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Oz

Tiiketim, bir mal veya hizmeti kullanip yok etmek anlamina gelmektedir.
Her insan yasamini siirdiirmek icin zorunlu tiiketim yapmak zorundadir.
Zaman iginde gelisen teknoloji ile birlikte ihtiyaglari karsilayan mal ve
hizmet sayi ve gesitliliginde meydana gelen artis, tiiketim yaparken segim
yapma ve karar verme mecburiyetini de beraberinde getirmistir. insanlar
tiiketim yaparken icsel ve dissal bircok faktériin etkisi altinda kalirlar ve
tiiketim kararlarini bu etkiler altinda verirler. Bu durum ise tiiketimin
zaman zaman rasyonel olmaktan uzaklasmasina neden olur. Bir tiiketimin
rasyonel olup olmadigini anlayabilmek igin, tiiketim kararini etkileyen icsel
ve dissal faktérlerin neler oldugu ve tiiketim kararini nasil etkiledigini
bilmek gerekmektedir. Bu ¢alisma yapilan tiiketimin rasyonel olmasina
veya olmamasina neden olan faktérlerin neler oldugunu arastirmaya
yénelik olarak yapilmistir. Isparta il merkezinde 205 kisiden olusan 6rnek
grubuyla yiiz yiize gériismeler yapilarak veriler toplanmistir. Elde edilen
veriler SPSS programina uygun formatta girilmis ve glivenilirlik, faktér,
korelasyon analizleri yapilmistir. Yapilan analizler sonucu elde edilen
bulgular yorumlanarak insanlarin tiiketim rasyonalitesini etkileyen
faktérler rasyonel ve irrasyonel olarak iki gruba ayrilmistir. Ayrica veriler
arasinda ¢aprazlama (crosstabb) analizi de uygulanarak ankete
katilanlarin tiiketim davranislari hakkinda bilgilere ulasiimistir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketim, tiiketim toplumu, rasyonel tiiketim,
irrasyonel tiiketim, tiiketici.
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DETERMINANTS OF RATIONAL-IRRATIONAL CONSUMPTION
AND RESEARCH IN ISPARTA

Abstract

Consumption means that depleting the product or service by using it.
Each one has to consume to sustain their life. The increase in the number
and diversity of goods and services that meet needs by emerging
technology over time has brought with it the obligation to electing and
decision-making while consuming them. People remain under the
influence of many internal and external factors while consuming and they
make consumption decisions under the same influences. In this case, the
consumption moves away from rationality time to time. Internal and
external factors affecting the consumer decisions and how they affect the
consumption must be known to understand consumption is rational or
not. This study was carried out for research the factors that caused the
consumption is rational or irrational. The data were collected through
face to face interviews from the sample group of 205 people in Isparta
centrum. The obtained data were entered into SPSS software in an
appropriate format and analyzes such as reliability, factor and correlation
were performed. As a result of the analysis, the factors affecting the
human's consumption rationality are divided into two groups as rational
and irrational by the interpretation of findings. Also, information about
consumption behaviors of the respondents has been reached by applying
the Crosstab analysis to data.

Keywords: Consumption, consumption society, rational consumption,
irrational consumption, consumer.

1. GiRiS

Bir mal veya hizmeti kullanarak yok etme, kullanilamaz hale getirme anlamina
gelen tiketim, insanin dogumundan 6limine kadar hayatinin her alaninda
gerceklestirdigi bir aktivitedir. Her insanin zorunlu tiiketimi basta olmak lzere
cesitli diizeylerde tiiketim yapma gerekliliginin var olmasi, tiiketimi retimin de
temel belirleyicisi haline getirmistir. Zamanla teknolojik gelismeler sayesinde
Uretilen mal gesidinin artmasina bagh olarak tiiketicinin de satin alma karar
siireci karmasiklasmaya baslamistir. Ozellikle ireticilerin giristikleri pazarlama

rekabeti, tiiketici agisindan {irlin segimi ve satin alma davranisinin rasyonalitesini
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etkilemistir. Klasik ekonomi teorisinde rasyonel insan, her kosulda kendisine
maksimum faydayi saglayan mal ve hizmet secenegini tercih eden tiiketiciyi tarif
etmekte iken, gergek hayatta durum hi¢ de Oyle degildir. Tiiketiciler her zaman
rasyonel kararlar veremeye bilmektedirler. Bunun nedeni, tiiketicinin satin alma
karari verme asamasinda psikolojik, sosyal cevre, reklam, fiziki cevre, sosyal sinif,
kiltlrel altyapi, demografik ve medeni durum gibi bircok faktériin etkisi altinda
kalmasidir. Bu etkilerin tlketicinin satin alma davranisini nasil etkiledigini tespit
etmeyi amaglayan bu c¢alisma, oncelikle tiketim kavrami ve tarihsel silrecte
gecirdigi degisimi incelemekte, sonrasinda tiiketicinin satin alma davranisini
irdelemekte ve bu noktada etkileyicilerin neler oldugunu vurgulamakta, son
olarak ise, Isparta’da 205 kisi ile yapilan anket verilerinden elde edilen
sonuglarin analiz edilmesiyle tlketicinin rasyonel ve irrasyonel satin alma

davraniglari ile ilgili tespitler yapiimistir.

1.1. Kavramsal Cergeve

Kapitalist sistemin daha fazla tiiketimin daha fazla refah ve mutluluk anlamina
geldigi seklindeki duslincesine karsi, Marksist yaklasim, tiketimin ashinda
insanlarin 6zgurluklerini elinden aldigini, baskalarina bagimh kildigini, gercek
mutluluk ve refahin nesne tiiketiminden ibaret olmadigini ve tiketimin insanin
yabancilasmasindaki en onemli 6ge oldugu disincesini ileri siirmektedir
(Odabasi, 1999: 4). Glnimizde tlketim, sadece rasyonel boyutlara
dayanmayan duyusal algilarin da dahil oldugu bir slre¢ haline gelmistir. Bu
durum  tiketicinin  davraniglarindan  ziyade tiliketici  deneyimlerinin
gozlemlenmesini gerektirmektedir (Uygun, 2011: 29). Bu tanimlamalarda da
gorildugia lzere tliketim, gercek amacindan uzaklasarak farkli bir anlam

kazanmistir.

Ozellikle Sanayi Devrimi, hem {iretim hem de tiiketim kaliplari {izerinde ciddi

etkilerin ortaya c¢iktigi bir dénemdir. Sanayilesmenin hizlanmasi ile birlikte
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kdyden kentlere gbg¢ artmis ve go¢ eden bu insanlar niteliklerine gore girdikleri
islerde farkh Ucretler aldiklarindan tiiketim cesitliligi boylece bas gdstermeye
baslamistir. Ancak insanlar tliketimlerini arttirirken bir yandan da ihtiyag igin
yapilan tiketimden (tiketim rasyonalitesinden) uzaklasmaya baslamislardir.
Tuketimde meydana gelen degisim, sonunda toplum yapisina da hakim olmaya
baslamis ve “tiiketim toplumu” olarak ifade edilen bir toplumsal yapinin ortaya
cikisina zemin hazirlamistir. Tiiketim toplumu yasam tarzi ilk olarak ABD'de
dogmustur. ABD'deki sirketler ve iktisatcilar tarafindan ekonomik biyimenin
anahtarinin kitlesel tiiketim oldugunun iddia edilmesi ve hatta tlketimin bir
yurtseverlik olarak addedilmesi, vatandaslari tiiketmeye tesvik etmistir. Oyle ki,
1953'te ABD'deki insanlar iki kat daha fazla otomobile sahip olmuglar, 21 kat
daha fazla plastik kullanmislar ve anne babalarinin 1950'de ucgakla seyahat
ettikleri mesafeden 25 kat daha fazla mesafeyi ucakla gitmislerdir. 1960'lara
gelindiginde, tiketim toplumu kavrami ABD'den Bati Avrupa'ya ve Japonya'ya
ulagsmistir. Japonlar igin renkli televizyon, havalandirma cihazi ve otomobil yeni
kesfedilen Gc¢ hazinedir. 1980'lerde ise bu donlisim bayik hiz kazanmis,
“dereglilasyon” politikasinin benimsenmesiyle tiiketimde biiylik oranda artislar
yasanmistir. ABD'de ki tiiketiciler garajlarini UGglincli arabalarla doldurmuslar ve
evlerine de liks tiiketim iceren jakuzi gibi Grinleri almaya baslamislardir. 1976-
1990 yillari arasinda ABD'de lise son sinif 6grencilerine yapilan bir ankette,
“yasamda bir amag ve anlam bulma “ya karsi azalan bir istek gorilmuistir. Bu
diisiincenin yerini “cok paraya sahip olmak” almistir ve insanlarin hayatlarinin

temel amaci haline gelmistir (Durning, 1998: 14-19).

Bu stiregle birlikte tiketim, ihtiyagtan ziyade toplumdaki diger sosyal sinifa dahil
insanlarla iliski kurabilmek adina yapilan bir edim haline gelmeye baslamistir
(Douglas ve Isherwood, 1999: 8). Modern tiiketimde, semboller potansiyel
tliketiciler igin bir anlam ifade etmelidir. Kapitalist firmalarin diretmesiyle degil,

insanlarin yasam tarzlarina ithafen Uretilen Uriinler oldugunda ancak semboller
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bir anlam tasir. Satislarin gergeklesmesi icin de reklamlar, promosyonlar
potansiyel tlketicilerin isteklerine uygun sekilde tasarlanmalidir (Kellner, 1992:
147). Post-modernizm ise, tarihsel olarak en hizli ilerlemesini Fransa’da
gerceklestirmistir. Bu dénemin en belirgin ozelligi ise tiketim hareketinin hizl
ylkselise sahne olmasidir. Post-modern dénemin en onemli ozellikleri, “cok
kathhk, cogulluk, bolik porcuklik ve belirlenmisliktir” (Kellner ve Best, 1997:
18). Bu asamadaki toplumda nesneler, duygular, dislinceler blyiik bir karmasa
icine girmistir ve hicbir sey net degildir. Yapilan tiketim, fiziksel ihtiyaclar
karsilamaktan ziyade prestij ve toplumsal statli tayini gibi amaclar igin yapilir
olmustur. Bu nedenle tiiketim, somutluktan uzaklasarak simgesel hale gelmeye
baslamistir. Bu simgelerin topluma TV ekranlari araciligiyla dayatilmasi
sonucunda ise reklam adi altinda simge pazarlanmasi ve bu simge pazarlamanin
zamanla toplumsal kiltiire donliismesine tanik olunmaktadir (Featherson, 1996:
165). Tuketimin son asamasi ise, icinde bulundugumuz dénemde ortaya ¢ikmis
olan hedonik tiiketimdir. insanlarin aradiklari hazzi yaptiklari tiiketim esnasinda
aldiklari keyifle karistirmalari ve mutlulugun amacgh tiiketim yapmalari veya
tiketim amach olmayan alis veris yapmalari, tiiketimin de amacindan gittikce
uzaklagmasina neden olmustur. Hedonik tiiketim olarak da ifade edilen bu
anlayisa gore kisiler, modayl takip etmek icin, sosyal iliski kurmak icin,
rahatlamak igin veya baskalarini mutlu edebilmek igin alisveris yapmaktadirlar
(Senglin ve Karahan, 2013: 15). Bu sekilde yapilan tiiketimin verdigi tatmin,
baskalarina yetismek ya da onlari gegmek ve hatta bir onceki yil asmakla
miamkiin olmaktadir. Bu ylzden “bireysel mutluluk” daha c¢ok, tiketimi
belirtilen bicimdeki yiiksek tiketimden yukari ¢gikarmanin bir islevi olarak kabul
gormektedir (Hiz vd., 2010: 2). Hedonizmin tiketimi etkiledigi noktada, insanlar
satin alma kararini verirken duygusal istekleri, faydaci ve akilci dislincelerine
baskida bulunur. insanlarin tiiketim anlayisi kiiresellesmeyle beraber bir kez

daha degisiklige ugramis ve bu degisiklik “insanlarin yasamak icin mi tikettigi
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yoksa tlketmek icin mi yasadigl” ikileminin tartisimasina neden olmustur

(Bauman, 2006: 92).

1.2. Tiiketicinin Satin Alma Karar Sireci

Tiketici, “kisisel arzu ve ihtiyaglari icin pazarlama bilesenlerini satin alan veya
alma giict olan gercek kisilerdir” (Tek, 1999: 185). Tiiketici davranisi ise,
“bireylerin veya gruplarin ihtiyag ve arzularini karsilamak igin; trtin, hizmet, fikir
ve deneyimleri se¢meleri, satin almalar, kullanmalari ve elinde
bulundurmalarini kapsayan siireglerden olusan bir kavramdir” (Solomon vd.,
1999: 7). Tiiketici, mal ve hizmetleri baska bir triini Gretmek igin degil, kendi
ihtiyaclarini veya ailesel gereksinimleri karsilamak icin kullanir. Bir tiketici bir
mal ve hizmeti satin aldiginda, aldigi Grlnln yani sira reklamini, ambalajini,
teslimatini, taksit sartlarini, kaliteyi, garantiyi, vb. seyleri de birlikte almis olur.
Eger birey bu sartlara gliveniyorsa o firmanin Grettigi diger trtnleri de alacaktir
(Tek, 1991: 125). Tiketici davranislarini etkileyen faktorler psikolojik faktérler,

sosyo-kdltiirel faktorler, demografik faktorler ve durumsal faktorlerdir.

o Psikolojik Faktorler; 6grenme, algilama, gidilenme, tutum ve inanglar ve
kisiliktir (Terry, 2011: 41; Schifmann ve Kanuk, 1987: 246).

e Sosyo-Kiltiirel Faktorler; bu faktorler danisma gruplari, sosyal sinif, aile ve
kaltlri kapsar.

e Demografik Faktorler; yas, cinsiyet, egitim, meslek, medeni durum ve
ekonomik 6zellikleri icermektedir (Durmaz, 2008: 54).

e Durumsal Faktorler; bu faktorler, tiketicilerin alisveris yaptiklari fiziki
ortamla ilgili gegici olarak bazi baskilara maruz kalmasidir (Odabasi, 1998:

155-158).

Bu faktorler gesitli diizeylerde satin alma karari izerinde etkide bulunmaktadir.

Tiketici bu faktorlerin  etkisi altindayken bazen rasyonel davranis
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gostermeyebilmektedir. Bu durumda bir satin alma davranisinin rasyonel olup

olmadiginin neye gore belirlendiginin bilinmesi gerekmektedir.

1.3. Tuiketim Rasyonalitesinin Belirleyicileri

Tuketim rasyonalitesi kavrami yeni bir kavramdir. Bu kavramin dogru bir sekilde
anlasilabilmesi icin tlUketimin hangi asamalardan gecerek gercgeklestigini
anlamak gerekmektedir. Bu amagla olusturulan modele goére tiketimin
asamalari ; (1) ihtiyacin ortaya cikisi (2) ihtiyacin istek haline déntsmesi (3) mal
ve hizmet alternatiflerinin degerlendirilmesi (4) satin alma karari (5) ihtiyacin

tatmini veya tatminsizligi.

Tuketimin rasyonel mi yoksa irrasyonel davranisla mi sonlandirildigl Gglinci
asamada belirlenmektedir. Mal ve hizmet alternatifleri degerlendirirken
tiketicinin maruz kaldig fiziksel, sosyal ve psikolojik etkenler satin alma kararini
etkilemektedir. Eger irrasyonel bir satin alma gerceklesirse bu durumda ihtiyag
¢ok daha Ust diizeyde tatmin edilebilecekken tatmin diizeyinin dislik kalmasi

s6z konusu olacak ve kisisel refahin azalmasi ile sonuglanacaktir.

1.4. Rasyonel ve irrasyonel Tiiketim

Bir tiketimin rasyonel olabilmesi icin satin alinan mal veya hizmetin ihtiyaca
cevap vermesi, fiyatinin gelir diizeyine uygun olmasi, Uriinden beklenen
kullanim 6émriine sahip olmasi (kaliteli olmasi), Urliniin gevre dostu olmasina
O0zen gosterilmesi durumunda yapilan tiiketime; rasyonel tiiketim denir.
Rasyonel tiiketicinin dikkat ettigi seyler: Gelir, Tasarruf diizeyi, Uriiniin
Arastiriimasi, Urliniin Cevre Dostu Olmasi, Uriiniin kalitesi, fiyati, ambalajidir.
insanlar reklamlar, pazarlama faaliyetleri, 6deme kolayliklari gibi bircok
taarruzla karsi karsiya kalmaktadir. Bu nedenle yaptiklar tiketimler akilc
olamamaktadir, bu duruma irrasyonel tiiketim denir. irrasyonel tiiketicinin

dikkat ettigi unsurlar; Moda, Marka, Uriiniin Prestiji, Reklam, Psikolojik Tatmin.
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ihtiyacin Ortaya Cikmasi

2

ihtiyacin istek Haline Déniismesi

==

Mal ve Hizmet Alternatiflerinin
Degerlendirilmesi

= =

Uriiniin Arastiriimasi, Tecriibe Edilmesi veya Giivenme
Uriiniin Markasi
Uriindin Fiyati
Uriiniin Ambalaji
Uriiniin Prestij Saglamasi
Uriiniin Modaya Uygun Olmasi
Uriintin Reklaminin Olmasi
Gelir ve Tiketim Harcamalari
Kredi Karti Kullanimi
Magaza Atmosferi ve Stipermarketlerin Etkisi
Urliniin Cevre Dostu Olmasi

= =

Satin Alma Karari

¥ R 2

Rasyonel Tiiketim irrasyonel Tiiketim

¥

ihtivacin Giderilmesi

¥ L 4

Tatmin Olma Tatmin Olmama

Sekil 1.Tuketim Rasyonalitesi Genel Modeli
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2. YONTEM
2.1. Arastirmanin Amaci ve Sinirhiliklan

Bu arastirma, gelisen teknoloji ile birlikte artan mal ve hizmet ¢esitliligi arasinda
tiketicinin satin alma karari verirken etkilendigi faktorleri ve bu faktorlerden
hangilerinin tiketicinin rasyonel satin alma davranisina neden oldugunu ve
hangilerinin irrasyonel satin alma davranisina yol actigini tespit etmeyi
amaglamaktadir. Tiiketici hangi Grin{ satin alacagina karar verirken Grinin
markasi, fiyati, ambalaji, prestiji, modaya uygun olmasi, reklaminin olmasi, gelir
ve tiketim harcamalari, kredi karti kullanimi, magaza atmosferi ve
sipermarketlerin etkisi, Grinin c¢evre dostu olmasi gibi bircok faktérden
etkilenmektedir. Bunlardan bir kismi rasyonel satin almaya sebep olurken diger
bir kismi ise satin alma davranisini rasyonellikten uzaklastirmaktadir. Bu

arastirma ile rasyonel ve irrasyonel etkileyicileri ayristirilmaya galisilacaktir.

2.2. Arastirmanin Orneklemi ve Verilerin Analizi

Arastirma saha c¢alismasina dayanmaktadir. Bu nedenle anket yontemi tercih
edilmistir. Anket sorulari tamamen teorik c¢erceveden destek alinarak
tarafimizdan hazirlanmistir ve givenilirlik testleri yapildiktan sonra saha
uygulamasina gecilmistir. Anket calismasi Isparta il merkezinde 205 kisi ile yiiz
yuze gorisilerek yapilmistir. Hedef grubun tamami lIsparta ili nifusunu
olusturdugu icin 6rneklem yéntemine basvurulmus ve merkez niifusun yaklasik
200 binde biri seklinde &rneklem secilmistir. Orneklem, biyiik bir grubu temsil
edecek nitelikteki veriyi saglayacak, daha kiigik bir grubun kullaniimasidir. Anket
uygulanacak denekler rastgele secilmistir. Anketten elde edilen verilerle ilgili
biitiin analizler “SPSS Statistics 20” bilgisayar programi ile yapilmistir. insanlarin
rasyonel veya irrasyonel tiketimde bulunduklarini tespit etmek amaciyla ve
tiketicilerin akilci ve akilci olmayan alisveris yapmalarina etki eden unsurlar

arasinda bir baglanti olup olmadigini test etmek amacli olarak, frekans dagilimi,

Adiyaman Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Yil: 8, Sayi: 20, AGustos 2015

663




Zafer YILDIZ-Hatice Alime KURU

crosstabb analizleri medeni durum, yas, egitim ve cinsiyet gibi demografik

verilerle satin alma arasinda iliskiler ve korelasyon analizleri yapilarak
“katihmcilarin satin alma karari verirken psikolojik sartlardan etkilendikleri” ,
“katihmcilarin satin alma karari verirken fiziki sartlardan etkilendikleri” ve
“psikolojik ve fiziki etkenlerin rasyonel satin alma karari (zerinde etkide

bulundugu” hipotezleri test edilmistir.

2.3. Demografik Verilerin Frekans Dagilimi

Rastgele olarak secilmis kisilere yapilan anket c¢alismasinda tiiketicilerin
demografik ozelliklerini 6grenmek amaciyla, vyaslari, cinsiyetleri, medeni
durumlari, meslekleri, gelir durumlari, yasanilan yer ve egitim dizeyleri
sorulmustur. Ankete katilan tlketicilerin yas gruplarina gére ylizde dagilimlari

Tablo 1’de gosterilmektedir.

Tablo 1. Demografik Veriler

Gruplar Frekans Yiizdelik Dagihm
(Kisi Sayisi) (%)
(18-25) 34 16,6
(26-40) 93 45,4
Yas (40-50) 33 16,1
50 ve Ustl 45 22,0
Kadin 99 48,3
Cinsiyet Erkek 106 51,7
Evli 135 65,9
Medeni Bekar 70 34,1

Durum

Sehir Merkezi 199 97,1
Yasanilan ilge 4 2,0
Yer Koy 2 1,0
ilkokul 22 10,7
Ortaokul 13 6,3
Egitim Lise 61 29,8
Dizeyi On Lisans 21 10,2
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Lisans 49 23,9

Yiiksek Lisans 29 14,1

Doktora 10 4,9

Emekli 28 13,7

Esnaf 36 17,6

Memur 46 22,4

Meslek Ev Hanimi 19 9,3
isci 45 22,0

Ogrenci 31 15,1

800- 1600 89 43,4

1601- 3000 78 38,0

Gelir 3001- 4000 23 11,2
Dizeyi 4000 ve Usti 15 7,3

3. Analiz ve Bulgular

Yapilan analizler sirasiyla; rasyonel tiiketimin belirleyicilerine yonelik sorular ve
irrasyonel tliketimin belirleyicilerine yoénelik sorularin ayri ayri glivenirlilik
analizi, faktor analizi, demografik veriler ile rasyonel ve irrasyonel tiiketimi
belirlemeye yonelik sorulan likert sorular arasindaki durumun analizi igin
crosstabb (caprazlama) analizi ve son olarak hipotezlerin kurulmasi ve test
edilmesi analizleri yapilmistir. Cronbach's Alpha (a) sayisi 0 ile 1 arasinda bir
deger almaktadir ve a sayisi 1’e ne kadar yakin olursa 6l¢ek o kadar glivenilir
demektir (Kalayci, 2006: 405). irrasyonel tiiketimi belirlemeye yonelik sorulan
26 sorunun givenilirlik katsayisi 0,81 ¢ikmistir. Dolayisiyla kullanilan 6lgek

yliksek derecede guivenilir demektir.

Tablo 2. irrasyonel Tiiketimi Belirleyici Sorularin Giivenirlilik Analizi

Cronbach's Alpha N of Items

,814 26

Tablo 3. Rasyonel Tiiketimi Belirleyici Sorularin Guvenirlilik Analizi

Cronbach's Alpha N of Items

,730 16
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Rasyonel tuketimi belirlemek amaciyla likert olarak sorulan 16 sorunun a

glvenirlilik katsayisi 0,73 ¢cikmistir. Dolayisiyla kullanilan 6lcek oldukga glivenilir
demektir. Yapilan givenirlilik analizine gore analize dahil edilen sorulardan
herhangi birisi ¢ikarildig takdirde a’nin degeri disecektir. Bu nedenle segilen
sorularin tamaminin birbirine benzemedigini géstermektedir. Faktor analizinin
uygulanmasinin temel amaci birbiriyle iliskili cok sayidaki degiskeni daha az
saylya indirgeyerek degiskenlerin siniflandirilmasini saglamaktir. Siniflandirilan
degiskenler arasinda iliski olmaz ancak ayni sinifta yer alan degiskenlerin
birbirleri ile iliskileri kuvvetli olur. Bu tez calismasinda faktor analizinin
yapilmasinin amaci ise, rasyonel ve irrasyonel tiiketimi belirleyen sorular olarak
anket gercekten de dogru bir sekilde gruplanip

ayrilan sorularinin,

gruplanmadigini 6l¢mektir.

3.1. Crosstabb (Caprazlama) Analizleri

Bu analizle demografik veriler ile rasyonel ve irrasyonel satin alma kararinin
etkileyicileri arasindaki iliskiler analiz edilmistir. Bu iliskiler 6lgiilirken verilen

cevaplarin  “kismen katihyorum”, “katiiyorum”, “kesinlikle katihyorum”

cevaplari olumlu, “katiimiyorum”, “kesinlikle katilmiyorum” cevaplar ise

olumsuz olarak degerlendirilmistir.

Tablo 4. Cinsiyet ile Ahsveris Yapmanin Tiiketicileri Daha iyi Hissettirmesi Arasindaki

iligki
Cinsiyet Kesinlikle Kismen Kesinlikle
Katilmiyorum Katimiyorum Katiliyorum Katiyorum Katihyorum Toplam
Kadin 1,0% 25,3% 7,1% 49,5% 17,2% | 100,0%
Erkek 16,0% 39,6% 8,5% 27,4% 8,5% | 100,0%
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Bu verilere gore anket katihmcisi bayanlarin %73,8 i alisveris yapmanin
kendilerini daha iyi hissettirdigini kabul ederken erkeklerde bu oran %44 e

dismektedir.

Tablo 5. Egitim Durumu ile Satin Alinacak Uriinii Almadan Once Hakkinda Arastirma

Yapma Arasindaki iliski

3
£ 95 5 £ £ e €
3 =8 S 25 5 = 5
8 £z z E > > > 5
E 8z : | 23 | 3 83 | °
,'3—} x S S ~ N x g
ilkokul ,0% 27,3% 0% | 72,7% ,0% | 100,0%
Ortaokul ,0% 7,7% 7,7% 76,9% 7,7% | 100,0%
Lise 3,3% 18,0% 8,2% 557% | 14,8% | 100,0%
On Lisans 4,8% 19,0% 4,8% 57,1% | 143% | 100,0%
Lisans ,0% 12,2% | 184% | 592% | 10,2% | 100,0%
Yiiksek Lisans 10,3% 103% | 13,8% | 41,4% | 24,1% | 100,0%
Doktora ,0% 0% | 200% | 60,0% | 200% | 100,0%

Buna gore katilimcilarin tamaminin %81,9’u bu dislinceye katildiklarini ifade

etmigler, %18’i ise herhangi bir arastirma yapmadiklarini bildirmislerdir.

Tablo 6. Egitim Durumu ile Satin Alinacak Uriiniin Cevreci Olmasinin Satin Alma

Kararini Etkilemesi Arasindaki iliski

€ €
£ £ £
£ 2 5 5 5 2 2 s 2 E
£ 3 €=z 2 £ S S s 3
=] 2 £ £ b = = o= 5
(=] ~ g g x ® ® i~ ® L
N S X X X
ilkokul ,0% 36,4% 4,5% 59,1% ,0% 100,0%
Ortaokul ,0% 15,4% ,0% 76,9% 7,7% 100,0%
Lise 1,6% 23,0% 19,7% 45,9% 9,8% 100,0%
On Lisans 9,5% 19,0% 4,8% 47,6% 19,0% 100,0%
Lisans ,0% 14,3% 16,3% 53,1% 16,3% 100,0%
Yiksek Lisans 3,4% 17,2% 27,6% 34,5% 17,2% 100,0%
Doktora ,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 100,0%

Adiyaman Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Yil: 8, Sayi: 20, AGustos 2015




Zafer YILDIZ-Hatice Alime KURU

Rasyonel tlketimi etkileyen faktorlerden kabul edilen “satin alinacak driiniin gevreci
olmasinin satin almayi etkileme diizeyi ile egitim durumu arasindaki iliskinin dagihmina
gore katihmcilarin tamaminin %78’i Urlniin g¢evreci olmasina dikkat ederken %22’si

dikkat etmemektedir.

Tablo 7. Aligverig Yapilan Magaza Atmosferinin Satin Alma Kararini Etkilemesi ile Egitim

Durumui iliskisi

. 2 s3] 2| s 8| g8 .

£ 3 £f g ES 5 £2 3

3 5 E £ gz = 3= °

~ 8 3 g g ~ 8

ilkokul ,0% 18,2% ,0% 81,8% ,0% 100,0%
Ortaokul ,0% 23,1% ,0% 69,2% 7,7% 100,0%
Lise 3,3% 19,7% 6,6% 54,1% 16,4% 100,0%
On Lisans 9,5% 14,3% 9,5% 52,4% 14,3% 100,0%
Lisans 4,1% 16,3% 20,4% 49,0% 10,2% 100,0%
Yiiksek Lisans 10,3% 27,6% 10,3% 41,4% 10,3% 100,0%
Doktora ,0% 10,0% ,0% 60,0% 30,0% 100,0%

Toplam katihmcinin %76,6 si magaza atmosferinin satin alma kararini etkiledigini kabul
etmektedir. Ancak egitim dizeyi yukseldikce bu oran dismektedir. Diger bir ifadeyle

egitim diizeyinin artmasiyla rasyonel tiketimin azaldigi séylenebilir.

Tablo 8. Medeni Durum ile Tiiketim Yaparken Markanin Onemli Olmasi Arasindaki iligki

£ £
g8 g 55 S B -
‘= z 2 > z =
§E £ E £ §= 2 F 2 g
32 ¢ = = <3 5 <35 =
Evli 16,3% 34,8% 8,9% 36,3% 3,7% 100,0%
Bekar 17,1% 18,6% 15,7% 40,0% 8,6% 100,0%

Evli katihmcilarin %48,9 u markanin satin alma karari lizerinde etkili oldugunu kabul
ederken bu oran bekarlarda %64,3 e yiikselmektedir. Toplam katilimci sayisina gore ise
katihmcilarin %54,2 si markanin satin alma kararini etkiledigini kabul etmektedir. Sonugta

markanin bekarlar igin daha etkili bir konumda oldugu anlasiimaktadir.

Adiyaman Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Yil: 8, Sayi: 20, AGustos 2015



Rasyonel-irrasyonel Tiiketimin Belirleyicileri ve Isparta’da Bir Arastirma

Tablo 9. Hanehalki Geliri ile Gereksiz Aligveris Yapildiginin Disiiniilmesi Arasindaki

iliski

£ £
c £ £ £
e 25 5 £ 3 5 25 £
T3 2 £z z E S s £5 2
g ® 2 = = M = 2B |2
T 5 8 S S x 2
800-1600 4,5% 37,1% 20,2% 32,6% 5,6% 100,0%
1601-3000 11,5% 35,9% 14,1% 24,4% 14,1% 100,0%
3001-4000 4,3% 30,4% 21,7% 39,1% 4,3% 100,0%
4001ve ustl 6,7% 20,0% 13,3% 40,0% 20,0% 100,0%

Bu verilere gore toplam katilimcilarin %58,1 i bazen gereksiz alisveris yaptiklarini kabul
ederken %41,9 u bu goruse kayllmamistir. Ancak burada dikkat gekici olan gelir diizeyi
3000 TL Uzerine gikinca gereksiz aligveris yapma oraninin %65,1 e, 4000 TL ve Uzeri

grupta ise %73,3 ¢ikmasidir.

Tablo 10. Yas ile ihtiyag Oldukga Alisverise Gitme Sikhgi Arasindaki iliski

£ £
= £ £ £
: 5 5 52 2 s s £
5 £Z g E > = 2 =
wn « o = = 0 = o
v = = Y 4 - U = [
= <8 8 & g <&
18-25 5,9% 8,8% 11,8% 55,9% 17,6% 100,0%
26-40 5,4% 8,6% ,0% 63,4% 22,6% 100,0%
40-50 6,1% 6,1% ,0% 57,6% 30,3% 100,0%
51 ve Usti ,0% 4,4% 2,2% 80,0% 13,3% 100,0%

Toplam katihmcinin %88,3 U ihtiyag¢ duydukca alisverise gittigini ifade

etmektedir ki bu rasyonel tiiketim agisindan tutarl bir davranistir.
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Tablo 11. Yas ile Bir Uriinii Tercih Ederken O Uriiniin Tiiketiciye Saglayacagi Prestijin

Satin Alma Kararini Etkilemesi Arasindaki iliski

_ £ £

2 =5 5 s 5 5 25 £

5 £E g 5 5 £2 3

& § = = $3E = §= o

= <3 8 g g <8 "
18-25 29% | 176% | 324% | 441% | 29% | 100,0%
26-40 75% | 301% | 161% | 366% | 97% | 100,0%
40-50 121% | 394% | 121% | 333% | 3,0% | 100,0%
51 ve st 67% | 467% | 89% | 31,1% | 67% | 100,0%

Tim yas gruplarinin %59,5 i alis veris yaparken Urinin saglayacagl prestije

dikkat ettiklerini kabul etmistir. Bu diisiincenin yogunlastigi yas gruplari ise 18-

25 ve 26-40 yasa araligidir. Dolayisiyla yas ilerledikce bu konuda kararlar daha

rasyonel alinmaktadir.

Tablo 12. Hanehalki Geliri ile Kredi Karti Kullanma Arasindaki iligki

£ £
c £ £ £
s _ Z5 5 g2 2 232 £
5 E £z z £ 2 £y £2 s
i 2 = = S = 25 |2
T 5 8 S S x 2
800-1600 11,2% 21,3% 3,4% 50,6% 13,5% 100,0%
1601-3000 12,8% 20,5% 5,1% 42,3% 19,2% 100,0%
3001-4000 8,7% 8,7% 87% | 39,1% 34,8% | 100,0%
4001ve isti 6,7% 6,7% | 20,0% | 46,7% 20,0% | 100,0%

Toplam katiimcinin %70,3 G kredi karti kullanmaktadir. Ancak gelir gruplarina

gore degerlendirildiginde

goriilmektedir.

gelir arttikga kredi

karti kullanimin arttigl da
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Tablo 13. Hanehalki Geliri ile Bir Uriinii Satin Alirken Fiyatina Dikkat Etme Arasindaki
iliski

- £ £
= e 3 2 .- £ e 5 e
SE= =8 S 2s S =3 @
33 E E 2 g £ = = c > s
g »= g £ E - = 5= o
z <% 5 g | & <8
800-1600 2,2% 79% | 11% | 640% | 247% | 100,0%
1601-3000 1,3% 38% | 90% | 57,7% | 282% | 100,0%
3001-4000 4,3% 13,0% 0% | 609% | 21,7% | 100,0%
4001ve Ustil 0% 0% 0% | 600% | 40,0% | 100,0%

Toplam katilimcinin %91,7 si bir Griini satin alirken fiyatina dikkat ettigini ifade
etmektedir. Gelir gruplarina gore ise fiyata en fazla dikkat edenler 4000 TL Usti

geliri olanlarla (%100) geliri 1601-3000 TL arasi olanlardir (%94,9).

3.2. Likert Sorularin Ortalamalari

Katihmcilarin irrasyonel ve rasyonel tiiketimi belirlemeye yonelik olarak sorulan
anket sorularina verdikleri cevaplarin ortalama degerinin gosterilmesi amaciyla
hazirlanan 11 ve 12 numarali tablolarda katilimcilarin verdikleri cevaplarin

ortalamalari gosterilmistir.

Tablo 14. irrasyonel Tiiketimi Belirlemeye Yonelik Sorularin Ortalama Degerleri

irrasyonel Tiiketimi Belirlemeye Yonelik Sorular Ortalama S;::c:art
Alsveris yapmak beni daha iyi hissettiriyor. 3,13 1,247
S:;ﬂ;rﬁgi:zcliztiﬁ:;ken o Urtiniin bana saglayacag prestij satin 3,02 1124
Tiketim yaparken marka benim igin 6nemlidir. 2,86 1,238
Modayi takip etmek icin alisverise giderim. 2,02 ,883
Alisveris yaptigim magazanin atmosferi satin alma kararimi etkiler. 3,52 1,069
Kredi karti kullanirim. 3,42 1,291
Bazen gereksiz alis veris yaptigimi disiniyorum. 3,01 1,159
Mecburiyetten degil zevk igin alisverise giderim. 2,32 1,054
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Alsveris icin A.V.M.'leri tercih ederim. 3,25 1,001
:::nijlg,(:.satm alirken en gok etkilendigim unsur reklaminin 247 1,046
gfl:/”rzrde kullanilan markanin bende olmamasi satin alma kararimi 227 915
,l’;\lzlzt\llrerb yaptigim yerde cafe-restauran olmasi alig veris stiremi 262 1155
/:tIEY:rr.S yaptigim yerdeki aydinlatma sistemi satin alma kararimi 2,93 1174
Alisveris yaptigim yerdeki raf diizeni satin alma kararimi etkiler. 3,37 1,107
:lEY::§ yaptigim yerde muzik olup olmamasi satin alma kararimi 259 1,037
Satin alacagim Uriinl satin almadan 6nce hig arastirmam. 1,88 1,046
Bir Grlini satin alirken saticinin yonlendirmesinden etkilenirim 2,87 1,065
indirimler satin alma kararimi etkiler. 3,94 ,913
Odemelerimi genellikle kredi karti ile yaparim. 3,10 1,332
Kredi kartina taksit olmasi satin alma kararimi etkiler 3,04 1,366
Kredi kartimi en ¢ok gida alisverislerinde kullanirim. 2,85 1,299
Kredi kartimi en gok giyim alisverislerinde kullanirim. 3,12 1,247
Kredi kartimi en gok beyaz esya aligverislerinde kullanirim. 2,76 1,256
Kredi kartimi en ¢ok elektronik esya alisverislerinde kullanirim. 2,98 1,258
Kredi kartimi en gok mobilya aligverislerinde kullanirim. 2,76 1,232

Tablo 15. Rasyonel Tiiketimi Belirlemeye Yonelik Sorularin Ortalama Degerleri

Rasyonel Tuketimi Belirlemeye Yonelik Sorular Anlamlilik |Standart
Sapma
ihtiyacim oldukga alisverise giderim. 3,91 ,958
Satin alacagim Uriinl almadan 6nce hakkinda arastirma yaparim. 3,63 ,989
Gelirimin %20’sini tasarruf ederim. 2,76 1,171
Bir Grind satin alirken kaliteli olmasina dikkat ederim. 4,18 ,715
Bir GrlinG satin alirken fiyatina dikkat ederim. 4,04 ,859
Malin ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimi etkiler. 3,21 1,192
Satin alacagim Uriinlin gevreci olup olmamasi satin alma kararimi 3,52 1,022
etkiler.
Tiketim kararimda dini duygularim etkilidir.(gida Granleri igin) 3,67 1,145
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Satin aldigim Griniin yerli olup olmamasi satin alma kararimi 3,26 1,051
etkiler.

Odemelerimi genellikle nakit olarak yaparim. 3,51 1,114
Gelirimin bir kismini tasarruf ederim. 3,36 1,166
Gelirimin %50’sini tasarruf ederim. 2,12 1,080
Gelirimin %50’sinden daha fazlasini tasarruf ederim. 1,98 ,992
Satin aldigim her mal mutlaka kullanirim. 3,98 ,786
Satin aldigim her Uriine gergekten ihtiyag duyarim. 3,75 ,919
Algveris icin Outlet'leri tercih ederim. 2,99 1,064

Bu verilere goére rasyonel tiiketim davranisini belirleyen faktérler; “ihtiyag
oldukea alisverise gitmek, Uriin hakkinda arastirma yapmak, Uriiniin kalitesine
dikkat etmek, Uriiniin fiyatina dikkat etmek, Ambalaja dikkat etmek, Uriiniin
cevreci olmasina dikkat etmek, Gida Urlinlerinde dini hassasiyet sahibi olmak,
Uriiniin yerli Gretip olup olmadigina dikkat etmek, Odemelerin nakit olarak
yapilmasi, Gelirin bir kismini tasarruf etmek, Kullanacagi Grini satin almak ve
ihtiyac duydugu iriini satin almak” seklinde, irrasyonel tiiketim davranisini
belirleyen faktorler ise “Rahatlamak icin alisveris yapmak, Uriinii prestiji icin
satin almak, Magazanin atmosferinden etkilenmek, Kredi karti kullanmak,
Gereksiz alis veris yapmak, AVM’lerden alis veris yapmak, Magazanin raf
diizeninden etkilenmek, indirimleri takip etmek, Odemeleri ¢ogunlukla kredi
karti ile yapmak, Kredi kartina taksit yapmak ve Kredi karti ile giyim esyasi

almak” seklinde belirlenmistir.

3.3. Arastirmanin Hipotezleri ve Korelasyon Analizi

Hipotezlerin test edilmesi icin Korelasyon Analizi yapilmistir ve Bivariate
yéntemi kullanilarak Pearson korelasyon katsayilari bulunmustur. Oncelikle
Pearson korelasyon katsayisinin taniminin ve yorumunun nasil yapildiginin

aciklanmasi yararli olacaktir. Pearson korelasyon katsayisi iki degisken arasinda
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anlamh bir iliski olup olmadigini test etmeyi saglar. Pearson korelasyon katsayisi

rile gosterilir ve -1 ile +1 arasinda degerler alir (Kalayci, 2006: 116);

r = -1 ise; Tam negatif dogrusal bir iliski vardir, bu durumda bir degisken

azalirken digeri artar, tersi durumda da bir degisken artarken digeri azalir.

= -1 ise, Tam negatif dogrusal bir iliski vardir. Yani, bir degisken artarken digeri
azalir veya bir degisken azalirken digeri artar. Bu durumda cizilen grafik negatif

egimli olacaktir.

r = 1 ise; Tam pozitif dogrusal bir iliski vardir, yani degiskenin birinin degeri
artarken digerinin de artar, tersi durumda da bir degiskenin degeri azalirken

digerinin degeri de azalir.
r =0 ise; iki degisken arasinda iliski yoktur.

Pearson korelasyon katsayisinin yorumu asagidaki su sekilde yapilir; (r = 0,00 -
0,25 -> iliski ¢ok zayif), (r = 0,26 - 0,49 -> iliski zayif), (r = 0,50 - 0,69 -> iliski orta
diizeyde), (r =0,70 - 0,89 - iliski yliksek), (r = 0,90 — 1,00 - iliski ¢cok yiiksek).

Hipotezler sirayla korelasyon testine tabi tutulmustur ve kurulan bitin
hipotezler korelasyon katsayisina gére degerlendirilecektir. %5 énem seviyesine
gore 0.05'ten kiigik olan degerler iliskinin olmadig anlamina gelir ve HO
hipotezi kabul edilir, HA hipotezi ise reddedilir. 0.05’ten biyik olan degerler igin
ise HA hipotezi kabul edilir, HO hipotezi reddedilir, yani degiskenler arasinda
iliski oldugu kabul edilir. **p ile gosterilen korelasyon degeri ise (**p<0.01), %1
onem seviyesinde, degiskenler arasinda ¢ok glcli bir korelasyon oldugunu

gosterir (Kalayci, 2006: 123- 124).

Ho: Degiskenler arasinda iliski yoktur.

HA: Degiskenler arasinda iliski vardir.
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irrasyonel ve rasyonel tiiketimi belirlemeye yonelik sorulan anket sorularinin
kendi iclerinde yapilan korelasyon analizi sonucu, sorular arasinda anlamh
iliskiler oldugu ortaya c¢ikmistir. Ayrica korelasyon analizi ile olusturulan

hipotezler test edilmistir. Maddeler halinde su sekilde 6zetlenebilir;

Tablo 16. Korelasyon Analizi Sonuglari

H1: ihtiyag oldukga alisverise gitme diisiincesi ile modayi takip etmek igin | Ho Ret,
alisverise gitme arasindaki korelasyon katsayisi, -0,334**t[]r, aralarindaki | HA
zayif ve negatif yonla bir iligki vardir. Kabul
H2: ihtiyag oldukga alisverise gitme disiincesi ile mecburiyetten degil zevk | Ho Ret,
icin alisverise gitme arasindaki korelasyon katsayisi, 0,305 tir, | HA
aralarindaki zayif ve negatif yonlu iligki vardir. Kabul
H3: Bir ayda alisverise gitme sikhigl ile alisveris yapmanin daha iyi | Ho Ret,
hissettirmesi arasindaki korelasyon katsayisi 0,194** ‘tlr, aralarinda pozitif | HA
yoénde zayif bir iliski vardir. Kabul
H4: Moday takip etmek icin alisverise gitme ile mecburiyetten degil zevk | Ho Ret,
icin alisverise gitme arasindaki korelasyon katsayisi 0,545 tir, ikisi arasinda | HA
pozitif yonli orta diizeyde bir iliski vardir. Kabul
H5: Modayi takip etmek igin alisverise gitme ile alisverise gitmenin daha iyi | Ho Ret,
hissettirmesi, arasindaki korelasyon katsayisi 0,260**t|r, aralarinda zayif ve | HA
pozitif yonli iligki vardir. Kabul
H6: Mecburiyetten degil zevk igin alisverise gitme ile aligveris yapmanin | Ho Ret,
daha iyi hissettirmesi arasindaki korelasyon katsayisi 0,430** dur, ikisi | HA
arasinda pozitif yonla zayif bir iligki vardir. Kabul
H7: Tuketim yaparken markanin dnemli olmasi ile malin ambalajinin glizel | Ho Ret,
olmasinin satin alma kararini etkilemesi arasindaki korelasyon katsayisi | HA
0,203" ‘diir, ikisi arasinda cok zayif bir iliski vardir. Kabul
H8: Satin alinacak Urtini almadan 6nce hakkinda arastirma yapma ile bir | Ho Ret,
Urind satin alirken fiyatina dikkat etme arasindaki korelasyon katsayisi | HA
0.336**dir, aralarinda pozitif yonli ve zayif bir iliski vardir. Kabul
H9: Satin alinacak Griinii almadan 6nce hakkinda arastirma yapma ile satin

. R . . | Ho Ret,
alinacak driiniin gevreci olup olmamasinin satin alma kararini etkilemesi

. e B HA
arasindaki korelasyon katsayisi 0.190**dir, aralarinda pozitif yonli ve gok Kabul

zayif bir iliski vardir.
H10: Gelirin bir kismini tasarruf etme ile 6deme segeneklerine dikkat etme | Ho Ret,
arasindaki korelasyon katsayisi 0.186**dir. Yani aralarinda pozitif yonli ve | HA
cok zayif bir iliski vardir. Kabul
H11: Bir Giriinl satin alirken kaliteli olmasina dikkat etme ile ihtiyag olduk¢a | Ho Ret,
alisverise gitme arasindaki korelasyon katsayisi 0.354**dir. Yani aralarinda | HA
pozitif yonlu ve zayif bir iliski vardir. Kabul
H12: Bir Griind satin alirken fiyatina dikkat etme ile satin alinan her malin | Ho Ret,
mutlaka kullaniimasi arasindaki korelasyon katsayisi 0.234**dir, aralarinda | HA
pozitif yonlu ve ¢ok zayif bir iliski vardir. Kabul
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H13: Satin alinacak Uriintin gevreci olup olmamasinin satin alma kararini | Ho Ret,
etkilemesi ile tiiketimde dini duygularin etkili olmasi arasindaki korelasyon | HA
katsayisi 0.203**dir, aralarinda pozitif yonlii ve ¢ok zayif bir iliski vardir. Kabul

H14: Alisveris icin outletleri tercih etme ile satin alinacak drtinlin yerli | Ho Ret,
olmasi arasindaki korelasyon katsayisi -0.185**dir, aralarindaki iliski negatif | HA

yonludur ve ¢ok zayiftir. Kabul
H15: Bir GriinG satin alirken 6deme seceneklerine dikkat etme ile | Ho Ret,
odemeleri genellikle nakit olarak yapma arasindaki korelasyon katsayisi - | HA
0.233**dir, aralarinda negatif yonli ve gok zayif bir iliski vardir. Kabul

H16: Satin alinan Grinin yerli olup olmamasinin satin alma kararini | Ho Ret,
etkilemesi ile tiketimde dini duygularin etkili olmasi arasindaki korelasyon | HA
katsayisi 0.279**dir, aralarinda pozitif yonli ve zayif bir iliski vardir. Kabul

Teste tabi tutulan degiskenlerin pearson katsayilari %1 onem seviyesinde test
edilmis ve yorumlanmistir. Buna goére, korelasyon testleri rasyonel tlketimi
belirlemeye yonelik sorulan sorular ile irrasyonel tiiketimi belirlemeye yonelik
sorularin kendi iclerinde pozitif ve negatif yonde iliskiye sahip olduklarini
gostermektedir. Dolayisiyla rasyonel ve irrasyonel tiiketim vardir. Bu sonuca gore
Isparta’da tliketicilerin rasyonel tiiketim yaptigi sonucuna varilmistir. Ancak bu

sonug genellemeye uygun bir sonug degildir.

4. SONUG

insanlar dogumlarindan &liimlerine kadar titketmek zorundadir. Ancak hangi mal
ve hizmeti tiketecegi konusunda karar verme sirecine dahil olan birgok
etkileyicinin varligi insanlari bazen tiketim rasyonalitesinden
uzaklastirabilmektedir. Satin alma kararini da 6nemli derecede etkileyen bu
faktorlerin neler oldugunun tespitine yonelik olarak yapilan bu g¢alisma ile
tiiketicilerin rasyonel ve irrasyonel tiiketim kaliplarini ayrilmasina yonelik
belirleyiciler cesitli testler ve analizler vasitasiyla tespit edilmeye calisiimistir.
Buna gore, rahatlamak igin alisverise gidildigi anda yapilan ahlsverisler, bir Griin
alirken bu UGriiniin tiiketiciye saglayacagi prestijin gz 6niinde bulundurulmasi

sebebiyle yapilan satin alma, satin alma yapilan magazanin fiziki atmosferinin
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etkisiyle yapilan satin alma, 6demeleri kredi karti ile yapma ve ozellikle giyim
esyas! alirken kredi karti kullanmak, bos zaman gecirmek icin AVM’lere
gidildiginde yapilan satin alma, indirimleri takip ederek alisverise gidildiginde
yapilan satin alma ve kredi kartina taksit yapilmasi nedeniyle yapilan satin alma
davranislar irrasyonel tiketime neden olmaktadir. Diger yandan ihtiyac
duydukca alis verise gidildiginde yapilan satin alma, alinacak Urinin 6nceden
arastirilmasi ile yapilan satin alma, tGriintn kalitesini dikkate alarak yapilan satin
alma, trlintin fiyatina gore yapilan satin alma, ambalajin durumuna goére yapilan
satin alma, Urlinlin gevreci olusuna gore yapilan satin alma, édemleri nakit
olarak yapilan satin alma davranislari ise rasyonel tiiketime neden olmaktadir.
Bu veriler 1siginda yapilan analizler sonucunda bayan tiketicilerin erkeklere
nazaran irrasyonel tiiketime daha yatkin olduklari, bekar tiketicilerin evlilere
gore irrasyonel tiketime daha vyatkin olduklar, gelir diizeyi yilksek olan
tiketicilerin disik olanlara nazaran daha fazla gereksiz alis veris yaptiklar
dolayisiyla irrasyonel tiiketime daha yatkin olduklari, egitim dlzeyi arttikca
rasyonel tiketim davranisinin arttigl, gelir dizeyi ile kredi karti kullanimi
arasinda gugli bir iliskinin olmadigi ve tiiketicilerin Griin satin alirken en ¢ok
dikkat ettikleri faktoriin fiyat oldugu tespit edilmistir. Yapilan ¢alisma sonucunda
Isparta’da yapilan uygulamaya katilan tiketicilerin rasyonel tiiketim yaptiklari

sonucuna ulasiimistir.
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EXTENDED ABSTRACT

Introduction

Need is a fact that exists and stays with human being throughout his life. To
maintain his or her life each an individual has to consume beginning from his or
her birth until the end of his or her life. Consumption means that annihilating
the product or service by using it. Consumption makes producing necessary and
to meet the needs products and services have to be produced. The needs are
divided into two as Necessary Needs and Unnecessary Needs. While the
necessary needs are joint and crucial for all people, unnecessary needs may
vary according to individual, geography, education level, culture, social
environment, income level, evens the district of residence. In the beginning,
human being started to consume for meet the basic needs. Thanks to emerging
technology, increase the number of products and services that forcing people to
choose by diversifying and meet their needs have increased in time. For
classical economic theory, people are rational existences, and they acting
rationally as they consume too. In other words, while people are consuming
they consider needs, income level, saving ratio and the benefits that the
product provide. However, in real life when increasing consumption, decreasing

savings, and increasing debt levels are considered, it is understood that the
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situation is not as it seems. Sometimes people are moving away from rational
consumption with the influence of factors such as physical and social
environment, advertisements, brands of product, atmosphere of the store. This
situation causes the consumer lose the control and cause irrational
consumption. While people are making consumption decision, they mostly
decide with their emotions. The way that consumers follow up while they are
consuming are given in the study. The most important phase of the study is the
one at which alternatives to the products and services are evaluated. People are
under the influence of internal and external factors and also, they make
consumption decisions under these influences while purchasing. At this phase,
consumers tend to rational or irrational consumption. The factors, embodying
this phase are; income level, saving ratio, providing psychological benefit from
product, price of the product, the prestige of the product, product
advertisement, modish of the product, etc. At the end of this phase, the given
decision makes consumption behavior is rational or irrational. The study
consists of theory and application sections. In theoretical section topics such as;
definition of consumption, its phases throughout history, consumption society,
modern and post-modern consumption, hedonic consumption, factors affecting
consumption, consumption model, consumption rationality, are examined. In
the second section, a survey has been conducted to test to identify the people
who are living in Isparta centrum, have a post-modern rational consumption

understanding or not.

Method

The survey was conducted with face to face interviews for measuring the
attitude. Totally 205 surveys is conducted because of the numerous questions
and mostly hesitation of people about answering the questions. SPSS 20

software for Windows was used for analyzing the obtained data. These analysis

Adiyaman Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Yil: 8, Sayi: 20, AGustos 2015



Rasyonel-irrasyonel Tiiketimin Belirleyicileri ve Isparta’da Bir Arastirma

are, reliability analysis, frequency distribution of demographic data, factor
analysis, crosstab analysis of the Likert questions for determining the rational
and irrational consumption, mean of Likert questions and correlation analysis of

hypotheses and hypothesis tests.

Findings (Results)

According to analysis results, people can make both rational and irrational
consumption decisions. People are mostly affected by external factors such as
store atmosphere, the amount of discount, product advertisement, fashion,
product prestige, usage of the credit card, shopping in the mall, etc. One of the
findings of the study is that the consumers are making few savings from their
income, and when their income increase they use credit cards much more and
consequently they purchase unnecessary goods. Accordingly; purchases for
relaxation, consideration of the prestige that the product provides to consumer,
effects of the physical atmosphere of the store, paying with credit card and
usage of credit card especially while purchasing the apparel, going to mall to
spend spare time, go shopping by following up reductions and installments for
credit cards cause irrational consumption. On the other hand, shopping as it's
needed, researching the product before purchasing, product quality, product
price, packing condition, product’s being environmental, sensitivities such as
alcohol and pork and additives in food products, and paying in cash cause
rational consumption. The factors affecting consumer purchase decisions are

collected in 4 groups significantly with implemented factor analysis.

Conclusion and Discussion

According to the hypothesis tests result, 1% significance level was determined
by the presence of the positive and negative relationship between motives of

the rational and irrational consumption. For all implemented analysis, residents
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of Isparta consume rationally. According to the answers given by 205

responders of the survey, the factors determining rational consumption and the
factors determining irrational consumptions, have been identified. Considering

these findings, it is concluded that the people of Isparta consume rationally.
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