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Davramssal iktisat Perspektifinden Z Kusaginin Deger ve Statii Bilincinin incelenmesi
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Ozet

Ekonomik faaliyetlerde neden irrasyonel kararlar verildigini agiklamaya ¢alisgan davranigsal iktisat alaninda tiiketicilerin satin
alma davraniglarini etkileyen faktorlerin ortaya konmasi 6nem tagimaktadir. Giintiimiiz tiiketicileri ig¢in deger ve statii bilinglerinin
incelenmesi de bu baglamda onemlidir. Tanimsal nitelikli bu ¢alismada 6zellikle kisa vadede diinyada sz sahibi olacak Z kusagi
temsilcisi 425 tiiketici ile anket caligmast yapilmis, veriler frekans analizi ve t-testi yoluyla analiz edilmigtir. Bulgular,
tiiketicilerin deger bilincinin statii bilincinden daha yiiksek; kadinlarin deger bilincinin, erkeklerin statii bilincinin yiiksek
oldugunu ortaya koymustur. Tiiketiciler 6dedikleri bedelin karsiliginda maksimum fayday1 beklemektedir ancak iiriiniin fiyati ile
ilgili cok hassasiyetleri bulunmamustir.
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Investigating Value and Status Consciousness of Generation Z from Behavioral
Economcs Perspective

Abstract

It is important to find out the factors influencing the consumers’ buying decisions in the field of behavioral economics which try
to explain why irrational decisions are given for the economic activities. In this context, exploring the today’s consumers’ value
and status consciousnes is crucial. In this descriptive research, 425 Gen Z member-university students who will have the all
authority in the world were given a survey and the data was analyzed through frequency analyses and t tests. The results reveal
that the consumers’ value consciousness is higher than the status consciousness. Moreover, female participants have higher value
consciousness while the male participants have the higher status consciousness. Consumers expect them aximumutility in return
what they pay while they are not so much interested in the product pricesolely.
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Davranigsal Iktisat Perspektifinden Z Kusaginin Deger ve Statii Bilincinin incelenmesi

Giris

Tiiketim kiiltiiriiyle gelen, teknoloji ve telekomiinikasyonda meydana gelen gelismelerle doniisiim yasayan
giliniimiiz tiiketim kaliplar1 klasik iktisat teorilerinde yer alan arz talep egrilerinin 6nerdigi modelleri ¢coktan
geride birakmis, davranissal iktisadin gelismesinde rol oynamistir. 1958°de ilk kez Boulding tarafindan bir
kavram olarak kullanilan davranigsal iktisadin temellerini, yirminci yilizyilin ortalarinda neoklasik teoriye karsi
yapilan psikolojik elestirilerin olusturdugu sdylenebilir. Davranigsal iktisat, insanlarin tiiketim kararlarim
nelerin etkiledigi ve bu kararlarin piyasa fiyatlari, faiz getirileri ve kaynaklarin dagilimi gibi konular i¢in olasi
sonuglari ile ilgilenirken (Miller vd., 2015) rasyonel se¢im ve denge modelleri gibi, iktisadin onceki temel
varsayimlarini biitiiniiyle terk etmeyi savunan bir yaklasim olmadig1 ifade edilmistir (Ho vd., 2006). Ote yandan
insanlarin tiim kararlarinin rasyonellik altinda alindigi varsayimi ile hareket eden klasik iktisat geleneginin
aksine farkli nedenlerle sinirli bir rasyonelligin s6z konusu oldugunu savunur.

Bireyin ekonomik kararlar rasyonel sekilde almamasina neden olabilecek farkli faktdrlerin varligindan sz
edilebilir. Onyargilar, sezgisel egilimler, sinirh bilgi, kisith segenekler, gesitli sosyolojik ve psikolojik unsurlar
bireyi rasyonel olmayan tiiketim davranigina itebilir. Ekonomik davranislarla ilgili yapilacak tahmin ve
planlamalar i¢in davranisi etkileyen nedenlerin ortaya konmasi faydalidir. Bu noktada, tiiketicilerin deger ve
statii bilinglerinin arastirilmasi 6nemli goriilmiistiir. Deger bilinci, tiiketicilerin 6deyecekleri bedel karsiliginda
alinmas1 beklenen kalite endisesi (Lichtenstein vd., 1993) olarak ifade edilmistir. Tiiketiciler, 6demis olduklar1
bedel karsiliginda alabileceklerinin en iyisini elde etmeyi istemektedir. Ote yandan statii bilinci, statii sahibi
oldugu disiiniilen bir driine tiiketici tarafindan daha fazla bedel Gdemeye razi olma durumu olarak
tanimlanabilir. Bireylerin ekonomik davraniglarinin itici giiclerinin arastirilmasinda, bir {iriin i¢in 6demeye razi
olduklari bedel ve o bedele gore tirlinden bekledikleri kalite algisi ile rasyonel satin alma davraniginin 6tesinde
statii tilketimine olan egilimlerinin tespiti 6nem tagimaktadir.

Bu ¢alismada, onceki kusaklarindan daha farkli aligkanliklar1 bulundugu tespit edilen Z kusaginin deger bilinci
ve statii bilincinin davranissal iktisat perspektifinden arastirilmasi amaglanmaktadir. Geng neslin statiiye verdigi
onem ve bunun ekonomik davraniglara yansimasi, ayn1 zamanda 6deyecegi bedele karsilik almay:r diistindiigi
kalite seviyesini ifade eden deger bilinci, cinsiyet faktorii de eklenerek arastirilmaktadir. Elde edilecek
bulgularin, davranigsal iktisat yazinina oldugu kadar tiiketici davranisi alaninda deger ve statii bilinci teorisinin
de zenginlesmesine ve Z kusagi ile ilgili literatiire de katki saglayacagi umulmaktadir.

1. LITERATUR TARAMASI

Caligmanin bu boliimiinde sirasiyla davramigsal iktisat yaklasimi, deger bilinci ve statii bilinci ile Z kusagi
tiiketim davranigi konularina deginilecektir.

1.1. Davramssal Iktisat

Davranigsal iktisat, ana akim diger bir deyisle geleneksel iktisadin ¢ikarci ve duygulardan arinmis, fayda veya
kar maksimizasyonu amaciyla hareket eden rasyonel birey varsayimini elestirerek, bireyin smirl biligsel
yeteneklerine dikkat gekerek, bireylerin ekonomik kararlarinda etkili olan faktdrleri belirleme konusunda daha
gercege yakin bir yaklasim iiretme c¢abasi icerisinde olan bir alt daldir. Davranigsal iktisat psikoloji ve iktisat
bilimlerinin ortakliginda gelismis bir alandir. Davranissal iktisat, ekonomik bir sonucun ardindaki karar verme
stirecinin analizine psikolojiyi de dahil ederek 6rnegin bir tiiketicinin neden bir mali digerine tercih ettigi, ya da
bir yatirimcinin neden riskli tercihler yaptidi, tercih yaparken hangi etmenlerin bireyleri yonlendirdigi gibi pek
cok ekonomik sorunsalin yanitin1 bulmaya c¢aligsmaktadir. Bu alan ayrica, piyasada, ekonomik aktorlerin, insani
olan kisit ve karmasalarin arasinda nasil kararlar verdiklerini ve nasil davrandiklarini ortaya ¢ikarma cabasi ile
gelismektedir (Hatipoglu 2012: 4).

Davranigsal iktisat, ana akim iktisat¢ilar tarafindan genelde fazla kabul gérmeyen ¢esitli arastirma teknikleri
kullanmaktadir. Ornegin 1980’lerin basinda Werner Giith’{in icat ettigi {iltimatom oyunu gibi cesitli deneyler ve
anketlerle insanlarin goriisiine bagvurulmasi gibi farkli uygulamalar bunlardan bazilaridir. Iktisattaki ana akim
yaklagim, bireylerin ne sdyledigine degil ne yaptigina odaklanarak teorilerini olusturdugu i¢in bu tip anketler ve
deneylere basvurmayi tercih etmemektedir. Ancak davranigsal iktisadin bu kurali bozdugu sdylenebilir
(McDonald, 2005:283 aktaran Eser ve Toigonbaeva 2011: 308). Davranigsal iktisat, Weber ve Camerer (2006:
1-2)’e gore, gercek yasamda bireylerin nasil davrandiklarini gézlemleyerek, gdzlemlenen bu ¢iktilar ile teorik
tahminleri karsilagtirmaktadir. Bu karsilastirmalarin sonuglarina gére de ana akim iktisada yeni varsayim ve
yontemler kazandirmaya ¢abalamaktadir.
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Davranigsal iktisadi yaklasimda, ana akim iktisadi yaklasimin temel varsayimlarindan biri olan rasyonel bireyin
gercekte var olup olmadigi tartisma konusu olmustur. Yapilan ¢alismalarda, bireyleri her zaman rasyonel olarak
nitelendirmenin dogru olmadigi sonucuna varilmig ve Herbert Simon’un terimiyle bireyin rasyonelligi
davranigsal iktisatta “simurli rasyonel” diyerek ifade edilir olmustur. Sinirli rasyonalite ifadesi, bireyin irade
kuvvetinin, akilciliginin ve bencilligin sinirsiz olmadigini anlatmaktadir. Buna gore davranigsal iktisadin konusu
birey, ana akim iktisattaki rasyonel bireyin aksine sahip oldugu bu sinirlilik ile tam bilgiye sahip olamaz ve tam
bilgiyi iiretemez. Siirli rasyonel olan birey, bilginin tamamina ulagamadigi ve hatta bazen kusurlu bilgiye
ulastig1 icin de yanlis tercihler yapabilir.

Davranigsal iktisat¢ilarin siklikla bagvurdugu laboratuvar calismalar1 ve yaptiklar1 deneyler, ekonomik karar
verme silirecinin temelinde bulunan nedenleri ve varsayimlart incelemektedir. Ayrica ekonomik kosullarin
hangilerinin iktisadi kararlar ve c¢iktilar {izerinde etki ettigini belirlemeye caligmaktadir. Davranigsal iktisat,
duygulardan armmmis bireyin rasyonalitesi yaklasimina karsit duygularin iktisadi analizlerdeki Gnemini
vurgulamaktadir. Davranigsal iktisat¢ilara gore, bireyler ekonomik kararlar verirken, genelde beklenenin tersine,
beynin yaptig1 mantikli hesaplarin yerine duygularinin etkisi altinda daha fazla kalmaktadirlar. Davranigsal
iktisat, yogun bicimde bilissel hatalara odaklanmaktadir. Buna gore bireyler, karar alma asamasinda bazen
yanlis bilgileri kullanirlar; bazen de dogru bilgilerden yanlis ¢ikarimlar yaparlar (Firat ve Kurtoglu 2014: 96).
Dolayisiyla davranigsal iktisatta bireyin ekonomik kararlarda da tamamiyla rasyonel davranmasinin her zaman
pek olas1 olmadigi goriisii hakimdir denilebilir.

Aragtirmalara gore, biling dis1 olan bilgi; bireyin duygularini, davramiglarii ve kararlarmi etkilemektedir
(Regenfurtner, 2005: 90 aktaran Firat ve Kurtoglu 2004: 97). Baloglu (2000: 222) tarafindan da belirtildigi
iizere hisler ve normatif degerler de bireylerin tercihlerini 6nemli Ol¢lide etkilemektedir. Buna gore, insanlar
siklikla irrasyonel ve sinirli rasyonel tercihler yapmaktadirlar. Bunun temel sebebi, bireylerin segimlerini
oncelikle kendi sahip olduklar1 normatif-hissi dayanaklari iizerine sekillendirmeleridir. Ayrica bireylerin sinirl
entelektiiel kapasiteye sahip olmalart da bu durumun diger bir sebebi olarak gosterilebilir. Kimi zaman
normatif-hissi etkenler, bireylerin tercihleri igin tam anlamiyla genis bir agiklama imkani saglamaktadir. Ancak
kimi zaman da mantiki-ampirik faktorlerin tercihler iizerinde 6nemli derecede etkisi olmaktadir. Son olarak, pek
siklikla olmasa da karsilagtirmali olarak normatif-hissi 6zellikler tasiyan se¢enekler arasinda bir seg¢im yapilmasi
gerektiginde, bireylerin mantiki-ampirik yani rasyonel se¢imler yapmaya agik olduklar1 sdylenebilir. Ancak bu
noktada da bireylerin oniine sahip olduklar1 sinirli entelektiiel kapasiteleri ve sinirli kaynaklar1 engel olarak
¢ikmaktadir. Boyle bir durumda bireyler faydalarini maksimize edecek rasyonel tercihler yapamazlar.

Kahneman ve Tversky (1979) yaptiklari ampirik c¢alismalarda bireylerin olumlu beklentiler igin riskten
kacindiklari, olumsuz beklentiler icin ise risk aldiklar1 yoniinde bir asimetri ile karsilasmislardir. Buna gore
bireylerin tercihleri iizerinde bir kaybin, ayni orandaki bir kazanctan iki buguk kat daha fazla etkiye sahip
oldugu sdylenebilir. Kahneman ve Tversky (1979)’ye gore kayip s6z konusu oldugunda bireyler lizerinde olusan
etkinin kazan¢ s6z konusu oldugunda ortaya c¢ikan etkiden ¢ok daha derin olmasi, acidan/kayiptan kaginma
davraniginin sergilemesinden kaynaklidir. Bu durum gergek hayattaki bireyi, ana akim iktisat teorisindeki
piyasadan elde edilen tam bilgiyi ve beklenen faydalar1 degerlendirip, karar verme asamasinda daima rasyonel
davranislar sergileyen ekonomik insandan ayiran biligsel hatalara (carpik diisiinme ve Ogrenme bicimleri)
verilebilecek sayisiz Ornekten biridir (Ferguson, 2011: 276). Gergek yasamda bireylerin kendi fikirlerine
gereginden fazla 6zgiivenli olarak yaklastiklarina dair pek ¢ok drnek verilebilir. Rasyonel olarak nitelendirilen
birey, ¢ogu zaman hislerine hdkim olmakta zorluk yasarken, sahip oldugu asir1 6zgiiven (overconfidence)
sebebiyle dogru bilgi olmadigi durumda bile yatirimlarin siirdiirebilmektedir (Mullainathan ve Thaler: 2000: 5).

Davranigsal iktisadin gelisimine biiyiik katki saglayan Thaler (2000: 133)’a gore de bireyler gercekte
zannedildigi gibi rasyonel degildirler. Bireylerin sahip oldugu gelecege dair asir1 iyimserlik, yaptigi tahminlerin
dogrulugu konusunda kendine fazla giivenme, yanlis fikir birligi etkisi* ve bildigi az seylerin bilmedigi ¢ok
seyin Oniine gegmesi gibi bazi tuzaklar (trick) pek ¢ok defa onlari rasyonel karar vermekten alikoymaktadir.
Thaler, 1985 yilinda yapmis oldugu “Mental Accounting and Consumer Choice” isimli ¢alismasinda ana akim
iktisatgilarin teorilerinde savunduklar1 varsayimlarin bireylerin tercihlerinin davranigsal yonleriyle de ele
alinarak incelenmesiyle tiiketici davranig teorisinin zenginlestirilebilecegi ve gelistirilebilecegini belirtmistir.
Thaler’a gore, bireyler tiiketim kararlarimi verirken rasyonelligin geregi olan uzun vadeli diisiinmek yerine
genellikle anlik durumdan etkilenmektedirler.

* Yanls fikir birligi (falseconcensus), insanlarin kendi diisiincelerinin ya da davranislarinin genel gegerligini abartma egiliminde olmast
ve baskalarinin da ayn1 durumda ayni davranigi yapacagini varsaymasi olarak tanimlanmaktadir (Higdurmaz ve Oz 2011: 75).
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1.2 Deger Bilinci ve Statii Bilinci

Deger, elde edilecek yararlarla o yararlar i¢in fedakarlik yapilacaklar arasindaki degisim (Payne ve Holt, 2001),
tiiketici davranisinda ¢ok sik incelenen konulardan biri olan algilanan deger ise {riiniin yararliligi ile ilgili
tilketicilerin algilarina dayanan kapsamli degerlendirme (Zeithaml, 1988), beklenen kalite ve ddenecek fiyat
arasindaki denge (Sweeney vd., 1999) olarak tanimlanmistir. Algilanan deger, tim ekonomik degisim
faaliyetlerinde temel bir yapi olarak isaret edilmektedir (Wu vd., 2014). Deger bilinci, iiriiniin kalitesine de bagh
olarak diisiik fiyat 6demeye yonelik duyulan endise olarak tanimlanirken (Ailawadi vd., 2001) deger bilingli
tilketiciler daha iyi fiyat ve 6deyecekleri fiyat icin en iyi degeri arayan tiiketiciler olarak belirtilmistir (Khan,
2019). Kusumawardhini vd. (2016), Thaler (1983) ile Lichtenstein vd. (1990) atif yaparak konuyu fayda teorisi
iizerinden agiklamig, edinim ve islem faydasi olmak iizere iki tiir faydadan séz etmistir. Edinim faydasi,
tilketimin getirmis oldugu tatminden, islem faydasi islemin yarattig1 anlasmadan kaynaklanan bir faydadir ve
tilketiciler elde edecekleri faydayr maksimize etmek icin sadece liriin ve hizmetlerin degerini belirleyip
fiyatlarina gore karsilastirmazlar, aym1 zamanda kalitelerine gére de degerlendirirler. Buradan yola ¢ikilarak
faydayi biiyiik 6l¢iide iirliniin temel ihtiyaci tatmin etme kabiliyetine veya edinim faydasina gore degerlendiren
tilketiciler, deger bilingli tiiketiciler olarak adlandirilmistir.

Deger bilinci yiiksek tiiketiciler, diisiik fiyat ve {riin kalitesi arasindaki denge konusunda hassastir. Diger bir
deyisle, 6denen fiyat icin nasil bir kalite alacaklar ile ilgilenirler. Dolayisiyla ddeyecekleri para igin en iyi
kaliteyi alabilmek amaciyla fiyatlar1 kontrol ederler ve farkli markalarin fiyatlarim karsilastirirlar (Sharma,
2011). Bu durum, geleneksel iktisat teorisinde de iistiinde durulan fayda teorisine zit bir konu teskil
etmemektedir. Ote yandan statii bilinci, statii gdstergesi olarak algilanan iiriinlerin tiiketilmesi ile ilgili egilimi
ifade etmektedir (Eastman vd., 1999) ve bu yoniiyle davranigsal iktisat alaninda yogun sekilde incelenmektedir.
Tiiketici davranisini genis dlgiide etkileyen giicleri motive eden nedenlerden biri, {iriinlerin edinimi ve kullanimi
yoluyla statii ve sosyal prestij kazanma istegidir (Goldsmith vd., 1996; Heaney vd., 2005). O’Cass ve McEwen
(2004), gosterisei tiikketimle siklikla karistirilan statii tiiketiminde, bireylerin kisileraras: etkilerin haricinde 6z
izleme de yaptiklari, bu 6zelligi ile gosterisgi tiikketimden ayrildigini ve iki tiiketim kalibinin aslinda farkli
yapilara sahip oldugunu ortaya koymustur. Bireylerin statii kazanma isteklerinin altinda yatan nedenin,
Tambyah ve arkadaglarinin (2009) ifade ettigi gibi yiiksek sosyal statiiye sahip kisilerin saygi duyulan,
imrenilen, begenilen kisiler oldugu kabuliiniin yattig1 sOylenebilir. Davranigsal iktisadin, daha gergekei
psikolojik temeller saglama yoluyla iktisadin agiklayici giictinii arttirdigi gortisiiyle (Camerer ve Loewenstein,
2004) statii tiikketiminin anlagilmas1 6nem tagimaktadir.

1.3 Z Kusa$ Tiiketim Davranist

Bireyler, dogum yillarina gore, 6nemli sosyal, ekonomik, teknolojik olaylarla birbirinden ayrilmis farkli zaman
kusaklarina iiye olmalarina gore, tarihlerde kiigiik degisiklikler olsa da genel olarak 1928-1944 arasi doganlar
sessiz kusak, 1945-1965 aras1 doganlar bebek patlamasi kusagi, 1966-1979 aras1 doganlar X kusagi, 1980-1995
aras1 doganlar Y kusagi ve 1996 sonras1 doganlar Z kusagi olarak siniflandirilmaktadir (Zemke vd., 2000; Guha,
2010). Kusaklar arasinda, yasadiklari zaman diliminin o6zelliklerine gore diinya goriisleri gibi tiiketim
davraniglarinda da farkliliklar goriilmektedir. Su anki yaslan itibariyle tasidiklar potansiyelden otiirii Z kusag,
cesitli disiplinlerin en fazla ilgi gosterdigi kusaktir.

Z kusagi, internetle biiylimiis, siki bir internet ve sosyal medya kullanicisi, farkl kiiltiirlere karst daha toleransh
(Csobanka, 2016: 66), siirekli ¢evrimigi olmak isteyen (Bencsik vd., 2016: 93), geleneksel inanglara bagli,
aileye onem veren, kontrollii, sorumluluk sahibi (Williams ve Page, 2011: 10) bireyler olarak ifade edilmistir.
Kendi kredi kartina sahip olmalar1 (Altuntug, 2012), pazarlama cabalarina daha kii¢iik yaslarda maruz kalmalari
(Levickaite, 2010), ailelerinin tiiketim kararlarinda etkili olduklari diisiincesi ile (Sar1 ve Harta, 2018)
pazarlamacilarin dikkatini ¢eken bir kusaktir. Onceki kusaklarla karsilastirildiginda alisveris zamanlar1 daha
kisa, beklentileri daha yiiksek (Demir ve Kirdar, 2007: 307), marka bagliliklar1 daha az (Gomez vd., 2020),
benzersizlikleri i¢in daha fazla 6demeye razi (Francis ve Hoefel, 2018; Eroglu ve Bayraktar Kdse, 2020),
markada 6zgiinliik arayan (Gomez vd., 2020), maddi durumu yeterli olmayanlarin da tiim tiikketim eylemlerini
deneyimlemek istedigi (Tuna, 2002) bir kusak oldugu ortaya konmustur.

2. METODOLOJI

Arastirmanin amaci, Z kusagi tiikketicilerinin deger ve statii bilinglerinin karsilastirmali sekilde arastirilmasi, elde
edilecek bulgular1 davramigsal iktisat perspektifi ile yorumlanmasidir. Bu amag¢ dogrultusunda Z kusaginda
tanimlayici bir aragtirma gerceklestirilmistir. Arastirmanin evreni Z kusag tiiketiciler olup, evrene tam olarak
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ulasilamayacagindan ve ortaya konamayacagindan tesadiifi olmayan Ornekleme yontemlerinden kolayda
ornekleme yontemi ile Z kusagi temsilcisi 425 tiniversite 6grencisinden anket yontemi ile veri toplanmugtir.

Veri toplama araci olarak kullanilan ankette yer alan deger bilinci 6l¢egi, Engizek (2014)’in ¢alismasinda
Lichtenstein ve arkadaslarindan (1990) uyarladig: dort ifade ile; statii bilinci ise Eastman ve arkadaglar1 (1999)
tarafindan gelistirilen bes ifadeden olusan olgek ile Slgiilmiistiir. ifadelerin &l¢iimiinde besli Likert 6lceginden
(1=Kesinlikle katilmryorum/5=Kesinlikle katiltyorum) yararlanilmustir. Iki 6lgegin de daha 6nceki calismalarda
yeterli seviyede giivenilirlikleri oldugu go6zlemlenmistir. Bunun diginda katilimcilarin cinsiyet bilgisini
edinmeye yonelik kategorik bir soru yoneltilmistir.

2.1. Katilimcilarin Deger ve Statii Bilinglerine Yonelik Analizler ve Bulgular

Katilimcilarin deger bilincine yonelik Olgege verilen cevaplar frekans analizine tabi tutulmus, ifadelerin
ortalama degerleri ile normallige yonelik degerleri Tablo 1’de sunulmustur.

Tablo 1.Katilimcilarin Deger Bilincine Yénelik Ifadelerinin Analizi

Ifade Ortalama Skewness | Curtosis
DB1 Satln alrrTayl diisiindiigiim tirtiniin/hizmetin fiyat: hakkinda 3,3835 236 468
ince eleyip siki dokurum.
DB2 | Eniyi parasal kazang i¢in fiyat kiyaslamasi yaparim. 3,6824 -,526 -,180
DB3 | Odedigim paranin kargiligim aldigimdan emin olmak isterim. 4,0871 -1,133 1,675
DB4 g?lzilim paraya karsilik maksimum diizeyde kalite almaya 40635 1,049 1,100

DB:Deger Bilinci

Tablodaki verilere gore en yiiksek ortalamaya sahip ifade DB3 “Odedigim paramn karsihgini aldigimdan emin
olmak isterim.”, en disiik ortalamaya sahip ifade ise DBI “Satin almay: diistindiigiim tiriiniin/hizmetin fiyati
hakkinda ince eleyip siki dokurum.” olarak ortaya ¢ikmustir. Katilimcilar, 6denen bedelin karsiligini alma
konusunda, o bedelin ne oldugu sorusuna gore daha hassastir. Normallik dagilimi Skewness ve Kurtosis ile
kontrol edilmis, degerler, George ve Mallery (2003)’ye gore kabul sinirlar1 olan -2 ve +2 arasinda bulunmustur.

Bir sonraki tabloda, deger bilinci ifadelerine olumlu ve olumsuz goriislerin degerlendirilmesi amaciyla katilimci
yiizdeleri irdelenmistir (Tablo 2). ilk satirda yer alan rakamlar, katilimcilarin verilen ifadeye ne olgiide
katildiklarinin  derecesini belirten Likert dlceginin bes noktasimi belirtmektedir. Olgekteki “1” kesinlikle
katilmiyorum, “2” katilmiyorum seklinde isaretlenirken bu iki nokta katilmcilarin o ifadeye olumsuz
tutumlarin1 anlatmaktadir. “3” ne katiliyorum ne katilmiyorum seklinde, katilimecilarin daha nétr olduklart
durumlar belirtmektedir. “4” katiliyorum ve “5” kesinlikle katiliyorum, katilimcilarin o ifadeye karsi olan
olumlu tutumlarin1 yansitmaktadir. Buna gore, DBI “Satin almay diistindiigiim tiriiniin/hizmetin fiyati hakkinda
ince eleyip stki dokurum.” ifadesine katilimcilarin ylizde on sekizi, DB2 “En iyi parasal kazang igin fiyat
kiyaslamasi yaparim.” ifadesine ise yiizde on ikisi bir derecede katilmadigini ifade etmistir. Bu oranlarin, DB3
“Odedigim paranin karsiligini aldigimdan emin olmak isterim.” ve DB4 “Odedigim paraya karsilik maksimum
diizeyde kalite almaya ¢aligirim.” ifadeleri igin yiizde bes seviyelerinde oldugu goriilmektedir. DB1 ve DB2
ifadeleri, triiniin fiyatina ve fiyat karsilastirmasina dayanirken DB3 ve DB4 ifadelerinde 6denen paranin
kargiliginda ne alindigi s6z konusudur.

Tablo 2. Deger Bilinci Ifadelerine Olumlu ve Olumsuz Gériislerin Yiizdelik Dagilimlar

ifade 1 2 |Toplam| 3 4 5 | Toplam
DB1 flayt;‘l hzlﬁfzéa‘ii;f::i‘;?;::kl‘;r;ﬁzﬁlzmetm %5,6 | %12,7| %183 | %37,2 | %26,6 | %17,9 | %445
DB2 Ezp;i;lmparasal kazang igin fiyat kiyaslamasi %3,1| %89 %12 %28 | %367 | %23,3| %60
DB3 Oolcrfjligi;’;rf;ranm karsihgum aldigimdan emin | o ) o1 o 55 1 050 9134 | %471 | %344 | %815
Dy | Odediim paraya karshk maksimum dieyce | i35 | sy |op1zz a0 | 2| w2
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Ote yandan, katilimcilarin yiizde otuz yedisi, DB1 ifadesine katilip katilmama konusunda nétr oldugunu
belirtmistir. Onu ylizde yirmi sekizlik bir oran ile DB2 ifadesi izlerken bu oran DB3 igin yiizde on iigte, DB4
icin yiizde on yedide kalmigtir. Farkli derecelerle deger bilinci ifadelerine olumlu goriis bildirenlerin yiizdesine
bakildiginda, 6denen paraya karsilik ne alinacagi ile ilgili ifadeler olan DB3 ve DB4’iin sirayla yiizde seksen bir
ve ylizde yetmis yedi seviyelerinde iken oranin DB1 igin yiizde kirk doértte, DB2 igin ylizde altmista kaldig:
goriilmektedir.

Katilimcilarin statii bilincine yonelik yoneltilen ifadelere verdikleri cevaplar itibariyle frekans analizinden
yararlanilarak hazirlanan tablo asagida verilmistir (Tablo 3).

Tablo 3. Katilimcilarin Statii Bilincine Yonelik ifadelerinin Analizi

ifade Ortalama Skewness | Curtosis

SB1 | Statii gostergesi olan markali giysilere ilgi duyarim. 2,8776 0,031 -,696

SB2 B1rv gl)'rs% markas: seckinligi simgeliyorsa benim ic¢in daha 27365 0,229 638
degerlidir.

SB3 Eger bir giysi niarka51 .s‘?a.tu gostergesine sahipse o giysi igin 25835 0,386 652
daha fazla para d6deyebilirim.

SB4 BII' giysiyi sa.d.e'ce statii gostergesi oldugunu diistindigiim 23024 0,668 305
icin satin alabilirim.

SB5 Blr m_arkaru.n statil gostergesi olmasi giysi satin alirken benim 2 5765 0,367 858
i¢in bir sey ifade etmez.

SB:Statii Bilinci

Statii bilincine yonelik ifadelerin ortalamalar1 arasinda deger bilincinin ifadelerinin arasinda oldugundan daha az
bir fark bulunmustur. SB1 “Statii géstergesi olan markali giysilere ilgi duyarim.” ifadesi ortalamasi en yliksek
ifade olarak bulunurken onu SB2 “Bir giysi markasi seckinligi simgeliyorsa benim igin daha degerlidir.”
izlemistir. Ancak SB4 “Bir giysiyi sadece statii gostergesi oldugunu diigiindiigiim icin satin alabilirim.”
ifadesinin ortalamasinin diigiik oldugu gorilmektedir. Katilimcilar, statiilii giysilere ilgi duymaktadir ancak bir

giysiyi sadece statiilii oldugu i¢in satin alma fikrine o kadar sicak bakmamaktadir.

Tablo 4. Statii Bilinci ifadelerine Olumlu ve Olumsuz Gériislerin Yiizdelik Dagilimlari

ifade 1 2 |Toplam| 3 4 5 | Toplam

SB1 Statii gostergesi olan markal1 giysilere ilgi
duyarim. %13,6 | %224 | %36 %35 | %20,5 | %8,5| %29

SB2 Bir giysi markas1 seckinligi simgeliyorsa benim
icin daha degerlidir. %14,1 | %29,6 | %43,7 | %31,8 | %17,4 | %7,1| %24,5

Eger bir giysi markas1 statii gostergesine

SB3 |sahipse o giysi icin daha fazla para
Odeyebilirim. %17,9 | %34,4 | %52,3 | %254 | %16,2 | %6,1| %223

SB4 Bir giysiyi sadece statii gostergesi oldugunu
diisindigiim icin satin alabilirim. %27,3 | %34,8 | %62,1 | %21,9 | %10,4 | %5,6 %16

SB5 Bir markanin statii gostergesi olmasi giysi
satin alirken benim igin bir sey ifade etmez. %24 | %27,1 | %51,1 | %24,9 | %15,3 | %8,7 %24

SB4 ifadesine verilen olumsuz yanitlar yiizde altmus iki seviyesindedir ve neredeyse yiize yirmi ikilik kesim de
ifadeye notr yaklasmustir. SB3 “Eger bir giysi markasi statii gostergesine sahipse o giysi i¢in daha fazla para
odeyebilirim.” ifadesine katilimcilarin yaridan fazlast (%52,3) olumsuz goriis bildirmistir. Ote yandan SB1
ifadesi i¢in katilimcilari yirmi dokuzu ifadeye bir derecede katildiklarim bildirmistir.

Bu asamada, deger bilinci ve statii bilinci i¢in verilen cevaplar arasindaki farkin istatistiksel olarak anlamli olup
olmadig1 merak edilmistir. Bunun i¢in asagidaki hipotez gelistirilmistir:

H,: Tiketicilerin deger bilinci ve statii bilinci arasinda anlami fark vardir.

Hipotezi test etmek i¢in yapilan bagimli grup t-Testi sonucu Tablo 5’te verilmistir.
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Tablo 5. Deger ve Statii Bilinci Ortalamalarinin Karsilastirilmasina Yonelik t-Testi

Olcek Ortalama Sdt.Sapma t df Anlamlilik
DBORT 41 7957
o 3,80 0,79575 18,766 424 0,000
SBORT 2,6193 0,87367

Deger bilinci ifadelerinin ortalamasi 3,8041 olarak tespit edilirken statii bilinci ifadelerinin ortalamasi 2,6193
olarak bulunmustur ve aradaki fark istatistiksel olarak anlamlidir. H; hipotezi desteklenmistir.

2.2 Deger ve Statii Bilincinde Cinsiyet Etkisini Arastiran Analizler

Tiiketim davranislarinda cinsiyetin etkisi farkli calismalarda ortaya konmustur. Burada da deger ve statii bilinci
konularinda kadm ve erkek tiiketiciler arasinda anlamli fark olup olmadig arastirilmis, asagidaki hipotezler
gelistirilmistir:

H,: Deger bilinci, cinsiyete gore farklilik gostermektedir.
Ha: Statii bilinci, cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

Hipotezlerin testi i¢in bagimsiz gruplar t-Testinden yararlanilmistir. Tablo 6’da yapilan test sonuglar
verilmistir.

Tablo 6. Deger ve Statii Bilincinde Cinsiyet Etkisini Aragtirmaya Yonelik t-Testi Sonuglari

Olcek Cinsiyet Mevcut Ortalama | Std.Sapma t df Anlamlilik
Kadin 212 3,8373 ,73786
DB ,856 423 ,392
Erkek 213 3,7711 ,85342
Kadin 212 2,4868 ,82336
SB -3,152 423 ,002
Erkek 213 2,7512 ,90380

Yapilan t-Testi sonuglarma goére deger bilincinde kadin katilimcilarin ortalamasi 3,8373 iken erkek
katilimcilarin ortalamasi 3,7711 ile biraz daha asagida kalmistir ancak bu farkin istatistiksel olarak anlamli
Olmadlgl gorulmustur (p:.ggz >'05).

Statii bilincinde ise kadin katilimcilarin ortalamasi 2,4868 olarak bulunurken erkek katilimcilarin ortalamasi
2,7512 gikmustir. Erkek katilimcilar lehine gelisen bu fark istatistiksel olarak anlamlidir (p=.go, <,05). H2 hipotezi
desteklenmezken Hs hipotezi desteklenmistir.

3. SONUC VE ONERILER

Giliniimiiz tiiketicisinin, i¢inde bulundugumuz tiiketim kiiltlirliniin getirileri ve beraberinde teknoloji ile
telekomiinikasyonda yasanan gelismelerin sonucunda fonksiyonel satin alma davranisindan uzaklastigi
goriilmektedir. Bireylerin ekonomik kararlarini rasyonel sekilde verdiklerini One siiren iktisat teorilerinin
Otesinde, doniisen diinyanin, rasyonel kararlar almayan ve her zaman fayda gdzetmeyen yeni bireylerinin
ekonomik davraniglari, davranigsal iktisadin konusunu olusturmustur. Dolayisiyla, ekonomik davranislara yon
veren faktorlerin bilinmesi, davranigsal iktisat yazininin gelismesi agisindan 6nem tagimaktadir.

Bu c¢aligmada, bireylerin deger ve statii bilingleri Z kusag tiiketicileri listiinde aragtirilmigtir. Deger bilinci,
titketicilerin 6dedikleri bedel karsili§inda en iyiyi alma hassasiyetleri ile ilgilidir ve genel olarak klasik iktisadin
ongordiigii, tiiketicilerin maksimum fayday: elde etme beklentisine ters diismemektedir. Ote yandan statii
bilinci, tiiketicilerin bir {irinii statii gostergesi oldugu i¢in tiikketme egilimi ile ilgilidir ve bu yoniiyle fonksiyonel
satin alma kaliplarindan uzaklasmaktadir. Onceki kusaklardan farkli 6zelliklere sahip oldugu bilinen Z
kusaginda deger bilincinin ne diizeyde oldugu, statii tiiketimine karsi tutumun nasil igledigi, kusagin tasidigi
onem nedeniyle bilinmesi gereken konulardir.

Deger bilinci ile ilgili analiz bulgulari, yilizde seksenin iistiinde bir yiizde ile, katilimcilarin 6dedikleri paranin
karsiligint alma konusunda olduk¢a hassas olduklarini, bu karsiligin kalite konusunu da igerdigini
gostermektedir. Ancak katilimcilarin, satin almayi diislindiikleri {iriiniin fiyat1 ile ilgili o kadar hassas
olmadiklar1 ortaya ¢ikmustir. Yaklagik yiizde otuz yedilik dilim bu konuyla ilgili olumu ya da olumsuz bir
goriise sahip olmadigini belirtirken yiizde on sekizlik kisim, tirliniin fiyat1 ile ilgili ¢ok fazla ¢aba gostermedigini
ifade etmistir. Ayrica, fiyat kiyaslamas1 yapma konusuna da katilimcilarin sadece yiizde altmist olumlu goriis
bildirmistir.
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Bu durum, geng kusagin satin almay1 diisiindiigi iiriiniin fiyatina odaklanmadigini ancak ddeyecegi paranin tam
olarak karsiligin1 alma pesinde olduklarinin gostergesi olarak yorumlanabilir. Bu sonuca gore marka
yoneticilerinin {irlin fiyatinin seviyesinden ziyade o fiyata karsilik olarak elde edilecek faydalarin {istiinde
durmalar1 ve stratejilerini bu yone ¢evirmeleri onerilebilir. Maksimize edilen fayda vurgusunda katilimcilarin o
iirlinle ilgili kalite algisinda hangi hususlarin yer aldig: arastirilarak tutundurma ¢abalarinda bunlarin da 6n plana
cikarilmasi1 gerekebilir. Elbette finansal kriz, igsizlik gibi Z kusagini da yakindan ilgilendiren durumlarda
bahsedilen hassasiyetlerde degisiklik olabilecegi unutulmamalidir.

Katilimcilarin statii bilinglerine yonelik bulgular, statii sembolii olan markal: iiriinlere ilgi duyuldugunu, ancak
bunun yiiksek seviyede olmadigini gostermektedir. Ote yandan katilimcilar iiriinii sadece statii sembolii oldugu
icin satin alma diisiincesine o kadar katilmadiklarini belirtmislerdir. flaveten, katilimcilarin yarisindan fazlasi
statii sembolii markali bir {irline statii sembolii oldugu i¢in daha fazla 6deme fikrine katilmadiklarini
belirtmisglerdir. Dikkat ¢ekici baska bir konu, olumlu ya da olumsuz goriis bildirmeme oraninin ylizde otuzlarda,
genel olarak statii sembolii iiriinlerle ilgili ifadelere olumlu tutum yiizdesinin ise sadece ylizde yirmilerde
olusudur. Farkli bir ifadeyle statii sembolii olan {iriinlere olan tutumun deger bilinci ile ilgili ifadelere gore genel
olarak diisiik oldugu soOylenebilir ve aradaki bu fark anlamli sekilde diisiik cikmuistir. Pazarlama
uygulayicilarinin, geng neslin ddediklerine karsilik alacaklarina, {irliniin statiisiinden daha fazla 6nem verdigini
bilmeleri, gelistirecekleri stratejiler agisindan O6nem tagimaktadir. Davramigsal iktisat alaninda c¢alisan
akademisyenlere de deger bilinci konusunu derinlemesine incelemeleri, konuyu irdelemek i¢in neden olan
faktorleri arastirmalari, farkli kusaklar iizerinde c¢alismalar yaparak Z kusagimi karsilagtirmali olarak
incelemeleri tavsiye edilebilir.

Cinsiyetin farkli ekonomik davranislar Gstiinde etkili oldugu bilinmektedir ve deger bilinci ile statii bilincinde
de anlaml fark olusturup olusturmadigi aragtirilmistir. Kadin katilimcilar, erkek katilimeilara gore daha yiiksek
deger bilincine sahip ¢ikarken aradaki fark anlamli bulunmamustir. Aksine, statii bilincinde erkek katilimcilarin
ortalamalar1 kadin katilimcilara gore daha yiiksek bulunmustur ve fark istatistiksel olarak anlamlidir. Ozellikle,
erkeklerin statii sembolii iirlinlere olan tutumunun kadinlara gore daha yiiksek olmasi hem pazarlama
uygulayicilart hem de statii tiikketimini ilgilendiren alanlarda calisan arastirmacilar i¢in 6nemli bir ¢ikt1 kabul
edilmelidir. Son yillarda iiriin tasarimindan tutundurma politikalarina kadar pek ¢ok konuda kadin-erkek olarak
farkl: stratejiler gelistiren markalar, 6zellikle Z kusag1 i¢in statii icerikli olusturacaklart mesajlarinda bu durumu
degerlendirmelidir. Ote yandan kadin Z kusag temsilcilerinin deger bilincinin erkeklere gore daha yiiksek
olmasi da yine cinsiyete gore farklilastirilacak reklam kampanyalarinda dikkate deger bir unsur olabilir.

Insan davranislar1 degiskendir ve ekonomik davranislar da bunun bir pargasi olarak karmasik ve degisken bir
yapiya sahiptir. Bu nedenle davranmigsal iktisatta arastirilacak konularin, genel yasalara ulagsmaya galisan ve
kantitatif yontemler uygulayan pozitivist yaklasimdan ziyade kalitatif yontemler kullanan yorumsayici ve
aciklayici yaklagimlarla incelenmesi daha dogru olabilir. Tiiketici sifatlariyla insanlarin neden satin alma
davraniginda bulunduklari, gercek olarak bunun altinda yatan faktorler bu sekilde daha kapsamli ve gercekei
sekilde ortaya konabilir. Tiiketim davranisinda Snemli goriilen deger ve statii bilinglerini konu alan bu
caligmada da kantitatif yontemlere bagvurulmustur ve so6z konusu degiskenlerin kalitatif yontemlerle
arastirilmasi ve sonuglarin karsilastirilmasi onerilmektedir. Z kusagi tistiinde yapilan bu ¢alismada sadece Z
kusagi temsilcileri kullanilmistir. Farkli kusaklarla karsilastirmali olarak yapilacak ¢aligmalar konunun teorisini
zenginlestirmesi agisindan onemli goriilmektedir. Davranigsal iktisat alaninda deger ve statli bilinci disinda
etkili olmas1 muhtemel gosteris¢ilik, materyalizm gibi konularin yaninda psikolojik faktorler, pazarlama
cabalan gibi cesitli konular da davranigsal iktisat perspektifinden arastirilmasi tavsiye edilecek dnemli konular
arasindadir.
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