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Ozet
Iktisat bilimi insam tanimlamakla baslar ve iktisat teorisinde insanin tanimi, neo klasik
iktisadin varsayimi olan “rasyonel insan” modeline gore yapilmaktadir. Rasyonel
insan, kendisine en fazla fayday:1 saglayacak segimleri en uygun bi¢cimde elde eden

ﬁgﬁm;;r insan modelidir ancak insan ne yazik ki her zaman rasyonel degildir ve her insan bazen
Davranissal yanlis kararlar verebilmektedir. Bu durum iktisat teorisinin yanlis temeller iizerine
iktisat kurulup kurulmadigini sorgulatmuis, iktisadi olaylart agiklamak i.gin tipki iktisat bilimi
Tﬁketi’m, gibi insani konu alan psikoloji bilimine basvurulmustur. Iktisat ve psikolojiyi
Rasyonellik birlestiren davranigsal iktisat adi verilen bu yeni akim, insanlarin her zaman rasyonel
olmadigini, kimi zaman ¢esitli psikolojik ve sosyal nedenlerden dolayr tiiketim
JEL Kodlar:: kararlar1 alirken irrasyonel veya smirli rasyonel davranarak kararlar alabilecegini
C83, D9, E21 aciklamaya ¢aligmaktir. Bu ¢aligmanin amaci, tiiketicilerin internet iizerinden yaptiklari
aligverislerde sergiledikleri tutum ve davramiglarin tiiketici tarzlar1 kapsaminda
Ol¢iilerek demografik o6zelliklere gore incelenmesi ve davranigsal iktisat acisindan
yorumlanmasidir. Bu amag dogrultusunda Mersin ilinde yasayan ve internet izerinden
aligveris yapan 405 kisiye anket uygulanmistir. Elde edilen bulgulara gore; tiiketicilerin
tilketim kararlarinin demografik faktorlere gore farklilagtigi goriilmiistiir.
Abstract
The science of economics begins with defining human beings, and in economics
theory, the definition of man is made as the lar rational man or, the hypothesis of neo-
classical economics. Rational man is the human model that makes the most of the
Keywords: choices in the most appropriate way, but unfortunately it is not rational from time to
Behavior time, and man can sometimes make wrong decisions. This questioned whether
Economics, economic theory was based on false foundations, and to explain economic events, such
Consumption, as economics, human science was referred to psychology. This new activity, called
Rationality behavioral economics, which combines economics and psychology, can explain that
rational management of time can take irrational decisions while making decisions
JEL Codes: about the time away from various psychological and social reasons. The aim of this
C83, D9, E21  study is consumers on their purchases over the internet and consumer behavior and

attitudes based on demographic characteristics measured under the style of
examination and behavioral economics in the field of interpreting. For this purpose, the
people who are living in the province of Mersin shopping on the internet, and 405
completed the questionnaire. From the findings, it was observed that the consumption
decisions of consumers differed according to demographic factors.
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1. Giris

Geleneksel iktisat bilimi, insanlar1 ekonomik faaliyetlerde tam bilgiye sahip, karar ve
davraniglarinda tutarli ve faydalarini gozeterek akilci hareket eden bireyler olarak kabul
etmektedir (Kiyilar ve Akkaya, 2016, s. 11). Bu sebeple iktisat teorileri ‘rasyonel insan’
modeline goére olusturulmaktadir. Rasyonalite kavramini ilk olarak Neo klasik iktisatcilar
kullanmiglardir. Neo klasik iktisat, psikolojiyi ve iktisadin birbirlerinden tamamen ayr
diisiinmiis, ekonomi bilimini psikoloji biliminden uzaklastirarak bicimsel disiplinlere gore
degerlendirmistir. Fakat psikolojik ve sosyolojik faktorlerin matematiksel olarak ifade edilmesi
pek miimkiin degildir ve bu nedenle rasyonellik kavrami zamanla degismeye baglamstir.

Insanlarin, iktisat biliminin 6ne siirdiigii gibi rasyonel diisiinen bir varlik olmadig
diistincesi 1980’li yillarin baginda iktisat ve psikoloji alaninda yapilan caligmalarda
ispatlanmasiyla davranmigsal iktisat ortaya ¢ikmustir. Rasyonellik kavrami, insanlarin amaglari
dogrultusunda en uygun olani segmesi anlamina gelmektedir ve iktisadi teoriler “rasyonel
insan” modeline gore olusturulmaktadir. Rasyonel insan, yani literatiirde ki adi ile homo
economicus, kendisine en yiiksek fayday1 saglayacak iirlin ve hizmetleri en uygun bir sekilde
elde eden kisi olarak tanimlanabilmektedir.

Rasyonel davranis, iktisadi bireyin, tercih ve kararlarmi diisiinerek, hesaplayarak, bir
sonucu en az kaynakla ya da belirli bir kaynakla optimal sonucu ¢ikartmasi demektir (Baloglu,
2011, s. 217). Rasyonellik kavrami ilk olarak 90’11 yillarda elestirilmeye baglanmistir ve
insanlarin psikolojik ve sosyolojik faktorlerden dolay1 ekonomik kararlarini verirken her zaman
rasyonel davranmadigi goriilmiistiir. Gergek iktisadi bireylerin en iyi ihtimalle sinirli rasyonel,
en kot ihtimalle irrasyonel (mantiksiz) davrandigi ancak kesinlikle rasyonel olmadigi
diisiincesi ortaya cikmistir (Cekic, 2016, s. 54). Ekonomik alanin karmasik yapist insan
davraniglariin temelindeki isteklendirme sistemlerinin de karmasik olmasina neden olmaktadir.
Bu sebeple iktisadi alanda tam rasyonellik miimkiin degildir. Aksine iktisadi faaliyetler igindeki
insan; gelenek, aligkanlik ve normlara bagli olarak rasyonel olmayan davraniglar
sergilemektedir (Kitapci, 2017, s. 89). Bireyler, bazen toplumda statii kazanmak, iiriin ve
hizmetlerin kendilerine yiikledikleri prestijleri kullanmak, markaya ve modaya ilgi duymak,
toplumdaki diger insanlarin gézlerinde bulunduklari konumdan daha iyi bir konumda goériinmek
amaciyla tiilketim yapmaktadir. Bu sekilde yapilan mantik disi tiiketime irrasyonel tiiketim
denilmektedir (Ceyhan ve Tas, 2017, s. 112).

Bu calismada, internet {izerinden aligveris yapan tiiketicilerin Tiiketim Tarzlar1 Olgegi ile
belirlenen tiiketim tarzlar1 demografik ozelliklere gore incelenmis ve davranigsal iktisat
gercevesinde yorumlanmugtir. Giris boliimiiniin ardindan ¢alisma, ikinci bolimde davranigsal
iktisat bashigi altinda teorik cerceve sunulmustur. Ugiincii boliimde calismanin ydntemi ait
verilerin incelenmesi olmak iizere iki boliimden olusmaktadir.

2. Davramssal iktisat

Iktisat bilimi, temelde insan1 konu almasina ragmen insan davramslarini analizlerine dahil
etmemistir ve insam1 homo economicus ile sinirlandirmis, bu durum neticesinde gercek hayatta
karsilagilan olaylar ile teoriler birbiriyle uyusmamustir. (Kurtoglu, 2017, s. 140-141).
Davranissal iktisat, iktisadi analizlerde gercekligi arttirmak igin iktisat biliminin psikoloji ile
desteklenmesi diisiincesindedir. Bu diisiince, neo klasik yaklagiminin iktisatta ele aldig1 fayda
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maksimizasyonu, denge ve etkinligi gibi konulari tamamen reddetmemekte, bireylerin sahip
oldugu psikolojik 6zellikleri de dahil etmektedir (Yayar ve Karaca, 2019, s. 4). Davranigsal
iktisat, 1980’li yillarin baslarinda, insani rasyonel olarak kabul eden ve kararlarmi da bu
dogrultuda verdigini varsayan geleneksel iktisat teorisine yeni bir bakis agis1 kazandirmistir ve
insanlarin her zaman rasyonel kararlar vermediklerini ortaya koymustur. Davranissal iktisadin
gelismesinde en 6nemli adimlar, psikolog olan Daniel Kahneman ve Amos Tversky tarafindan
atilmistir. Daniel Kahneman ve Amos Tversky’in davranigsal iktisat ile ilgili yapmis olduklari
calismalar 3 boliime dayanmaktadir. Ik olarak insanlarin belirsizlik altinda karar almasinda
etkili olan, siibjektif olasilikli kisa yollar1 ve bilissel yanliliklar/sapmalar1 incelemislerdir.
Ikinci olarak beklenti teorisini gelistirerek beklenen fayda teorisinin basarisizliklarim
gostermislerdir ve insanin zevk ve se¢imlerinin risk altinda karar verisglerinin simdiki duruma ve
bazi referans noktalarina bagli oldugunu gostermislerdir. Son olarak Tversky ve Kahneman
cergeveleme etkisini aragtirmiglardir ve problemin yapisimin insanlarin se¢imini etkiledigini
gostermiglerdir. Daha sonra Kahneman ve Tversky birbirlerinden farkli zamanlarda yapmis
olduklar ¢aligmalarda davranissal iktisada Onciiliikk etmislerdir (Eser ve Toigonbaeva, 2011, s.
299).

Insanin degismeyen zevk ve tercihleri her zaman dogru kararlar almasi, rasyonelligi gibi
varsayimlar davranigsal iktisat ile dl¢lilmeye baslanmistir. Tversky ve Kahneman’in ¢aligsmalari
psikoloji ve iktisadi birbirine baglamaya, insan davramiglarimi psikoloji bilimiyle agiklayip
iktisada uyarlamaya yonelik olmustur (Sen ve Incekara, 2012, s. 238). Davramssal iktisada
diger bir onemli katkiy1 da Thaler yapmustir. Thaler, yatirim, karar alma, finansal piyasalar gibi
bir¢cok 6nemli konuda caligmalar yaparak davranigsal iktisadin énemine dikkat ¢ekmistir. 1980
yilinda yapmis oldugu calismasinda Thaler, firsat maliyeti, batik maliyet gibi tiiketiciyi
rasyonaliteden uzaklastiran konular lizerine yogunlasmis, davranigsal iktisada 6nemli katkilarda
bulunmustur (Cekig, 2016, s. 70). Richard Thaler, “diirtme (nudge)” admi verdigi teorisiyle
Nobel ekonomi 6diiliiniin sahibi olmustur. Diirtme, insanlarin tercih asamasinda higbir secenegi
yasaklamadan veya insanlarin ekonomik giidiilenmelerinde onemli bir degisiklige gitmeden,
davraniglarimi 6ngoriilebilir bir bicimde degistiren bir 6ge olarak agiklamaktadir. Varsayilan
durumlar yaratip vazgegmeyi secencklere bagli hale getirmek bu duruma G6rnek verilebilir ve
vazgecme haklar1 gizli kalsa da insanlar, ¢ogunlukla varsayilan durumda kalmayi tercih
etmektedir (Quah, Soh ve Tan, 2018, s. 152). Thaler iktisat¢ilara insan psikolojisi gibi yeni bir
bakis agis1 ve ekonomik sonuglart anlama ve tahminde bulunmak igin yeni pencereler agmistir
(Kog, 2018, s. 19).

3. Yontem

Bu bashik altinda arastirmanin amaci, smirliliklari, modeli, arastirmanin Orneklemi,
hipotezi, veri toplama araci ve verilerin analizine iliskin bilgiler sunulmustur ve elde edilen
veriler yorumlanmistir.

3.1. Aragtirmanin Amaci ve Sinirhliklar:

Bu caligmada, teknolojinin gelismesiyle tiiketim kanallarinda artan cesitliligin,
tiikketicilerin rasyonel ve irrasyonel tiiketim yapmalarina ne kadar etki ettigi aciklanacaktir.
Calismanin amaci, davranigsal iktisat baglaminda internetten yapilan aligverislerde tiiketici
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tarzlar1 olgegi ile bir bakis agisi olusturmaktir. Calisma Mersin ilinin merkez ilgeleri Akdeniz,
Merzitli, Toroslar ve Yenisehir’de yasayan, internetten aligveris yapan tiiketicilerle sinirlidir.

3.2. Arastirmanmin Sorular1 ve Hipotezler

Davranigsal iktisat ve internet aligverisleri kapsaminda hazirlanan ¢alismada tiiketicilerin,
rasyonel veya irrasyonel davraniglarda bulunmalarinin tiiketim karalarini ne 6l¢iide etkiledigini
belirlemeye ol¢iilmektedir. Bu dogrultuda, davranissal iktisat gercevesinde, internet aligverisi
yapan tiiketicilerin karar verme tarzlarin1 Sproles ve Kendall’in 1986 yilinda gelistirmis
olduklar1 8 faktdrden olusan Tiiketim Tarzlar1 Olgegi kullanilarak belirlenmeye calisilmistir.
Calismada yer alan ifadeler rasyonel ve irrasyonel davranislar {izerine hazirlanmis olup, tiiketim
tarzlar1 Olgegi ile iliskilendirilmistir ve Olgcek 35 adet 5°1i likert tipte sorudan ve 7 adet alt
boyuttan olugmaktadir. Caligmada 8 tiiketim faktoriinden yalnizca 7 tanesi kullanilmistir.
Tiiketici tarzlar1 6lgeginin 7 faktoriiniin alt boyutlari i¢in ayri ayri1 sorular hazirlanmistir.

Sproles ve Kendall (1986) yapmis olduklar1 ¢aligmalar sonucunda gelistirdikleri 40
soruluk Tiiketici Tarzlar1 Olgegi su boyutlar1 igermektedir (Dursun, Alniagik ve Kabadayi,
2013, s. 295):

1) Mikemmeliyetci yiiksek kalite odakli tiiketiciler: Tiiketicilerin satin alma
gerceklestirirken iiriin kalitesine ne kadar dnem verdiklerini, en iyi en uygun tirlinii segmek igin
yogun aragtirmalar yapip yapmadiklarini 6l¢gmektedir.

2) Marka odakl1 tiiketiciler: Daha pahali, daha iyi bilinen markalar1 satin alma egilimde
olan tiiketicilerin, {irliniin kalitesinin, marka ve prestijinin tiiketim kararlarina etkisini
Olgmektedir.

3) Yenilik moda odakli tiiketiciler: Yeni seyler aramaktan zevk ve heyecan duyan
tiikketicilerin, satin alma sirasinda modaya ve yenilige ne derecede odaklandigini 6lgmektedir.

4) Eglenceli hazci tiiketiciler: Tiiketicilerin aligverisi keyif ve eglence olsun diye yapip
yapmadiklarini 6lgmeye yonelik sorulardan olusmaktadir.

5) Fiyat odakli parasmin karsiligini almak isteyen tiiketiciler: Indirimleri takip eden,
parasinin karsiligin1 sonuna kadar almayan calisan tiiketicilerin, satin alma kararinda iiriiniin
fiyatinin diisiik olmasi ve harcanacak paraya dikkat edilip edilmedigini 6lgmektedir.

6) Diisiincesizce hareket eden dikkatsiz tiiketiciler: Plansiz ve 6zensiz aligveris yapan,
harcadigina dikkat etmeyen tiiketicilerin aligveris yaparken Ozensiz davranma, hizli ve
diistinmeden karar verme egilimini 6l¢mektedir.

7) Aliskanliga bagh satin alma gerceklestiren “sadik™ tiiketiciler: Sevdikleri marka ve
magazalardan aligveris yapan tiiketicilerin bu marka ve magazalardan satin almay1 aligkanlik
haline getirmesini dlgmektedir.

Calisma kapsaminda hazirlanan anket formunda yer alan ifadeler, rasyonel ve irrasyonel
olarak ayrilmis, tiketim tarzlari Olgeginin alt boyutlarmna uygun olarak dagitilmistir.
Miikemmeliyetei, yiiksek kalite odakli tiiketiciler faktoriinde yer alan ifadeler tiiketicilerin,
internetten yaptiklart aligverislerde kaliteli triin almaya Ozen gosterip gostermediklerini
o0grenmek amaciyla, rasyonel tiiketimi dlgemeye yonelik ifadelerden olusmaktadir. Marka
odakl1 tiiketiciler faktoriinde tiiketicilerin markaya olan bagliliklarin1 Slgmeye yonelik
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irrasyonellikle ilgili ifadeler yer almaktadir. Yenilik moda odakli tiiketiciler faktoriinde ve
eglenceli, hazci tiiketiciler faktoriinde daha ¢ok irrasyonelligi dlgmeye yonelik ifadelere yer
verilmistir.  Diisiincesizce hareket eden dikkatsiz tiiketiciler faktdriinde bilingsiz yapilan
aligverisleri irrasyonel tiiketimi dl¢lilmeye ¢alisilmistir. Fiyat odakli, parasinin karsiligini almak
isteyen tiiketiciler faktoriinde rasyonel tiikketimi Olgmeye yonelik ifadeler yer almaktadir.
Aligkanliga baglh satin alma gergeklestiren “sadik™ tiiketiciler faktoriinde tiiketicilerin aligveris
yaptiklar sitelere olan sadakatlerini 6l¢cmeye yonelik ifadeler yer almaktadir.

Demografik faktorlere gore kurulan ve sinanan hipotezler su sekildedir;

H1,: Tiiketim tarzlar egilimleri bakimindan cinsiyete gore fark yoktur.

H2,: Tiiketim tarzlar egilimleri bakimindan yasa gore fark yoktur.

H3,: Tiiketim tarzlar egilimleri bakimindan medeni duruma gore fark yoktur.
H4,: Tiiketim tarzlar1 egilimleri bakimindan gelire gore fark yoktur.

H5,: Tiiketim tarzlar egilimleri bakimindan internetten tercih edilen {irlin tercihine goére
fark yoktur.

3.3. Arastirmanin Orneklemi ve Verilerin Analizi

Aragtirmanin konusuna ve amacina uygun bicimde veri toplama araci olarak yiiz yiize
goriigme teknigi ile anket yontemi benimsenmistir. Arastirmanin 6rneklemini Mersin ilinde
merkez ilgelerinde yasayan, internet iizerinden aligveris yapan 405 tiiketici olusturmaktadir.
Anket 426 kisiye yapilmistir ve cesitli nedenlerden dolay1 21 anket iptal edilmistir. Aragtirmada
hazirlanan sorular Kurt (2011) ve Kuru (2014) calismalarindan yararlanilarak, Tiiketici Tarzlar
Olgegi (TTO) ile ilgili diizenlemeler yapilmis, internet aligverisleri ve davranissal iktisat bakis
acistyla yeniden yorumlanarak hazirlanmistir.

Tablo 1. Rasyonel, irrasyonel Davranis ile ilgili ifade Dagilim

Rasyonel Davranisla ilgili ifade Sayisi 19
Irrasyonel Davranisla ilgili ifade Sayist 16
Toplam ifade Sayisi 35

Rasyonel tiiketimi belirleyen faktorler; “Uriiniin kalitesine dnem vermek, en dogru satin
almay1 gerceklestirmek icin aceleci davranmamak, aligveris yapmanin bireyde iyi hisler
uyandirmasi, ne kadar harcama yaptigina dikkat etmek, indirim, kampanya ve promosyonlarin
satin alma kararinda etkili bir rol oynamasi, tiikketim yapilirken dikkatli davranilmas1” seklinde
aciklanirken; Irrasyonel tiiketimi belirleyen faktorler, “diisiincesizce hareket etmek, markaya
o6nem vermek, Uriiniin fiyat1 ile kalitenin dogru orantili oldugunu diisiinmek, modaya uygun
tiikketim, ihtiyacin disinda aligveris yapmak” seklinde agiklanmaktadir.

Arastirma kapsaminda anket formlar1 yardimiyla toplanan veriler once gerekli sayisal
kodlamalar yapilarak Microsoft Excel programma aktarilmig, ardindan IBM SPSS 23,0
versiyonuna aktarilarak degisken kodlamalar1 tamamlanmigtir. Aragtirmanin bundan sonraki
kismi IBM SPSS 23,0 paket programinda tamamlanmistir. Bu arastirmada ¢alisma esnasinda
yapilan giivenirlilik analizine gore, Cronbach’s Alpha = 0,868 degeriyle ¢ok iyi derecede
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giivenilir bulunmustur. Arastirmada kurulan hipotezlerin sinanmasi amaciyla 6ncelikle tiiketici
egilimleri alt boyutlarinda normal dagilim varsaymmi test edilmistir. Olgek alt boyutlarinin
normal dagilim test istatistikleri Tablo 2’de sunulmaktadir.

Tablo 2. Alt Boyut Normal Dagihm istatistikleri
Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk

Istatistik  df p Istatistik  df p

Miikemmeliyetci. Yiiksek Kalite Odakli 0.144 405 000 931 405 000

Tiiketiciler

Marka Odakli Tiiketiciler 0.071 405  .000 .989 405 .003
Yenilik/Moda Odakli Tiiketiciler 0.094 405  .000 971 405 .000
Eglenceli. Hazc1 Tiiketiciler 0.082 405 .000 .984 405 .000

Diisiincesizce Hareket Eden Dikkatsiz
Tiiketiciler

Fiyat Odakli. Parasinin Karsiligin1 Almak
Isteyen Tiiketiciler

Aligkanliga Bagli Satin Alma Gergeklestiren
Sadik Tiiketiciler

0.084 405 .000 .982 405 .000

0.064 405 .000 .985 405 .000

0.112 405 .000 .967 405 .000

Tabloda goriildiigii {izere tiim alt boyutlar i¢in hesaplanan normal dagilim test istatistigi
anlamlilik degerleri 0.05’ten kiiciiktiir. Bu durumda alt boyutlarin %95 giiven diizeyinde normal
dagilima uymayan g¢arpik dagilim gosterdikleri soylenebilir. Normal dagilima uymayan alt
boyutlar i¢in yapilacak ileri analizlerde parametrik olmayan test tekniklerinin kullanilmasi
varsayimsal hatalarin oniine gecilmesi konusunda onemlidir. Bu kapsamda ¢alismada normal
dagilim varsayimi saglanmadigi i¢in parametrik olmayan testler ile farkliligin olup olmadigi
incelenmistir.

Gruplar aras1 farklilik incelemesini igeren arastirma sorularinda ise iki grup arasi farklar
Mann Whitney U testi, ikiden fazla grup arasindaki farklar ise Kruskall Wallis H testi ile
irdelenmistir. Mann Whitney U testi, 6rneklemin secildigi kitlelerin, normal dagilima uydugu
varsayimini yapmadan, iki bagimsiz 6rneklemin ayni kitlelerden geldigi sifir hipotezini test
etmekte kullanilir (Bindak, 2014, s. 7). Mann Whitney U testi sonucu gruplar arasinda anlaml
farklilik bulgulanmasi halinde gruplarin sira ortalamalar1 karsilagtirilarak yorumlanmustir.
Kruskall Wallis H testi, normal dagilim géstermeyen gruplarda, ii¢ veya daha fazla sayida
grubun ortalamalar1 arasindaki farkliligi anlamliligini test etme amaciyla kullanilan bir teknik
olup, Anova testinin parametrik olmayan alternatifidir (Aktiirk ve Acemoglu, 2011, s. 200).

4. Bulgular
4.1. Demografik Ozelliklere iliskin Bulgular

Calisma anketinde demografik ozelliklere iliskin 6 soru yer almaktadir. Bu sorular
kapsaminda 6rnekleme iliskin demografik 6zelliklerle ilgili tanimlayici istatistikler Tablo 3 ve
Tablo 4’te yer almaktadir. Tablo 3’te katilimcilarin cinsiyet, yas, medeni durum ve egitim
durumuna iliskin frekans ve ylizde dagilimlar1 yer almaktadir.
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Tablo 3. Demografik Istatistikler

Frekans (n) Yiizde (%)
Kadin 188 46.4%
Cinsiyet Erkek 217 53.6%
Toplam 405 100.0%
15-24 Yas 57 14.1%
25-34 Yag 139 34.3%
35-44 Yas 107 26.4%
Yas 45-54 Yas 50 12.3%
55-64 Yas 41 10.1%
65 ve zeri 11 2.7%
Toplam 405 100.0%
Evli 241 59.5%
Medeni Durum Bekar 164 40.5%
Toplam 405 100.0%
[Ikdgretim 14 3.5%
Ortadgretim 22 5.4%
Lise 104 25.7%
Egitim On Lisans 87 21.5%
Lisans 162 40.0%
Lisansiistii 16 4.0%
Toplam 405 100.0%

Tablo 3 incelendiginde; katilimcilarin %46,4 kadin, %53,6 erkektir. Yas gruplarina gore
dagilimma bakildiginda; %34,3 ile en fazla 25-34 yas araliginda, en az 65 yas ve lizeri tiiketici
oldugu soylenebilir. Medeni durum degiskenlerine gore; tiiketicilerin %59,5 evli, %40.5
bekardir. Orneklemin egitim durumuna gore dagilimima gore; en fazla %40 lisans, %25,7 lise ve
en az %3,5 ilkogretim ile lisansiisti %4 olusturmaktadir. Katilimeilarin meslek ve gelir
durumuna iligkin frekans ve yiizde dagilimlar1 Tablo 4’te sunulmaktadir.

Tablo 4. Demografik istatistikler

Frekans (n) Yiizde (%)
Emekli 21 5.2%
Memur 122 30.1%
Isci (Devlet) 22 5.4%
Isci (Ozel Sektor) 136 33.6%
Meslek Esnaf 24 5.9%
Serbest Meslek 24 5.9%
Issiz 6 1.5%
Ogrenci 36 8.9%
Ev Hanimi 14 3.5%
Toplam 405 100.0%
1000 TL'den Az 51 12.6%
1001-2000 TL 87 21.5%
2001-3000 TL 110 27.2%
Gelir 3001-4000 TL 67 16.5%
4001-5000 TL 51 12.6%
5001 TL ve Uzeri 39 9.6%
Toplam 405 100.0%
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Tablo 4 incelendiginde; meslek gruplarini %5,2 emekli, %30,1 memur, %5,4 is¢i (devlet),
%33.,6 is¢i (0zel Sektor), %5,9 esnaf, %5,9 serbest meslek, %1.,5 issiz, %8,9 6grenci, %3,5 ev
hanimi temsil etmektedir. Orneklemin gelir durumuna gore dagilin ise su sekildedir; 1000
TL'den az gelire sahip tiiketiciler %12,6, 1001-2000 TL gelire sahip tiiketiciler %21,5, 2001-
3000 TL geliri olan tiiketiciler %27,2, 3001-4000 TL gelire sahip tiiketiciler %16,5, 4001-5000
TL gelire sahip tliketiciler %12,6, 5001 TL ve iizeri gelir olan tiiketiciler ise %9,6 bir paya
sahiptir.

4.2. Hipotezlerin Test Edilmesi

Calismanin bu boliimiinde, hipotezlere ait bulgulara yer verilmektedir. Calismada yer
alan ifadelerden hazirlanan bulgular ve ¢aligmanin hipotezlerine iligkin veriler tablolar halinde
sunulmaktadir.

H1,: Tiketim tarzlar1 egilimleri bakimindan cinsiyete gore fark yoktur.

H1, hipotezinin smnanmasi amaciyla kadin ve erkek tiiketiciler arasinda tiiketim tarzlar
egilimleri bakimindan farklari tespit etmeye yonelik yapilan Mann Whitney U test istatistikleri
Tablo 5’teki gibidir.

Tablo 5. Tiiketim Tarzlar1 Egilimlerinin Cinsiyete Gore Farkliligi Analizi Sonuclar

R . ort.
Tiiketim Tarz1 Cinsiyet n Ort Sira z p
Miikemmeliyetgi, Yiiksek Kalite Odakl1 Kadin 188 4.05 203.13 0021 983
Tiketiciler Erkek 217 4.02 202.89 ' '
e Kadin 188 3.03 197.16
Marka Odakli Tiiketiciler Erkek 217 308 208.06 -0.937  .349
o e Kadin 188 3.34 211.93
Yenilik/Moda Odakli Tiiketiciler Erkek 217 319 19526 -1.438 .151
< . . Kadin 188 2.97 234.17 .
Eglenceli, Hazc1 Tiiketiciler Erkek 217 255 17599 -5.015 .000
Diisiincesizce Hareket Eden Dikkatsiz Kadin 188 2.67 220.36 2792 005"
Tiketiciler Erkek 217 244 187.96 ' '
Fiyat Odakli, Parasinin Karsiligini Almak  Kadin 188 3.57 21087 1962 207
Isteyen Tiiketiciler Erkek 217 3.46 196.18 ' '
Aligkanliga Bagli Satin Alma Kadin 188 3.45 205.28 0367 713
Gergeklestiren “Sadik” Tiiketiciler Erkek 217 3.42 201.02 ' '

Yapilan analiz sonucunda, eglenceli, hazci tiiketiciler faktorii incelendiginde, kadinlarin
erkeklerden daha fazla eglenceli, hazci tiiketim egiliminde oldugu goriiliirken, diisiincesizce
hareket eden dikkatsiz tiiketiciler faktoriine bakildiginda, erkeklerin kadin tiiketicilere oranla
tiikketimlerini dikkatsizce yapmis oldugu, irrasyonel davranislar sergiledikleri goriilmektedir.
Diger tiiketim tarzlarinda cinsiyete gore anlamli bir farklilik saptanmamustir.

H2,: Tiiketim tarzlar1 egilimleri bakimindan yasa gore fark yoktur.

H2, hipotezinin sinanmasi amactyla 15-24 yas, 25-34 yas, 35-44 yas, 45 ve lizeri yas
gruplari arasinda tiiketim tarzlar1 bakimindan farklar1 ortaya koymaya yonelik Kruskall Wallis
H test istatistikleri Tablo 6’daki gibidir
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Tablo 6. Tiiketim Tarzlar1 Egilimlerinin Yasa Gore Farkhihgi Analiz Sonuglar:

Tiiketim Tarzi Yas Grubu n Ort (S)lita KKaII:e p Karsilastirma
1) 15-24 Yas 57 3.11 260.68 .
Eglenceli, Hazer  2)25-34 Yag 130 288 22168 . o0 oo 1>i>’}> 3,
Tiiketiciler 3) 35-44 }(as 107 2.58 180.39 ' ' 253" 2'> e
4)45ve Uzeri 102 252 169.02
Fiyat Odakly, 1) 15-24 Yas 57 340 182.44
Parasmin 2) 25-34 Yas 139 3.64 224.63 -

: 10.846 .01 2>1", 2>4"
Karsihigim1 Almak  3) 35-44 Yas 107 3.55 208.20 0846 .013

Isteyen Tiiketiciler  4) 45 ve Uzeri 102 3.37 179.56
Aliskanliga Bagli 1) 15-24 Yas 57 339 192.16

Satin Alma 2)25-34Yas 139 3.60 232.84 R
S}Sergeif{ewen 3)35-44 Yas 107 3.42 20520 19886 .000 354"
adl ..

Tiiketiciler 4)45ve Uzeri 102 3.25 166.09

Miikemmeliyetci, yiiksek kalite odakl1 tiiketiciler, marka odakli tiiketiciler, yenilik/moda
odakl1 tiiketiciler, diisiincesizce hareket eden dikkatsiz tiiketiciler faktorlerine iliskin anlamli bir
sonug¢ bulunamamustir.

Yasa gore tiiketici egilimleri arasindaki farklilik sonuglarmin yer aldigi Tablo 6
incelendiginde, 15-24 yas arasi tiiketicilerin daha c¢ok eglenceli, hazci tiiketim egiliminde
oldugu goriilmiistiir. 25-34 yas arast tiiketicilerin fiyat odakli parasinin karsiligini almak isteyen
tiiketiciler olarak rasyonel tiikketim yapan tiiketiciler oldugu sdylenebilmektedir. Ayrica yapilan
analizler sonucunda, 25-34 yas arasi tiiketicilerin, aligkanliga bagli satin alma gerceklestiren
sadik tiiketim egiliminde olduklar1 goriilmiistiir.

H3,: Tiiketim tarzlar egilimleri bakimindan medeni duruma gore fark yoktur.

Tiiketim tarzlarmin medeni duruma gore farkliliginin tespitine yonelik H3 hipotezinin
sianmasi amaciyla yapilan Mann Whitney U testi istatistikleri Tablo 7°de yer almaktadir.

Tablo 7. Tiiketim Tarzlarimin Egilimlerinin Medeni Duruma Goére Farklihgi Analiz Sonuclar

Tiiketim Tarz: Medeni n ort Ot z P
Durum Sira
Miikemmeliyetgi, Yiiksek Kalite Odakli Evli 241 4.03 203.60 0125 900
Tiiketiciler Bekar 164 4.04 202.12 ' '
e Evli 241 3.07 203.06
Marka Odakli Tiiketiciler Bekar 164 304 20291 -0.013  .989
- 1 e Evli 241 320 19547
Yenilik/Moda Odakli Tiiketiciler Bekar 164 334 21407 -1.579 114
- . . Evli 241 2.63 187.22 *
Eglenceli, Hazci Tiiketiciler Bekar 164 291 22620 -3.307 .001
Diisiincesizce Hareket Eden Dikkatsiz Evli 241 250 195.76 1518 129
Tiiketiciler Bekar 164 2.63 213.65 ' '
Fiyat Odakli, Parasiin Karsiligini Almak Evli 241 353 204.45 0302 762
Isteyen Tiiketiciler Bekar 164 3.49 200.87 ' '
Aliskanliga Bagli Satin Alma Evli 241 3.40 194.53 1774 076
Gergeklestiren “Sadik” Tiiketiciler Bekar 164 3.49 215.45 ' '
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Medeni duruma gore tiiketicilerin verdikleri cevaplar incelendiginde, evli ve bekar
tiikketicilere ait cevaplara gore bekar tiiketicilerin, evli tiiketicilere oranla daha yiiksek eglenceli
hazci tiiketim yaptiklar1 sonucuna ulagilmistir. Diger tiiketim tarzlarinda cinsiyete gore anlamli
bir farklilik saptanmamustir.

H4,: Tiiketim tarzlar1 egilimleri bakimindan gelire gore fark yoktur.

Tiiketim tarzlar1 agisindan tiiketicilerin gelir durumuna gore farkliliga yonelik kurulan
H4, hipotezinin sinanmasi amaciyla yapilan Kruskall Wallis H testi istatistikleri Tablo 8’deki
gibidir.

Tablo 8. Tiiketim Tarzlar1 Egilimlerinin Gelire Gére Farklihgi Analiz Sonuglari

Tiiketim Tarz1 Gelir n Ort (S)l:_ta Ki-Kare p Karsilastirma
Eglenceli, Hazet 1) 2000 TL'den Az 138 2.87 223.43 N N
Tiiketicilér 2) 2001-3000 TL Aras1 110 2.71  199.07 7.053 .029 1>3

3) 3001 TL'den Fazla 157 2.66 187.80
Fiyat Odakl, 1) 2000 TL'den Az 138 3.46 192.62
Parasinin
Karsihigim Almak 2) 2001-3000 TL Aras1 110 3.65 227.60 6.723 035" 2>1*’ 253"
1steyen
Tiiketiciler 3) 3001 TL'den Fazla 157 3.47 194.88

Miikemmeliyetei, yiiksek kalite odakli tiiketiciler, marka odakl tiiketiciler, yenilik/moda
odakl1 tiiketiciler, diisiincesizce hareket eden dikkatsiz tiiketiciler ve aligkanliga bagli satin alma
gercgeklestiren sadik tiiketiciler faktorlerine iligkin anlamli bir sonug¢ bulunamamustir.

Farkli gelir gruplarina ait verilen cevaplar incelendiginde 2001-3000 TL gelire sahip
titketiciler, harcamalarina daha fazla dikkat eden, fiyat odakli parasinin karsiligimi almak isteyen
tiiketicilerdir.

H5o: Tiiketim tarzlar1 egilimleri bakimindan internetten tercih edilen {iriin tercihine gore
fark yoktur.

Tiiketim tarzlar1 agisindan tiiketicilerin internetten yaptigi alisverislerde siklikla tercih
edilen iiriine gore farkliliga yonelik kurulan H50 hipotezinin smanmasi amaciyla yapilan
Kruskal-Wallis H testi istatistikleri Tablo 9’daki gibidir.
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Tablo 9. Tiiketim Tarzlar1 Egilimlerinin internet Alisverislerinde Siklikla Tercih Edilen Uriine
Gore Farklih@: Analiz Sonuclar:

internetten En Sik Ort.

Tiiketim Tarz1 Satm Alnan Uriin n Ort Sira Ki-Kare p Karsilastirma
- 1) Elektronik 117 299 169.94
gfi';{('l'l"/'v"’da 2) Giyim-Ayakkabi 192 342 22308 .o 00" 251"
Tiiketiciler 3) Ev Dekorasyon 50 3.27 20291 ' '
4) Eglence Kiiltiir 46 3.24 203.37
1) Elektronik 117 2.44 160.09 251"
Eglenceli, Hazc1  2) Giyim-Ayakkab1 192 2.84 217.30 23729 000" 351"
Tiiketiciler 3) Ev Dekorasyon 50 3.01 237.88 ' ' 451"
4) Eglence Kiiltiir 46 2.80 21453
Diisiincesizce 1) Elektronik 117 239 178.83
Hareket Eden 2) Giyim-Ayakkabi 192 2.64 21751 . «
Dikkatsiz 3) Ev Dekorasyon 50 258 20551 8.057 045 21
Tiiketiciler 4) Eglence Kiiltiir 46 254 201.18

Miikemmeliyetei, yiiksek kalite odakli tiiketiciler, marka odakli tiiketiciler, fiyat odakli
parasinin karsiligin1 almak isteye tiiketiciler ve aligkanliga bagli satin alma gerceklestiren sadik
tiikketiciler faktorlerine iligkin anlamli bir sonug bulunamamustir.

Internetten yapmus olduklar1 alisverislerde, genellikle giyim ayakkabi almay1 tercih eden
tiiketiciler, yenilik moda odakli tiiketicilerdir. Internetten yapmis olduklari alisverislerde,
siklikla elektronik iriin tercih eden tiiketicilerin, eglenceli, hazci tiikketim egilimleri diger
iiriinleri tercih eden tiiketicilerden daha yiiksek diizeydedir. Diislincesizce hareket eden
dikkatsiz tiiketiciler bakiminda, internetten yaptiklar1 aligverislerde siklikla giyim ayakkabi
tercih eden tiiketicilerin, elektronik iiriinler tercih eden tiiketicilerden daha diisiincesizce hareket
etme egilimde olduklar1 goriilmiistiir.

5. Sonug¢ ve Oneriler

Davranigsal iktisat, geleneksel iktisat teorisinin ele aldigi teorilerin gercekte insan
davraniglartyla ortiismedigini ortaya koymaktadir ve iktisat ile psikolojinin ortak ¢alismalariin
bir sonucudur. Neo-Klasik iktisadin homo economicus temel varsayimlarindan uzak, rasyonel
ve ¢ikarci olmayan, simirh bilgi ve tecriibelere sahip, duygular ile hareket eden bireylerin daha
gercekei davraniglar sergiledikleri goriilmektedir. Davranigsal iktisat, ekonomik karar verme
davraniglarini agiklarken bireylerin yetistirilme tarzlarina, icerisinde bulundugu sosyal ¢evreye,
ruh haline bakarak davranislarin farklilagabilecegini ifade ederek iktisat disiplini i¢in yeni bir
yaklasim olmaktadir.

Calisma sonucunda elde edilen bulgulara gore; internetten siklikla giyim ayakkab1 almay1
tercih eden tiiketicilerin daha fazla yenilik moda odakli aligveris yaptiklart goriilmiistiir.
Eglenceli ve hazci tiiketiciler faktoriinde, kadinlarin erkeklere oranla daha fazla eglence ve
hazci tiiketim yaptigi, bekar tiiketicilerin, evli tiiketicilerden, 15-24 yag arasi tiiketicilerin diger
yas grubuna ait tiiketicilerden ve internetten yaptigi aligverislerde siklikla elektronik {iriin alan
titketicilerin daha fazla eglenceli hazer tiiketim yapma egiliminde olduklar goriilmiistiir.

Diisiincesizce hareket eden dikkatsiz tiiketiciler faktoriinde bilingsiz yapilan alisverisleri
irrasyonel tiiketimi 6l¢iilmeye calisilmistir ve erkeklerin, kadinlardan daha fazla diisiincesizce
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hareket ettigi, internetten yapilan aligverislerde siklikla giyim ayakkabi almayi tercih eden
tiikketicilerin, elektronik iiriin almayi tercih eden tiiketicilerden daha fazla diisiincesizle hareket
ettigi sonucuna varilmistir. Fiyat odakli, parasinin karsiligi almak isteyen tiiketiciler
faktoriinde indirim ve promosyonlarin tiiketici kararlarini etkilemeye yonelik sorulardan
olugmaktadir ve 2001-3000TL aras1 gelire sahip tiiketicilerin fiyat odakli tiiketim yaptiklar
goriillmiistiir.

Davranissal iktisat alaninda Mersin ilinde internet iizerinden alisveris yapan tiiketicilere
yonelik yapilan bu ¢aligmada, ¢alisma grubuna ait demografik 6zelliklerin, kisilerin rasyonel
veya irrasyonel tiiketim gerceklestirmesinde biiyikk Olgiide etki ettigi goriilmiistiir. Ayni
zamanda aragtirma biitiin olarak incelendiginde calismanin internetten yapilan aligverisler
iizerinde olmasi, internet ortaminin magaza ortamindan daha 6zgiir olmasi nedeniyle tiiketiciler
genel anlamda rasyonel davranis sergilemektedir.

Bu caligma davranigsal iktisat alaninda internet alisverislerinde tliketici tarzlari 6l¢egi
acgisindan incelenmesi iizerine, Mersin’de yasayan ve internet iizerinden aligveris yapan
tiikketicileri kapsamaktadir ve internet aligverislerini konu almasi bakimindan davranigsal iktisat
alaninda yapilan diger caligmalardan farklilik gostermektedir. Gelecekte yapilacak olan
calismalara Oneri olarak yapilacak olan calismalarda anket ¢alismasinin disinda davranigsal
iktisat alaninda yapilan deneyler incelenip batik maliyet, zihinsel muhasebe, 6deme acisi,
cerceveleme etkisi gibi temel davranissal iktisat konusunda katilimcilara 6rnek olay incelemesi
yapilabilir.
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