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Tiiketici Davraniglarinin Davranissal Iktisat Perspektifinden Incelenmesi: Online
ve Geleneksel Alisveris Karsilastirmas1®

Examining Consumer Behavior From Behavioral Economics Perspective: A
Comparison of Online and Traditional Shopping

Irem Deniz BULUT*
Esma GULTEKIN TARLA**
Oz
Davranigsal iktisat yaklasimi araciligiyla, tiiketicilerin davraruslar1 incelendiginde karar verme stire¢lerindeki
bireysel farkliliklarin varligi ortaya c¢ikmaktadir. Geleneksel iktisadin savundugu rasyonalitenin aksine
tiiketicilerin, bilissel yargilari ile hareket ettigi gozlemlenmistir. Bu baglamdan yola c¢ikarak ¢alismada geleneksel
ve online alisveris acisindan tiiketici tercihleri davranssal iktisat perspektifinden ele alinmistir. Bu ¢alismayla,
tiiketicilerin, geleneksel ve online alisveris s6z konu oldugunda salt rasyonel kararlar verip vermedikleri
demografik baglamda 6l¢tilmek istenmistir. S6z konusu iliskinin incelenmesi igin ¢alismada kolayda 6rnekleme
yontemi kullanilarak, online anket yontemi araciligiyla 750 kisi ile analiz gerceklestirilmistir. Elde edilen bulgular,
tiiketicilerin online ve geleneksel alisveriste ayni sorulara farkli cevaplar verdigini gostermistir. Geleneksel alisveris
s6z konusuyken demografik baglamda anlaml bir degisiklik tespit edilmezken, online aligveriste cinsiyet faktorii
hari¢ diger demografik bulgularin anlaml ¢ikmas: tiiketicilerin online ve geleneksel aligveris olarak cercevelenen
tilketim tercihlerinde zihinsel muhasebe yapabilme konusunda sorun yasadiklarmi ve bilimsel celiskiye
duistiiklerini gostermektedir.

Anahtar Kelimeler: Geleneksel, online, alisveris, satin alma, davranissal
JEL Kodlari: M; Z; Z0
Abstract

When the behavior of consumers is examined through the behavioral economics approach, the existence of
individual differences in decision-making processes emerge Contrary to the rationality advocated by traditional
economics, it has been observed that consumers act with their cognitive judgments. Based on this context, consumer
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preferences in terms of traditional and online shopping are discussed from the perspective of behavioral economics
in this study This study aims to measure whether consumers make purely rational decisions when it comes to
traditional and online shopping, in the demographic context, due to biases such as cognitive bias, mental
accounting, expectation theory and loss aversion, which are the subject of behavioral economics. In order to
examine the relationship in question, the analysis was carried out with 750 people through the online survey
method, using the convenience sampling method in the study. The findings show that consumers tend to make
different online and traditional shopping choices, although they remain under the same conditions. While there is
no change in the demographic context when it comes to traditional shopping, the fact that other demographic,
findings except the gender factor, are significant in online shopping shows that consumers have problems in
making mental accounting in their consumption preferences framed as online and traditional shopping.

Keywords: Traditional, online, shopping, purchasing, behavioral

JEL Codes: M; Z; Z0

1. GIRIS

Adam Smith (1759) Ahlaki Duygular Teorisi (The Theory of Moral Sentiments) kitabinda
bireylerin duygularinin yok sayilamayacagini one stirerek, bu baglamda sempati kavramini
ele almustir. Insanlarin diger insanlar1 da diistinerek hareket ettigini savunarak, herkes ayni
karar1 verirse (salt rasyonalitede her birey akilci olacagi igin ayni karar1 vermesi
beklenmektedir) ekonominin isleyemeyecegini savunmaktadir. Karabulut (2017: 23),
‘Mutluluk ve Tktisat’ adli kitabinda Hume’un bireylerin digerlerinin zevk ve acilarina duyarsiz
olamayacagimn hatta baskalarmnin kederinin diger insanlara da aci verecegini aciklarken
Smith’i, Hume’dan ayiran en énemli noktanin Smith’in sonuca degil niyete dnem vermesi
oldugunu ifade etmistir. Demir (2022: 1), ise bireylerin karar alma stirecinde 6zellikle 6nyarg:
ve duygularin goz ard1 edilemeyecegini ve rasyonellikten sapmaya sebep olan bu tercihlerin
psikoloji ile agiklanmasimin ortaya davranissal iktisat bilimini ¢ikarttigini 6ne stirmektedir.

Bireyi rasyonel kabul eden iktisat biliminde bircok teori matematiksel yontemler
1s1ginda agiklanmistir. Klasik iktisat yontemleriyle agiklanamayan bir¢ok durum, bireyin
duygular1 olan, bulundugu cevre ve kosullardan etkilenen bir canli oldugunun goz ardi
edilmesiyle iliskilendirildiginden ortaya ¢ikan davranissal iktisat kavramini geleneksel
iktisattan ayiran en 6nemli yon ise klasik iktisat teorileriyle agiklanamayan bir¢cok durumun
psikoloji bilimiyle entegre edilerek ele alinmasi olarak 6zetlenebilir. Aktan ve Yavuzaslan
(2020: 110), davranissal iktisat ve geleneksel iktisadi 8 alt baslikta karsilastirmistir;

i) Insan modeli; Geleneksel Ekonomi (G.E)’de, homo economicus yani cikar
maksimizasyonuna odaklanmis oldugunu o¢ne siirerken Davramissal Ekonomi (DE.)'de,
hataya agik ve daha duygusal bir insan modeli oldugunu savunmuslardir.

ii) Rasyonalite; G.E'de tam rasyonalite s6z konusuyken, D.E’de smirli rasyonalite s6z
konusudur.

iii) Enformasyon G.E’de tam enformasyon vardir ancak D.E’de eksik enformasyon s6z
konusudur.

iv) Optimazyon; G.E’'de maksimize etme cabasi, miikemmeliyetcilik s6z konusu iken,
D.E’de tatmin olma, memnuniyet duygular1 6n plandadir.

v) Denge; G.E’de Denge Teorisi, Beklenen Fayda Teorisi hakimken, D.E’de Dengesizlik
ve Beklenti Teorisi hakimdir.

vi) Arastirma yontemi; G.E'de pozitif iktisat+normatif iktisat hakimken, D.E'de daha
cok pozitif iktisat yaklasimi s6z konusudur.
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vii) Metodolojik; G.E, hem teorik ve analtik hem de geometrik ve ampirik agirliklidir.
D.E’de ise calismalar daha ¢ok deneysel ve ampirik agirlikhidir.

viii) Perspektif; G.Enin diger disiplinlerden bagimsiz oldugunu, D.E'nin ise
interdisipliner bir alan oldugunu savunmuslardir.

Yukarida kisaca ifade edilen davranmissallik olgusu baglaminda tiiketici tercihlerinin,
demografik agidan davranissal iktisat perspektifiyle incelenmesi gerekliligi olustugu
goriilmektedir. Bu amag¢ dogrultusunda ilgili literatiirde davramigsal iktisat baglaminda
geleneksel ve online alisveris agisindan tiiketici tercihlerini kiyaslamaya yonelik bir calisma
olmamasi ¢alismanin 6zgiin degerini gostermektedir. Calismanin devaminda ilgili alan yazini
sunulacak ardinda analiz sonugclar1 yorumlanarak sonug ve oneriler verilecektir.

2. LITERATUR INCELEMESI

Mgili literatiire kisaca deginilecek olursa; Azizagaoglu ve Altunisik (2012)’a gore tiiketim
kavramin psikolojik, imgesel ve sosyolojik yoéniiyle ele almak gerekmektedir. Ornegin,
bulasik makinesi gibi eskiden zorunlu tiiketim mali olmayan bir tirtin ya da hizmet glintimuiz
tiiketicileri icin zorunlu gereksinim haline gelmistir. Yiirtik (2017: 37) ise bireysel farkliliklarmn
tiiketici davranislarinda cesitlilige neden oldugu savunmaktadir. Her birey kendine has
karaktere, hayat tecriibesine, alim giiciine sahip oldugu icin s6z konusu tiiketim tercihi de
kendini diger bireylerden ayiracaktir. Tiiketicilerin satin alma tercihlerinin neden
farklilastigin1 anlamdirabilmek adina tiiketiciyi de anlamak gerekmektedir. Neredeyse
tiiketici sayis1 kadar ayri tiiketici davranist oldugundan o6zellikle hizmet ve mal treten
firmalar, tiiketici tercihlerine gore piyasaya mal ve hizmet sunmak isteyeceklerdir. Bu firmalar
tuiketici tercihlerinin 6neminin farkinda oldugundan piyasaya tirtin sunmak icin tiretilen mal
ve hizmeti tiiketici talebine gore kategorize ederek sunacaklardir.

Kurt (2019), tiiketici davranislarmi kiltiirel/ demografik/ psikolojik /sosyal etmenlerle
ele alarak davranigsal iktisat agisindan incelemektedir. Bireylerin irrasyonel tercihler
yapmalarinda yasam tarzlar1 ve sosyal gevre gibi digsal etmenlerin etkili oldugu sonucuna
ulasilirken, marka ve simgesel tiiketim s6z konusuyken de irrasyonel davrandiklarini
gozlemlemektedir. Ayrica cerceveleme etkisi ile tirtinlerin sunulus tarzinin da rasyonalite de
sapmalara neden oldugunu da tespit etmektedir.

Demir (2022), ise davramssal iktisadin gerceveleme etkisi/batik maliyet/zihinsel
muhasebe/referansa baglilik faktorlerinin yenilikgilik ve demografik ozellikler acisindan
tuketimle ilisigini incelemektir. Tiiketicilerin olusturulan durum-kosuldan etkilenerek hareket
ettikleri sonucuna ulasilirken bu sapmalarin nedenini psikolojik nedenler oldugunu ve
rasyonaliteden uzak olundugunu tespit etmektedir.

Kilic (2021), tiiketim s6z konusuyken bireylerin rasyonel karar verip vermediklerini,
kesin kazan¢ ve kayip durumlarinda karar alma/batik maliyet etkisi/ cerceveleme
etkisi/cipalama etkisi perspektifinden ele alip bunlari demografik o6zellikler {izerinden
degerlendirmektedir. Arastirmanin bulgularma gore tiiketiciler, bilissel etmenlerden
etkilenerek karar vermekte ve irrasyonel davranislar sergilemektedir ayrica demografik
faktorlerin de karar vermede anlaml1 bir farklilik olusturdugu tespit edilmistir.

Ayhan (2022), maliyet hatas1 soz konusuyken ileri yas ve ilkdgretim/lise mezunu
bireylerin riskten kacindiklarmi, zihinsel muhasebe s6z konusuyken, bireylerin nakit
kaybindansa kupon, indirim kaybi gibi durumlara daha duyarli oldugunu tespit etmektedir.
Ayrica nakliye ticretine batik maliyet olarak baktiklari, smirli rasyonaliteyi 6l¢mek icin yapilan
calismada ise sozsel risk algisinin etkisinde kaldiklarim1 ve bu yiizden irrasyonel
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davrandiklarmi tespit etmektedir. Cerceveleme etkisinin 6lctildiigu soru da ise tiiketicilerin
olumlu ifadelere daha duyarli olduklarmi, bedava etkisindeki senaryoda ise tiiketici
fikirlerinin sabit oldugu sonucuna ulasmaktadir. Arastirmaya gore siirti davranisina duyarh
olduklar: tespit edilen tiiketicilerin tuzak etkisi s6z konusuyken basta ucuz olani secip
rasyonel davransalar bile daha sonra kalite faktorii de eklenince ne yiiksek fiyatli ne de ucuz
tercih edilmeyerek orta diizeydeki fiyath tirtin tercih edildigi gozlemlenmistir.

3. METOT, UYGULAMA VE SONUCLAR
3.1. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmanin evreni Tuirkiye’de ikamet eden kisilerdir. Arastirmada seckisiz olmayan
ornekleme yontemlerinden kolayda ornekleme yontemi secilmis olup, online anket
hazirlanarak Tiirkiye'nin cgesitli illerine ulasma noktasinda kazanim saglanmistir. Bu
bakimdan bir milyon {izeri evren i¢in toplam ulasilmasi gereken minimum kisi sayis1 Sekeran
(2000: 95)'a gore 384 iken, Hasiloglu, Baran ve Aydin (2015: 27) ise nedensel arastirma
orneklem buytiiklugu icin 693 kisinin yeterli oldugunu savunmus bu arastirma igin ise 22
Aralik 2021-13 Ocak 2022 aylar1 arasinda gecerli anket sayis1 750’ dir.

3.2. Arastirmanin Hipotezleri

H1: Tiketicilerin geleneksel aligsveris agisindan satin alma algilar1 demografik
ozelliklerden; a: cinsiyet, b: yas, c: egitim dtizeyi, d: aylik gelire gore rasyoneldir.

H2: Ttiiketicilerin online alisveris agisindan satin alma algilar1 demografik 6zelliklerden;
a: cinsiyet, b: yas, c: egitim diizeyi d: aylik gelire gore rasyoneldir.

3.3. Arastirma Verilerinin Toplanmasi ve Analizi

Arastirmada, veri toplamada maliyet, yapilabilirlik ve zaman gibi engelleri asmak igin
birincil veri toplama yontemlerinden olan anket yontemi kullanilmistir. Anket sorular:
hazirlanirken Purutoglu (2019) tarafindan yapilan Geleneksel ve Online Alisveris Acisindan
Tiiketicilerin Satin Alma Davramslarmin Incelenmesi (Tiirk ve Hollandali Tiiketiciler
Uzerinde Uygulamali Bir Aragtirma) adli yiiksek lisans tez calismasindaki anketten
yararlanilmistir. Anketteki sorularin agik ve anlasilir olmasina, arastirmanin amacina
uygunluguna 6zen gosterilmis ve calismaya iligskin etik kurul izni Firat Universitesi Sosyal ve
Beseri Bilimler Arastirma Etik Kurulundan 07.09.2021 tarihinde 6 nolu karar ile alinmustir.
Anket formu, toplam 80 soru ve ti¢ bolumden olusmaktadir. Ik boslimde, arastirmaya
katilanlarin demografik 6zelliklerini belirlemeye yonelik 4 soru yer almaktadir.

Ikinci ve ticiincii bsliimde katilimeilarm satin alma davranislarma (geleneksel alisveris
ve online aligveris) iliskin 5li likert ile derecelendirilmis 37+37 ifaden olusan olcek
bulunmaktadir. Olgek, 8 alt boyutu kapsamaktadir. Olgegin gevre bilinci boyutunu olusturan
ifadeler s1,52,s3,s4; fiyat ve kalite boyutunu olusturan ifadeler s5,56,57; deger bilinci,
s8,59,510,511,s12; fiyat bilinci boyutunu olusturan ifadeler s13,s14,515,516;,indirim boyutunu
olusturan ifadeler s17,518,519,520,521,522; prestij boyutunu olusturan ifadeler
523,524,525,526,527; planli ve plansiz boyutunu olusturan ifadeler s28,529,s30,s31,532; 6nerme
ve yenilikcilik boyutunu olusturan ifadeler s33,534,s35,536,s37 olarak belirlenmistir.
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Tablo 1: Normallik Analizi

Satin Alma Davranig Olgegi (Geleneksel Aligveris) N Skewness Kurtisos
Geleneksel Alisveris Genel 329 -0.582 1.428
Cevre Bilinci 329 -0.407 -0.202
Fiyat ve Kalite 329 0.125 -0.889
Deger Bilinci 329 -0.890 0.113
Fiyat Bilinci 329 -0.640 -0.045
Indirim 329 0.003 -0.458
Prestij 329 0.512 -0.551
Planli ve Plansiz 329 -0.077 0-.004
Onerme ve Yenilikcilik 329 -0.136 -0.191
Satin Alma Davranig Olgegi (Online Aligveris) N Skewness Kurtisos
Online Alisveris Genel 421 -0.523 1.479
Cevre Bilinci 421 -0.299 -0.396
Fiyat ve Kalite 421 0.130 -0.863
Deger Bilinci 421 -0.825 0.101
Fiyat Bilinci 421 -0.674 0.145
Indirim 421 -0.035 0.418
Prestij 421 0.416 -0.649
Planli ve Plansiz 421 -0.041 0.118
Onerme ve Yenilikcilik 421 -0.168 -0.105

Tablo 1’de verilen satin alma davranis (online ve geleneksel alisveris) 6l¢egi normallik
analizi bulgularma gore, online ve geleneksel alisveris satin alma davrarns: 6lcegi ve alt
boyutlarmin Carpiklik (S, Skewness) ve Basiklik (K, Kurtosis) degerleri -2 ve +2 araligindadr.
Bu baglamda calisma kapsamindaki 6lgek ve alt boyutlari icin K ve S degerlerinin s6z konusu
normal dagilim araliginda oldugu goriilmektedir (George ve Mallery, 2010). Normal dagilim
dolayisiyla calismanin devaminda parametrik testler uygulanmustir.
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4. GECERLILIK VE GUVENIRLIK ANALIZI
Tablo 2: Satin Alma Davranisin Geleneksel Aligveris Olgegine fliskin Faktér Analizi

Faktor Maddeler fakto; Yuk;en 1 5 6 - 8 Aciklanan Varyans
s2 0.829
e s4 0.845
Cevre Bilinci 2 0.740 35.751
sl 0.785
s7 0.790
Fiyat ve Kalite s6 0.798 12.947
s5 0.854
s11 0.720
s9 0.670
Deger Bilinci s12 0.786 6.311
s10 0.785
s8 0.841
s14 0.755
. e s15 0.726
Fiyat Bilinci s13 0.522 4.948
s16 0.571
s19 0.507
s18 0.597
indirim Zﬁ gégg 4.064
s22 0.530
s20 0.614
s23 0.644
s25 0.693
Prestij s27 0.687 3.300
s24 0.692
s26 0.545
s28 0.475
s30 0.457
Planli ve Plansiz s32 0.450 2.849
s31 0.497
s29 0.484
s37 0.427
s33 0.426
Onerme ve Yenilikcilik s36 0.571 2.697
s34 0.534
s35 0.486

KMO: 0.921

Bartlett K. T.:

Ki-kare: 9276.309; df: 666; Onem: 0.000
Toplam Aciklanan Varyans: 72.866

Tablo 2'de geleneksel alisveris satin alma davramisina iliskin 6lgekte faktor analizi
bulgular1 sonucunda, o6lgcek plan boyutu ile plansiz boyutu maddeleri birlestirerek
plan/plansiz boyutu olarak yeniden olusturulmustur. KMO degeri 0.921 olarak
hesaplanmistir. Degerin bu sekilde olusmasi faktor analizi yapabilmemize olanak saglayacak
ornekleme ulastigimizi gostermektedir. Faktor yiikleri .426 ile .854 arasinda degiskenlik
gostermektedir. Toplam varyans ise, 72.866 olarak hesaplanmistir. Sonug olarak, geleneksel
alisveris Olcegine iliskin gerceklestirilen faktor analizi bulgulari, s6z konusu 6lcegin faktor
yapisini ve gegerliligini desteklemektedir (Biiytikoztiirk, 2012: 169).
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Cronbach’s Alpha Guivenirlik Katsayisini degerlendirmesinde baz alinan 6l¢tit araliklar:
su sekildedir (Kilig, 2016: 48):

0.00 < a< 040 ise oOlcek giivenilir degildir. 041 < a < 0.60 ise olgek dusiik
guvenilirliktedir. 0.61 < a <0.80 ise dlgek orta giivenirliktedir. 0.81 < a < 1.00 ise dlgek
yiiksek gitivenirliktedir.

Tablo 3: Satin Alma Davranisinin Geleneksel Aligverig Olgegine Ait Giivenirlik Analizi

Olcek Cronbach’s Alpha Giivenirlik Seviyesi
Satin Alma Davranis (Geleneksel Aligveris) Genel 0.948 Giivenilir
Cevre Bilinci 0.859 Giivenilir
Fiyat ve Kalite 0.853 Gvenilir
Deger Bilinci 0.855 Giuvenilir
Fiyat Bilinci 0.709 Gvenilir
Indirim 0.835 Giivenilir
Prestij 0.870 Giivenilir
Planli ve Plansiz 0.652 Givenilir
Onerme ve Yenilikcilik 0.741 Giivenilir

Tablo 3 incelendiginde satin alma davranis (geleneksel alisveris) clcek genel degerinin
948 ve alt boyutlarinin ise .652 ve .870 arasinda deger aldig1 gozlemlenmistir. Sonug olarak,
olgek ve alt boyutlarmin orta ve ytiksek giivenirlikte oldugu gortilmektedir.
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Tablo 4: Satin Alma Davraniginin Online Alisveris Olgegine Iliskin Faktor Analizi

Faktor

Maddeler

Faktor Yiikleri

Aciklanan

1

2

3 4

5

6

7

8

Varyans

Cevre Bilinci

sl
s4
s3
s2

0.846
0.863
0.775
0.828

37.016

Fiyat ve Kalite

s6
s7
sb

0.770
0.791
0.824

12.450

Deger Bilinci

s11
s9
s8
s10
s12

0.754
0.646
0.774
0.802
0.841

6.386

Fiyat Bilinci

s13
sl6
sl4
s15

0.764
0.697
0.413
0.588

5.047

Indirim

s21
s19
sl7
s20
s18
s22

0.562
0.702
0.780
0.713
0.693
0.548

3.766

Prestij

s24
s26
s23
s25
s27

0.764
0.827
0.817
0.771
0.572

3.525

Planli ve Plansiz

s29
s30
s28
s32
s31

0.787
0.808
0.650
0.457
0.705

2.866

Onerme
Yenilikgilik

s37
s35
s36
s34
s33

0.602
0.671
0.725
0.751
0.435

2.807

KMO: 0.930
Bartlett K. T.:

Ki-kare: 12137.590; df: 666; Onem: 0.000

Toplam Aciklanan Varyans: 73.863

Tablo 4’te satin alma davranis (online alisveris) olgegine iliskin yapilan faktor analizi
bulgular1 sonucunda olcek plan boyutu ile plansiz boyutu maddeleri birlestirerek
plan/plansiz boyutu olarak yeniden olusturulmustur.
hesaplanmistir. Bu veri ¢lgege faktor analizi yapabilmek adma drneklem buytikliigtintin
yeterli sayida oldugunu gostermektedir. Faktor ytikleri .413 ile .863 arasinda degiskenlik
gostermektedir. Toplam varyans ise, 73.863 olarak hesaplanmistir. Sonug olarak, online
alisveris Olcegine iliskin gerceklestirilen faktor analizi bulgulari, s6z konusu 6lcegin faktor
yapisini ve gegerliligini desteklemektedir (Biiytikoztiirk, 2012: 169).

KMO degeri

0.930 olarak
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Tablo 5: Satin Alma Davramsgmimn Online Alisveris Olgegine Ait Giivenirlik Analizi

Olcek Cronbach’s Alpha Giivenirlik Seviyesi
Satin Alma Davranis (Online Aligveris) Genel 0.952 Giivenilir
Cevre Bilinci 0.889 Giivenilir
Fiyat ve Kalite 0.865 Gvenilir
Deger Bilinci 0.853 Gvenilir
Fiyat Bilinci 0.708 Giivenilir
Indirim 0.839 Giivenilir
Prestij 0.873 Giuvenilir
Planli ve Plansiz 0.750 Giivenilir
Onerme ve Yenilikcilik 0.742 Giivenilir

Tablo 5 incelendiginde satin alma davranis (online alisveris) clcek genel degerinin .952
ve alt boyutlarinn ise .708 ve .889 arasinda deger aldig1 gozlemlenmistir. Sonug olarak, dlgek
ve alt boyutlarinin orta ve yiiksek giivenirlikte oldugu gortilmektedir. Tablo 6’de ise
katilimcilara yonelik demografik bulgular verilmektedir.

Tablo 6: Demografik Bulgular

KATILIMCI PROFILI

Cinsiyet F %
Erkek 342 45.6
Kadin 408 54.4
Yas F %
20 ve alt1 175 23.3
21-30 372 49.6
31-40 90 12.0
41-50 64 8.5
51-60 36 4.8
61+ 13 1.7
Egitim Diizeyi F %
Hk(’jgretim ve alti 16 2.1
Lise ve dengi 127 16.9
Onlisans/Lisans 534 71.2
Lisansiistii 73 9.7
Medeni Durum F %
Evli 175 233
Bekar 534 71.2
Diger (bosanmus, nisanli) 41 5.5
Mesleki Tiirti F %
Kamu 125 16.7
Ozel 88 11.7
Serbest meslek 56 7.5
Ogrenci 423 56.4
Calismiyor 58 7.7
Aylik Geliriniz F %
0-2.825 TL 455 60.7
2.826-8.000 TL 233 31.1
8.001-14.000 TL 48 6.4
14.001 TL + 14 1.9
Aligveris Tercihi F %
Geleneksel Aligveris 329 43.8
Online Alisveris 421 56.2

Tablo 6’da ilgili demografik bulgu sonuglar1 goriilmustiir. Alsveris tercihine
bakildiginda ise, katilimcilarin %43'ti geleneksel alisverisi ve %56.2'sinin ise online alisverisi
tercih ettigi gortilmustiir. Bu sonuglar, katilimcilarin ¢ogunlukla yas1 geng, bekar, egitim
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seviyesi yiiksek, gelir seviyesi asgari ticret ve alt1 olan ayrica agirlikli olarak online alisverisi
tercih eden kisilerden olustugunu gostermektedir.

4.1. Olcek Puanlar:

Olgek ortalama puanlarmin degerlendirilmesinde aritmetik ortalamalar dikkate
almmustir. Degerlendirilmede dikkate alinan 6lctit araliklar: asagida verilmistir (Tekin, 2017):

Tablo 7: Olcek Puan Araliklar:

Puan Araliklar1 Olgege Gelen Karsilik
1.00 < ort. <1.80 Kesinlikle katilmiyorum
1.80 < ort. <2.60 Katilmiyorum

2.60 < ort. <3.40 Kararsizim

3.40 <ort.<4.20 Katiliyorum

4.20 < ort. <5.00 Kesinlikle katiliyorum

Tablo 8: Satin Alma Davraniginin Geleneksel Aligveris Olgegi Toplam ve Alt Boyut Puan Ortalamalar

Olgek Alt Boyutlar1 Ort ss.
Cevre Bilinci 3.14 1.08
Fiyat ve Kalite 2.69 1.13
Deger Bilinci 3.55 1.01
Fiyat Bilinci 3.20 .85
Indirim 291 95
Prestij 2.23 1.05
Planli ve Plansiz 2.78 .82
Onerme ve Yenilikcilik 2.77 .87
Toplam Olgek Genel 2.91 .75

Ttiketicilerin geleneksel alisveristeki satin alma davranis 6lgegi toplam puan ortalamasi
2.91+0.75 tir. Alt boyutlara yonelik puan ortalamalar ise, cevre bilinci boyutunda 3.14+1.08,
fiyat ve kalite boyutunda 2.69+1.13, deger bilinci boyutunda 3.55+1.01, fiyat bilinci boyutunda
3.20£0.85, indirim boyutunda 2.91+0.95, prestij boyutunda 2.23+1.05, planli ve plansiz
boyutunda 2.78+0.82 ve 6nerme ve yenilikgilik boyutunda 2.77+0.87 olarak gerceklesmistir. Bu
sonugclar, ttiketicilerin geleneksel alisveris perspektifinde satin alma davranisi algilarinin orta
ve iyi diizeyde oldugunu gostermektedir.

Tablo 9: Satin Alma Davramsgmnin Online Alisveris Olgegi Toplam ve Alt Boyut Puan Ortalamalari

Olgek Alt Boyutlar Ort ss.
Cevre Bilinci 3.17 0.91
Fiyat ve Kalite 2.96 1.10
Deger Bilinci 3.56 0.92
Fiyat Bilinci 3.19 0.78
Indirim 3.02 0.84
Prestij 2.57 1.00
Planli ve Plansiz 2.89 0.75
Onerme ve Yenilikcilik 2.90 0.72
Toplam Olgek Genel 3.03 0.50

Ttiketicilerin degerlendirilmesiyle satin alma davranismin online alisveris 6lgegi toplam
puan ortalamas: 3.03+0.50’dir. Alt boyutlara ytnelik puan ortalamalar1 ise, gevre bilinci
boyutunda 3.17+0.91, fiyat ve kalite boyutunda 2.96+1.10, deger bilinci boyutunda 3.56+0.92,
fiyat bilinci boyutunda 3.19+0.78, indirim boyutunda 3.02+0.84, prestij boyutunda 2.57+1.00,
planh ve plansiz boyutunda 2.89+0.75 ve énerme ve yenilikcilik boyutunda 2.90+0.72 olarak
gerceklesmistir. Bu sonuglar, tiiketicilerin satin alma davranis (online alisveris) algilarinin iyi
ve orta diizeyde oldugunu gostermektedir.
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Online ve geleneksel alisveris toplam ve alt boyut puan ortalamalar1 incelendiginde ise
iki alisveris tiirtinde de deger bilinci alt boyutu en ytiksek degere, prestij alt boyutu en diisiik
degere sahiptir. Ancak geleneksel alisveriste deger bilincinden sonra fiyat bilinci daha ytiksek
degere sahipken online aligveriste ¢cevre bilincinin daha ytiiksek oldugu gozlemlenmektedir.

4.2. Tiiketicilerin Demografik Ozellikleriyle Satin Alma Davraniginin Geleneksel
Aligveris Olgegine Iligskin Analiz Bulgulart

Ttiketicilerin cinsiyet etmenine gore satin alma davranisinin geleneksel alisveris 6lgek
degerlerinin istatistiki agidan anlaml bir farklilik gosterip gostermedigini 6l¢tilmesi amaciyla
yapilan Bagimsiz 6rneklem t-Testi sonuclari alt boyutlar: ile Tablo 10’da yer almaktadir.

Tablo 10: Tiiketicilerin Satin Alma Davranisinin Geleneksel Alisveris Algist ve Alt Boyut Puanlarmin Cinsiyet

Etmenine Gore Dagilimi
Faktor Cinsiyet N Ort. ss. t p
Satin Alma Davranig Kadin 162 2.99 0.57 0390 0.696
(Geleneksel Aligveris) Genel Erkek 167 2.97 0.66 ) )
e Kadin 162 3.28 0.92
Cevre Bilinci Erkek 167 392 1.00 0.809 0.419
. . Kadin 162 2.53 1.06
Fiyat ve Kalite Erkek 167 283 118 -2.428 0.016
o s Kadin 162 3.68 0.97
Deger Bilinci Erkek 167 342 1.20 2.062 0.040
. e Kadin 162 3.20 0.81
Fiyat Bilinci Erkek 167 312 0.87 1.286 0.199
s Kadin 162 3.06 0.93
Indirim Erkek 167 289 0.96 1.639 0.102
.. Kadin 162 2.33 1.00
Presti Erkek 167 2.52 108 7 0.158
Kadin 162 2.89 0.75
Planli ve Plansiz Erkek 167 584 0.84 0.988 0.324
» S Kadin 162 2.82 0.75
Onerme ve Yenilikgilik Erkek 167 283 0.84 -0.170 0.865

Not: p<0.05= Kabul; p>0.05= Ret

Tablo 10" da yer alan analiz bulgularma gore, tiiketicilerin satin alma davranis
(geleneksel alisveris) algilar1 6lgek geneli cinsiyete gore istatiksel olarak anlamli bir farklilik
goriilmemistir (p>0.05). Buna karsin fiyat/kalite ve deger bilinci puani arasinda bir farklilik
gorilmiistiir. Bu sonu¢ dogrultusunda satin alma davranis (geleneksel alisveris) algisinin
tiiketicilerin cinsiyetleri agisindan farklilik gosterdigini belirten Hla hipotezi reddedilmistir.
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Tablo 11: Tiiketicilerin Satin Alma Davranisinin Geleneksel Alisveris Algist ve Alt Boyut Puanlarmin Yas

Etmenine Gore Dagilimi
Faktor Yas N Ort. ss. F p
20 ve alt1 69 2.97 0.77
21-30 145 297 0.74
Satin . Alma  Davranis  (Geleneksel 31-40 52 2.87 0.76 1348 0.244
Alisveris) Genel 41-50 31 2.74 0.66
51-60 29 2.76 0.81
61+ 3 2.22 0.53
20 ve alt1 69 3.00 0.98
21-30 145 3.25 1.08
e . 31-40 52 3.21 1.14
Cevre Bilinci 41-50 31 308 0.9 1.962 0.084
51-60 29 3.00 1.27
61+ 3 1.58 1.01
20 ve alt1 69 2.61 1.10
21-30 145 2.71 1.16
. . 31-40 52 2.72 1.10
Fiyat ve Kalite 41-50 31 584 115 1.371 0.235
51-60 29 2.67 1.07
61+ 3 1.11 0.192
20 ve alt1 69 3.46 1.16
21-30 145 3.62 1.05
N e . 31-40 52 3.59 1.18
Deger Bilinci 41-50 31 350 106 0.674 0.644
51-60 29 3.45 1.10
61+ 3 2.66 1.30
20 ve alt1 69 3.17 0.94
21-30 145 3.31 0.90
. . 31-40 52 3.09 0.95
Fiyat Bilinci 41-50 31 3.01 0.89 0.890 0.488
51-60 29 3.18 1.05
61+ 3 291 1.12
20 ve alt1 69 2.93 .99
21-30 145 2.98 1.08
Lo 31-40 52 292 1.02
Indirim 41-50 31 260 0.93 0.724 0.606
51-60 29 2.83 1.21
61+ 3 2.72 .78
20 ve alt1 69 2.64 1.10
21-30 145 2.19 1.12
. 31-40 52 2.20 0.96
Prestij 41-50 31 192 0.91 3.341 0.006
51-60 29 1.88 1.00
61+ 3 1.66 1.15
20 ve alt1 69 2.86 0.85
21-30 145 2.85 0.82
31-40 52 2.74 0.79
Planli ve Plansiz 41-50 31 256 0.70 0.346 0.346
51-60 29 2.65 0.95
61+ 3 2.33 0.70
20 ve alt1 69 2.98 0.86
21-30 145 2.87 0.85
" er e 31-40 52 2.55 0.84
Onerme ve Yenilikgilik 41-50 31 556 076 3.066 0.010
51-60 29 2.50 0.97
61+ 3 2.26 1.02

Not: p<0.05= Kabul; p>0.05= Ret
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Tablo 11" de yer alan analiz bulgularina gore, tiiketicilerin satin alma davranis
(geleneksel alisveris) algilar1 olcek geneli yasa gore istatiksel olarak anlamli bir farklilik
gortilmemistir (p>0.05). Bu sonug dogrultusunda satin alma davranis (geleneksel alisveris)
algisinin  tiiketicilerin yaslar1 acisindan farklilik gosterdigini belirten H1b hipotezi
reddedilmistir. Mittal ve Kamakura (2001), ise yapmis olduklari calismada yas arttikca
tiiketim konusunda bireylerin yenilik¢i olmadiklarmi aliskanliklarina tutkuyla bagh oldugu
tespit etmistir. Alt faktorler acisindan ele alindiginda bu calisma icin de benzer bir sonuca
ulasilmistir. Bu baglamda yas arttikca tiiketicilerin tercihlerinin degismesinin zor oldugunu
bilinen marka ve tirtinden vazge¢cmek istemeyeceklerini bu ytizden yash niifusun irrasyonel
tercihlere daha yakin hareket ettigini sdyleyebiliriz.

Tablo 12: Tiiketicilerin Satin Alma Davramisinin Geleneksel Alisveris Algis1 ve Alt Boyut Puanlarimin Egitim
Diizeyi Etmenine Gére Dagilimi

Faktor Egitim Diizeyi N Ort. ss. F p
Tikogretim ve altt 5 2.99 1.18
Satin Alma Davrarnig (Geleneksel Lise ve dengi 63 3.01 0.80 0.692 0.557
Aligveris) Genel Onlisans/ Lisans 216 2.84 0.74 ' '
Lisanstisti 45 3.06 0.68
Tikogretim ve altt 5 2.50 1.73
o Lise ve dengi 63 3.02 1.01
Gevre Bilinci Onlisans/ Lisans 216 313 1.10 1899 0128
Lisansiistii 45 3.41 0.99
[ksgretim ve altt 5 2.66 1.54
. . Lise ve dengi 63 2.74 1.24
Fiyat ve Kalite Onlisans/Lisans 216 2.64 1.09 1161 0.324
Lisansustt 45 2.82 1.15
[kogretim ve altt 5 3.80 1.23
. . Lise ve dengi 63 3.59 1.11
Deger Bilinci Onlisans/ Lisans 216 3.46 114 1774 0132
Lisanststii 45 3.87 0.84
ikogretim ve altt 5 3.65 1.08
. T Lise ve dengi 63 3.28 0.95
Fiyat Bilinci Onlisans,/Lisans 216 3.12 0.95 1209 0306
Lisanstistii 45 3.45 0.73
ikogretim ve altt 5 3.60 1.36
o Lise ve dengi 63 3.03 1.03
Indirim Onlisans/Lisans 216 2.81 1.04 10070389
Lisansiistii 45 3.14 1.02
[kogretim ve altt 5 2.00 1.73
. Lise ve dengi 63 2.55 1.24
Prestj Onlisans/Lisans 216 2.15 1.02 2335 0074
Lisanstuistii 45 2.17 1.02
[kogretim ve altt 5 2.80 1.24
Lise ve dengi 63 2.86 0.92
Planli ve Plansiz Onlisans /Lisans 216 273 0.80 1.492 0.215
Lisansiisti 45 291 0.73
ikogretim ve altt 5 2.72 1.30
- dip a1 Lise ve dengi 63 2.97 0.97
Onerme ve Yenilikgilik Onlisans, Lisans 216 279 0.83 .080 0.971
Lisanstistti 45 2.77 0.83

Not: p<0.05= Kabul; p>0.05= Ret

Tablo 12" de yer alan analiz bulgularmma gore, tiiketicilerin satin alma davranis
(geleneksel alisveris) algilar1 6lcek geneli egitim acisindan istatiksel olarak anlamli bir farklilik
tespit edilmemistir (p>0.05). Bu sonu¢ dogrultusunda satin alma davrams (geleneksel
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aligveris) algisinin tiiketicilerin egitimleri acisindan farklilik gosterdigini belirten H1c hipotezi
reddedilmistir. Yani egitim durumu geleneksel alisveriste tiiketim tercihini degistiren bir
etken degildir. Sen ve Kozak (2013: 82), egitimi artan bireylerin gelir durumunun da artacagini
dolayisiyla da tiiketim oranlarinin artacagmi savunmaktadir. Rasyonel iktisatta kabul goren
bu dogrusal oranli iliski geleneksel alisveriste reddedilmistir.

Tablo 13: Tiiketicilerin Satin Alma Davranisinin Geleneksel Alisveris Algist ve Alt Boyut Puanlarmin Gelir

Etmenine Gore Dagilimi
Faktor Gelir N Ort. ss. F P
0-2.825 TL 122 3.00 0.69
Satin Alma Davranis (Geleneksel 2.826-8.000 TL 161 2.81 0.77 1.904 0129
Alisveris) Genel 8.001-14.000 TL 33 2.95 0.77 : :
14.001 TL + 13 311 0.90
0-2.825 TL 122 319 0.98
o 2.826-8.000 TL 161 311 115
Gevre Bilinci 8.001-14.000 TL 33 3.05 1.13 0.277. 0842
14.001 TL + 13 3.26 116
0-2.825 TL 122 261 112
. . 2.826-8.000 TL 161 2.68 1.14
Fiyat ve Kalite 8.001-14.000 TL 33 281 1.05 1144 0331
14.001 TL + 13 317 132
0-2.825 TL 122 3.61 1.02
e 2.826-8.000 TL 161 3.47 1.14
Deger Bilinci 8.001-14.000 TL 33 358 116 0639 0.5%0
14.001 TL + 13 3.81 1.26
0-2.825 TL 122 332 0.86
o 2.826-8.000 TL 161 3.10 0.97
Fiyat Bilinci 8.001-14.000 TL 33 319 0.91 1369 0.252
14.001 TL + 13 338 1.09
0-2.825 TL 122 3.07 1.01
o 2.826-8.000 TL 161 281 1.07
Indirim 8.001-14.000 TL 33 2.84 1.00 14790220
14.001 TL + 13 282 1.19
0-2.825 TL 122 236 1.07
) 2.826-8.000 TL 161 2.03 1.01
Prestij 8.001-14.000 TL 33 253 115 3.789  0.011
14.001 TL + 13 261 142
0-2.825 TL 122 2.88 0.81
2.826-8.000 TL 161 2,67 0.82
Planli ve Plansiz 8.001-14.000 TL 3 290 0.83 2.180 0.090
14.001 TL + 13 3.03 0.86
0-2.825 TL 122 2.90 0.85
" o 2.826-8.000 TL 161 267 0.86
Onerme ve Yenilikgilik 8.001-14.000 TL 13 273 0.89 2.035 0.109
14.001 TL + 13 3.00 1.01

Not: p<0.05= Kabul; p>0.05= Ret

Tablo 13" de yer alan analiz bulgularina gore, tiiketicilerin satin alma davranis
(geleneksel alisveris) algilar istatiksel olarak anlamli bir farklilik goriilmemistir (p>0.05). Bu
sonu¢ dogrultusunda satin alma davranis (geleneksel alisveris) algisinin tiiketicilerin geliri
acgisindan farklilik gosterdigini belirten H1d hipotezi reddedilmistir. Yani gelirin miktar1
geleneksel alisveris soz konusuyken tiiketim tercihlerinde etkili bir degisken degildir.
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4.3. Tiiketicilerin Demografik Ozellikleriyle Satin Alma Davraniginin Online Aligveris
Olgegine Iliskin Analiz Bulgular

Tablo 14: Tiiketicilerin Satin Alma Davranis (Online Alisveris) Algis1 ve Alt Boyut Puanlariin Cinsiyet Etmenine
Gore Dagilim

Faktor Cinsiyet N Ort. ss. t P

s s Dors e o000 o
Cevre Bilinci Eﬁfgﬁ ;ig g:ég 1:8; 0.251 0.802
Fiyat ve Kalite I]gjlill? ;Z(l) igg 112 -1.367 0.172
Deger Bilinci E:S;E ;Z;) ;Zg 1‘?& 0.934 0.351
Fiyat Bilinci E:S;E ;i;) ;i‘; ZS 1.079 0.281
indirim gjﬁ;{(‘ ;Z;’ 3:;2 :Z‘; 1.607 0.109
T
Planli ve Plansiz g:lfellil ;i;) ;z; Zg 0.570 0.569
Onerme ve Yenilikgilik gjﬁ;{(‘ ;Z;’ iﬁgg gg -0.454 0.650

Not: p<0.05= Kabul; p>0.05= Ret

Tablo 14" de yer alan analiz bulgularina gore, tiiketicilerin satin alma davrams (online
alisveris) algilar1 6lgek geneli ve alt boyut puanlar1 arasinda cinsiyete gore istatiksel olarak
anlamh bir farklilik gortilmemistir (p>0.05). Bu sonu¢ dogrultusunda satin alma davranis
(online alisveris) algisinin tiiketicilerin cinsiyetleri agisindan farklilik gosterdigini belirten H2a
hipotezi reddedilmistir. Hem geleneksel hem de online alisveriste cinsiyet faktorii degerler
birbirine yakin oldugu icin satin alma ve alt faktorler acisindan anlamsizdir.
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Tablo 15: Tiiketicilerin Satin Alma Davranisinin Online Alisveris Algist ve Alt Boyut Puanlarimin Yas Etmenine

Gore Dagilimu
Faktor Yas N Ort. SS. F P

20 ve alt1 106 3.11 0.44
21-30 227 3.05 0.53

Satin Alma Davranis (Online Aligveris) 31-40 38 2.98 0.48 3.083 0.010
Genel 41-50 33 2.85 0.53
51-60 7 2.71 0.22
61+ 10 2.68 0.31
20 ve alt1 106 3.16 0.80
21-30 227 3.18 0.96

Gevre Bilici e w an 0w oM
51-60 7 3.46 0.83
61+ 10 2.52 0.83
20 ve alt1 106 2.98 1.01
21-30 227 2.89 1.16

. . 31-40 38 3.26 1.13 1.320 0.255
Fiyat ve Kalite 41-50 33 3.1 1.05
51-60 7 3.04 0.73
61+ 10 2.60 0.81
20 ve alt1 106 3.79 0.75
21-30 227 3.62 0.92
31-40 38 3.25 0.99

Deger Bilinci 41-50 33 3.24 1.00 6.806 0.000
51-60 7 291 0.84
61+ 10 2.52 0.50
20 ve alt1 106 3.36 0.65
21-30 227 3.26 0.77

. 1. . 31'40 38 2.96 0.77 6.346 0.000
Fiyat Bilinci 41-50 33 288 0.92
51-60 7 2.35 0.53
61+ 10 2.55 0.70
20 ve alt1 106 3.08 0.83
21-30 227 3.07 0.87

Lo 31-40 38 2.85 0.72 1.927 0.089
Indirim 41-50 33 2.86 0.88
51-60 7 2.30 0.51
61+ 10 2.86 0.48
20 ve alt1 106 2.62 1.10
21-30 227 2.52 0.96

, 31-40 38 2.71 1.01 0.578 0717
Prestij 41-50 33 250 1.09
51-60 7 2.54 0.66
61+ 10 2.92 0.64
20 ve alt1 106 3.02 0.64
21-30 227 2.93 0.74

31-40 38 2.88 0.88 2.361 0.039
Planli ve Plansiz 41-50 33 250 0.96
51-60 7 2.57 0.70
61+ 10 2.96 0.37
20 ve alt1 106 2.98 0.65
21-30 227 291 0.73

.. e 31-40 38 2.81 0.76 1.801 0.111
Onerme ve Yenilikgilik 41-50 33 268 0.78
51-60 7 2.80 0.76
61+ 10 2.44 0.72

Not: p<0.05= Kabul; p>0.05= Ret
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Tablo 15" de yer alan analiz bulgularina gore, tiiketicilerin online alisveris algilar1 dlgek
geneli, istatiksel olarak anlaml1 bir farklilik tespit edilmistir (p<0.05). Bu sonug dogrultusunda
satin alma davranis (online alisveris) algisinin tiiketicilerin yaslar1 agisindan farklilik
gosterdigini belirten H2b hipotezi kabul edilmistir. Demografik faktorlerden yas etmeni s6z
konusu oldugunda geleneksel de anlaml bir farklilik elde edilmezken online alisveriste yas
etmeni anlamli bir fark olusturmaktadir. Alisveris ortami degistiginde cevabi degisen
tiiketicilerin bilissel yanlilik yasadiklar1 ve zihinsel muhasebe yapamadiklar: soylenebilir.
Ayrica alt faktorlerden deger bilinci ve fiyat bilincine 20 ve alti, 21-30 yas arast geng niifus
tiiketicilerin daha duyarli oldugu tespit edilmistir.

Tablo 16: Tiiketicilerin Satin Alma Davranisinin Online Alisveris Algist ve Alt Boyut Puanlarmin Egitim Diizeyi
Etmenine Gore Dagilimi

Faktor Egitim Diizeyi N Ort. ss. F p
Tlkogretim ve altt 11 2.89 0.60
Satin Alma Davranis (Online Lise ve dengi 64 2.88 0.47 3830  0.009*
Aligveris) Genel Onlisans/ Lisans 318 3.07 0.50 ' '
Lisanstisti 28 3.12 0.51
Tlkogretim ve altt 11 3.05 0.59
o Lise ve dengi 64 3.32 0.82
Gevre Bilinci Onlisans/ Lisans 318 314 0.92 0751 0.522
Lisansiistii 28 3.11 1.02
[lkogretim ve altt 11 3.70 00.78
. . Lise ve dengi 64 3.19 1.01
Fiyat ve Kalite Onlisans/ Lisans 318 2.90 1.12 2591 0.0%2
Lisanstistu 28 2.90 1.07
[lkogretim ve altt 11 3.37 1.12
. . Lise ve dengi 64 3.17 0.93
Deger Bilinci Onlisans/ Lisans 318 3.68 0.88 6515 0.000
Lisanstisti 28 3.35 0.97
fkogretim ve alt: 11 2.80 1.13
. T Lise ve dengi 64 2.86 0.85
Fiyat Bilinci Onlisans/ Lisans 318 329 0.73 7013 0.000
Lisansiistii 28 3.04 0.77
fkogretim ve alt: 11 2.88 1.33
Co Lise ve dengi 64 2.83 0.71
Indirim Onlisans/ Lisans 318 3.07 0.86 1543 0.203
Lisansiistii 28 2.96 .77
[lkogretim ve altt 11 3.64 0.94
.. Lise ve dengi 64 2.56 0.95
Prestj Onlisans/ Lisans 318 2.57 1.00 3943 009
Lisanstistu 28 2.39 1.00
[lkogretim ve altt 11 3.17 0.83
Lise ve dengi 64 2.58 0.76
Planli ve Plansiz Onlisans /Lisans 318 297 0.69 6.281 0.000
Lisansiistii 28 2.72 0.97
fikogretim ve alt1 11 2.53 0.75
. e e Lise ve dengi 64 2.73 0.76
Onerme ve Yenilikgilik Onlisans, Lisans 318 205 0.70 3.574 0.014
Lisansiistii 28 2.70 0.76

Not: p<0.05= Kabul; p>0.05= Ret

Tablo 16" da yer alan analiz bulgularina gore, tiiketicilerin satin alma davrams (online
alisveris) algilar1 olgek geneli, istatiksel olarak anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0.05).
Bu sonug dogrultusunda satin alma davranis (online alisveris) algisinin tiiketicilerin egitimleri
acisindan farklilik gosterdigini belirten H2c hipotezi kabul edilmistir. Prestij faktorii s6z
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konusu iken, ilkogretim ve alt1 egitim seviyesindekiler daha duyarhdir. Ancak fiyat bilinci,
deger bilinci, 6nerme ve yenilikgilik gibi alt faktorler s6z konusu iken, Lisans/Onlisans egitim
seviyesine sahip olanlar online alisveriste daha duyarl oldugu tespit edilmistir. Bu baglamda
egitim seviyesi arttik¢a bilingli tiiketimin arttig1 soylenebilir. Clinkii egitim seviyesi diistik
olan ttiketiciler prestije nem verirken egitim orani arttikca tiiketimde ¢ok boyutlu distintip
satin alma gerceklestirildigi tespit edilmistir.
Tablo 17: Tiiketicilerin Satin Alma Davranisinin Online Alisveris Algist ve Alt Boyut Puanlarmin Gelir Diizeyi
Etmenine Gore Dagilimi

Faktor Gelir N Ort. ss. F p
0-2.825 TL 333 3.06 0.50
Satin Alma Davranis (Online 2.826-8.000 TL 72 2.90 0.50 2010 0112
Aligveris) Genel 8.001-14.000 TL 15 3.06 0.54 ’ ’
14.001 TL + 1 2.86 -
0-2.825 TL 333 317 0.89
o 2.826-8.000 TL 72 322 0.93
Gevre Bilinci 8.001-14.000 TL 15 2.88 114 0.851  0.467
14.001 TL + 1 4.00 -
0-2.825 TL 333 2.95 1.08
. . 2.826-8.000 TL 72 3.01 113
Fiyat ve Kalite 8.001-14.000 TL 15 3.04 147 0.339  0.797
14.001 TL + 1 2.00 -
0-2.825 TL 333 3.63 0.89
e 2.826-8.000 TL 72 323 1.01
Deger Bilinci 8.001-14.000 TL 15 3.66 0.87 3789 0.011
14.001 TL + 1 3.40 -
0-2.825 TL 333 305 0.75
. 2.826-8.000 TL 72 2.98 0.84
Fiyat Bilinci 8.001-14.000 TL 15 3.05 0.79 2658 0.048
14.001 TL + 1 275 -
0-2.825 TL 333 3.04 0.84
o 2.826-8.000 TL 72 2.90 0.82
Indirim 8.001-14.000 TL 15 314 1.01 1057 0367
14.001 TL + 1 216 -
0-2.825 TL 333 257 1.00
) 2.826-8.000 TL 72 258 0.96
Prestij 8.001-14.000 TL 15 2.66 1.22 0.09 966
14.001 TL + 1 2.20 -
0-2.825 TL 333 2.95 0.70
2.826-8.000 TL 72 2.60 0.84
Planli ve Plansiz 8.001-14.000 TL 15 3.09 0.93 4.642 0003
14.001 TL + 1 2.80 -
0-2.825 TL 333 291 0.70
) o 2.826-8.000 TL 72 2.77 0.81
Onerme ve Yenilikgilik 8.001-14.000 TL 15 288 075 1.011 0.388
14.001 TL + 1 3.60 -

Not: p<0.05= Kabul; p>0.05= Red

Tablo 17" de yer alan analiz bulgularina gore, tiiketicilerin satin alma davrans (online
alisveris) algilar1 sadece deger bilinci, fiyat bilinci, planli/plansiz puani arasinda bir farklilik
gortilmiusttir. Bu sonu¢ dogrultusunda satin alma davranis (online alisveris) algismin
tiiketicilerin geliri acisindan farklilik gosterdigini belirten H2d hipotezi ret edilmistir.
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5. SONUC

Iktisat literatiiriinde ekonomiyi ve tiiketimi aciklayan arastirmalar ele alindiginda,
iktisadi diistincelerde rasyonalitenin 6n planda oldugu goriilmektedir. Ancak insani tek bir
kaliba sigdiran rasyonel insan kavrami davranissal iktisatla beraber gecerliligini yitirmektedir.
Cunki giintimiizde bireylerin gesitli faktorlerden etkilenerek davranislar sergiledikleri kabul
edilmektedir. Geleneksel iktisatta kaynaklar smnurli ihtiyaclar siirsiz oldugu igin birey daima
cikarci ve smirli kaynaklarla kendi faydasmi maksimize edecek segenegi secen rasyonel
kararlar alan bir canlidir. Ayrica Kahnemann ve Tversky'nin 70’li yillarda yaptig1 calismayla
bireylerin sistematik hatalara acik oldugunu ve smirl rasyonel olduklarini 6ne stirmitislerdir
ve calismalarini beklenti teorisine dayandirip cerceveleme etkisi altinda kalan bireyin, ¢n
yargilarma ve zihinsel kisa yollarina basvurarak tercihlerini sekillendirdigini dolayisiyla da
karin1 maksimize edemedigini savunmaktadirlar (Kamilcelebi, 2019: 132). Sinirhi biitceyle hem
kendi hem de toplum icin en iyi olan1 segen, istekleri ve tercihlerinde tutarli olan, nerede
yastyor olursa olsun satin alacag {irin veya hizmet hakkinda tam bilgiye erisebilen ve diger
tiim alternatifleri hesaplayarak kendisi icin en faydali olan1 secebilen, tutarl: olabilen ve bencil
kisiler rasyonel birey olarak ele alinmaktadir (Can Kamber, 2018: 172).

Bu baglamda tiiketici davranisimi etkileyen faktorler incelendiginde, demografik
faktorler, durumsal faktorler ve psikolojik faktorler olarak siiflandirilmistir. Bu ¢alismanin
bulgular:1 incelendiginde, geleneksel alisveris sz konusu iken demografik bulgulardan a:
cinsiyet, b: yas, c: egitim diizeyi, d: aylik gelire gore anlamli bir farklilik s6z konusu degilken,
online aligveris soz konusu oldugunda faktorlerden a: cinsiyet ve d: aylik gelir hipotezleri
reddedilirken, b:yas, c:egitim diizeyine gore anlamli oldugu tespit edilmistir. Bu da bireylerin
diger seyler ayni iken alisveris tiirti degisti§inde demografik faktorlere gore zihinsel
muhasebe yapmakta zorlandiklarmi ve sinirli rasyonel olduklarii gostermektedir. Ayrica
Cevizli ve Bilen (2021)'de yapmis olduklari ¢calismada benzer sonuglar elde etmislerdir.
Bireylerin “cerceveleme etkisi altinda kaldiklarini ve boylece “zihinsel muhasebe” yapmakta
zorlandiklar1 sonucuna ulasmislardir. Son olarak tiiketicilerin 329'u geleneksel satin almay1
tercih ederken 421’i online aligverisi tercih etmektedir. Bunun nedeni olarak gelisen teknoloji
ve donemin kosullar1 (covid-19 salginin oldugu donem) gosterilebilir. Bu da tiiketim s6z
konusu iken bireylerin durumsal faktorlerden etkilenmesi olarak yorumlanabilir.

Demografik baglamda alt faktorler incelendiginde Cinsiyet durumuna gore; hem online
hem geleneksel alisveriste cinsiyet etmeni anlamli gtkmamustir.

Ozel (2019) yapmis oldugu galismayla gelir artiminin daha irrasyonel tiiketime neden
oldugu sonucuna ulasmaktadir. Bu ¢alismada ise geleneksel alisveris s6z konusu iken benzer
sonuglar elde edilmistir geleneksel alisveriste 14.000+ gelir grubuna sahip kisiler prestije daha
onem verirken 0-2.825 TL (asgari {icret) gelir grubuna sahip kesim indirim ve fiyat bilinci alt
faktoriine daha duyarlidir. Ancak online alisveriste 8.001 TL-14.000 TL gelir grubuna ait kisiler
prestij, indirim ve fiyat bilincine daha duyarhdir. Bu da gelir s6z konusu iken geleneksel ve
online aligveriste bireylerin bilissel yanlhlik yasadigmin tam olarak zihinsel muhasebe
yapamadiklarmin bir gostergesidir.

Yas alt faktoriine gore; hem online hem geleneksel alisveriste 20 yas alt1 ve 21-30 yas
arasindaki tiiketicilerin indirim, deger bilinci, yenilikcilik gibi alt boyutlara daha duyarl
oldugu tespit edilmistir. Bu da geng niifusun alisveris konusunda yeniliklere hem daha acik
oldugunu hem de geleneksel ve online aligveriste fiyat, indirim, kalite, deger bilinci gibi
etkenlere 50-60, 61+ niifusa oranla daha fazla dikkat ettiklerini yani ileri yas grubuna nazaran
¢ok boyutlu diistinerek daha rasyonel tiiketim yapmaya galistiklar: soylenebilir. Bilir (2021),
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ise yapmus oldugu calismayla bu ¢alismanin aksine sonuglar elde etmistir. Geng niifusun daha
irrasyonel davrandigmi yani satin alma yaparken fiyata dikkat etmeme, anlik satin alma
yapma, ihtiyag fazlasi alma gibi tiiketime daha yatkin oldugunu tespit etmistir.

Egitim durumuna gore alt faktorler; satin alma davranisi s6z konusu iken geleneksel
aligveriste egitim durumu anlamsizken online alisveris s6z konusu iken, egitim seviyesinin
artmasi daha bilingli tiiketime yoneltmistir. Ornegin prestij, fiyat ve kalite gibi alt boyutlara
online alisveriste ilkdgretim ve alt1 egitim seviyesindekiler digerlerine gore daha duyarl
oldugu sonucuna ulasilmistir.

Bu calismayla demografik baglamda sinurli rasyonellik, zihinsel muhasebe ve bilissel
celiski olctilmiis ve bireylerin hem online alisveriste hem de geleneksel alisveriste zihinsel
muhasebe ve bilissel celiski yasadiklar1 gozlemlenmistir. Ayrica farkli 6lcek kullanarak
davranissal iktisattaki diger yanliliklar da iki aligveris tiirti arasinda incelenebilir. Son olarak
indirim faktorii s6z konusu oldugunda iki alisveris tuirti arasinda tiiketici algilar1 esnek olan
ve esnek olmayan mal sepeti belirlenerek karsilastirmali olarak incelenebilir

Etik Beyani: Bu calismamin tim hazirlanma siireglerinde etik kurallara uyuldugunu
yazarlar beyan eder. Aksi bir durumun tespiti halinde BIIBFAD Dergisinin higbir
sorumlulugu olmayip, tim sorumluluk ¢alismanin yazarlarina aittir. Bu calismanin etik
kurul izni Firat Universitesi Sosyal ve Begeri Bilimler Aragtirma Etik Kurulundan 07.09.2021
tarihinde 6 nolu karar ile alinmustur.

Yazar Katkilari: 1. yazar, calismada konunun belirlenmesi, literatiir, veri analizi ve
raporlama bolumlerinde katki saglamustir. 2. yazar, literatiir ve verilerin toplanmasi
asamalarinda katki saglamistir. 1. yazarm katki orani yaklasik olarak %60, 2. yazarin katki
orant ise %40 tir.

Cikar Beyani: Yazarlar arasinda ¢ikar gatismasi yoktur.

Tesekkiir: Gosterdikleri yogun ilgi ve emeklerinde dolay1 BIIBFAD Dergisi Editor Kurulu'na
ve sagladiklar1 katkilarinda dolay1 hakemlere tesekkiir ederiz.
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Examining Consumer Behavior From Behavioral Economics Perspective: A Comparison
of Online and Traditional Shopping

Extended Abstract

Aim: In the accepted science of economics, individuals are always expected to act
rationally and rationally. However, behavioral economics argues that individuals' emotional
states and moods are effective in their preferences, especially regarding consumption.
However, in terms of consumers, it is also accepted in the literature that this phenomenon is
guided by traps such as the framing effect, which is based on not reflecting the situation as it
is, and the baiting effect, which leads consumers to a certain product or service through
marketing strategies. This can be expressed as proof that individuals are open to manipulation
when it comes to consumption, that is, they are not purely rational. The primary purpose of
the research is to evaluate purchasing behaviors (online and traditional shopping) from the
perspective of behavioral economics. In the literature, many demographic, cultural and
psychological phenomena related to consumptio consumer preferences have been examined
in the context of behavioral economics. However, the lack of a study examining the buying
behavior in traditional shopping and online shopping in the context of behavioral economics
shows the importance of the subject.

Method(s): In the research, the survey method, one of the primary data collection
methods, was used to overcome the obstacles such as cost, feasibility and time in data
collection. While preparing the survey questions, the survey in the master's thesis study
named Investigation of Consumers' Purchasing Behaviors in terms of Traditional and Online
Shopping (An Applied Research on Turkish and Dutch Consumers) conducted by Purutoglu
(2019) was used. Care was taken to ensure that the questions in the questionnaire were clear
and understandable, and that they were suitable for the purpose of the research, and necessary
adjustments were made by taking expert opinions. The questionnaire form consists of a total
of 80 questions and three parts. In the first part, there are six questions to determine the
demographic characteristics of the participants. In the second and third sections, there is a
scale consisting of 37+37 statements graded with a 5-point Likert regarding the purchasing
behaviors of the participants (traditional shopping and online shopping).

Findings: While consumers who choose traditional shopping do not show a significant
variable in terms of demographics, consumers who choose online shopping are not significant
in terms of income and gender. Hla, H1b, Hlc and H1d hypotheses are rejected when it comes
to traditional shopping. Regarding online shopping, H2a, H2d rejection, H2b, H2c hypotheses
are accepted. It has been determined that when the sub-factors are in question, consumers
have difficulty in mental accounting, and they cannot measure the perception of price, quality,
discount and value awareness well while consuming.

Conclusion and Discussion: In the literature, online and traditional shopping havenot
been discussed from behavioural economics perspective. However, traditional shopping and
online shopping are handled separately. In this context, it has been determined that consumers
sometimes act purely rationally, as in the literature.
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