bireylerin tercihlerine bakarak satin alma davraniglarinda rasyonel olup olmadiklar veya
tamamen irrasyonel olduklar1 sdylenememektedir. Birey ne kadar mantikli segenekleri buldugunu
ifade etse de her zaman soyledikleri ile fiili hareketleri birbirlerini tutmayabilir bunun altinda yatan
sebep ise bireylerin demografik ¢evreden etkilenme durumu ve bireyin sosyal hayattaki konumu
olabilmektedir. Ayn1 zamanda bireylerin giidii ve gereksinimleri, inang ve tutumlar1 da tiiketim
stirecine etki eden faktorlerdendir.

Davraniglarinin sebepleri dnceden kesin olarak bilinmemekle beraber tahmin edilebilir olmaktadir,
bundan dolay1 klasik iktisadin ongoriilerini psikolojinin destegi eklenirse bireylerin satin alma
davranislar1 tahmin edilebilir olur ve boylelikle kisiler yaptiklari mantiksal hatalar1 fark edip daha
dogru tercihlerde bulunabilirler. Bu baglamda davranmigsal iktisat, literatiirde olduk¢a Onemli yer
tutmaktadir ve literatiire katkilari giin gectikce artmaktadir bdylece daha sistematik bilgiler
aragtirmacilara ulagsmaktadir.

Gilinlimiizde birgok {ilkede de davramigsal iktisat ilkeleri c¢ergevesinde hiikiimet politikalar
uygulanmaktadir. Ulkelerin gelismislik diizeylerine gére de bireylerin farkli tepkilerde bulunduklart
bilinen bir olgudur. Bir bireyin yasam kalitesindeki farklilik {ilkeler bazinda da bireyler bazinda da
oldukca etkili bir kriter olarak diisiiniilebilir. Bu ylizden ilerleyen donemlerde deneylere dayali
caligmalarin artmasi ileriye yonelik hem firmalar hem kurumsal alanlarda daha tutarli bilgi edinilmesi
ve boylece dogru politikalar uygulanmasinda da 6nemli katkilar saglayacagi beklenmektedir. Bu
gelisimin saglanmasi i¢in hiikiimetlere ve bireylere diisen gorev ise bu tiir ¢aligmalara destek vererek
aragtirmalarin dogru bilgiye ulagsmasinda sorumluluk sahibi olmalar1 diisiiniilmektedir.
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