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Oz

Gunluk hayatta bireylerin bircok etken sebebiyle karar alma strecinde rasyonel davranistan uzaklastiklari
gorulmektedir. Bu calismada, bireylerin karar alma surecinde etkili olan kisisel, psikolojik ve sosyolojik
faktorler aciklanmistir. Uygulama kisminda Denizli ilinde alisveris merkezinde 320 kisiyle yapilan anket
sonuclarina yer verilmistir. Analiz sonucunda bazi etkileyicilerin bireylerin satin alma davranisi esnasinda
irrasyonel davrandiklari gorilmustir. Analizden elde edilen sonuglarda ¢ocuk sahibi olmayan bireylerin
eglence amach alisveris yaptiklar, cocuk sahibi olan bireylere gore daha fazla kredi karti kullandiklari
anlasilmistir. Cocuk sahibi olmayan bireylerin aligveris esnasinda planlanmamis kararlar verdikleri
gorulmustir.
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Abstract

Itis seen that individuals get away from rational behavior in decision making process due to many factors
in daily life. In this study, personal, psychological and sociological factors that are effective in decision
making process of individuals are explained. In the application part, the results of the survey conducted
with 320 people in the shopping center in Denizli are given. As a result of the analysis, it was observed
that some of the influencers behaved irrationally during the purchasing behavior of individuals. Accord-
ing to the results of the analysis, it is understood that individuals who do not have children shop for
entertainment and use credit cards more than individuals who have children. It was seen that individuals
who do not have children make unplanned decisions during shopping.
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Giris

iktisat, kit kaynaklarla sinirsiz insan ihtiyaclarinin nasil karsilanmasi gerektigini arastiran bilim dali
olarak tanimlanmaktadir. Bu tanimda bahsedildigi gibi; sinirsiz insan ihtiyaclarinin varhgr karsisinda
Uretim faktorlerinin kit oldugu kabul edilmektedir ve insanlarin daima rasyonel davranis sergiledikleri
varsayllmaktadir. Béylece hem tretimde hem tiiketimde optimum denge saglanmis olacaktir.

Ana akim iktisadin kurdugu modellerde en temel varsayim olarak kabul ettigi rasyonel insan varsayi-
midir. Gercek hayatta insanlarin ekonomik karar ve davranislari incelendiginde bu varsayimin her zaman
dogru olmadigi gériilmektedir. Bu farklilik bu varsayim altinda kurulan teorilerin ve modellerin inandirici-
ligini yitirmesine sebep olmaktadir. Giinimuzde bireylerin her zaman kendi cikarlarini ve faydalarini
maksimum yapacak akilci kararlar alamadiklari kabul edilmektedir. Bu durum zaman iginde insan davra-
niglarinin ve teorilerin sorgulanmaya baslanmasiyla ortaya cikan davranissal iktisat teorisi ile insan davra-
nisini merkez alan psikoloji bilimi ile agiklanmaya calisiimistir. Yapilan deneylerde, insanlarin hi¢ de rasyo-
nel davranmadiklari ortaya cikmistir. insan davranislarinin kisisel, psikolojik ve sosyolojik faktérlerden
etkilendigini bdylece rasyonellikten uzaklastiklari gorilmustur.

Ana akim iktisat rasyonel insani maksimum faydayi saglamak icin kendi cikarlarn pesinde kosan
duygusuz ekonomik aktorler olarak tanimlarken; davranissal iktisat ekonomik aktorlerin sinirli bilissel
yetenekleri nedeniyle her zaman rasyonel davranis sergileyemediklerine dikkat cekmektedir. Davranissal
iktisat bu durumdan hareketle yaklagim Uretmeye calisan bir alt daldir. Psikoloji ve iktisadin birlikte
calismasiyla ortaya cikan davranissal iktisat, piyasada olusan karmasa ve kisit altinda nasil davranis sergi-
lediklerini de arastirmaktadir (Cekig, 2016, s. 53) Son yirmi yildir iktisadin gercek¢i olmayan varsayimlarina
karsilik, yeni teoriler gelistirmeye calisan davranissal iktisada ragbet artmaya baslamistir (Rabin, 2002, s. 1)
Bilissel psikolog olan Daniel Kahneman ve deneysel iktisatci olan Vernon Smith'e 2002 yilinda iktisat
Nobel Odiilii verilmesi iktisatta deneyin ve psikoloji biliminin énemini arttirmasina neden olmustur.

1950’lerde Herbert Simon iktisat ve psikoloji arasinda iliski oldugunu ve bireylerin rasyonel
davranis yerine sinirli rasyonel davranis sergiledigini belirtmektedir (Camerer, 1999, s. 10575). Simon
bireylerin karmasik durumla karsilastiklarinda bilgiyi isleyemedikleri icin sinirli rasyonel davraniglar sergi-
lediklerini belirtmistir. Bireylerin tam bilgi yerine eksik bilgiye sahip olmalarindan dolayi bilgiyi isleme
surecleri olumsuz etkilenmektedir.

Bu calisma, insanlarin satin alma davranisi sergilerken her zaman rasyonel davranmadiklari ve bu
durumun cinsiyet gibi bircok faktérden etkilendigi hipotezine dayanmaktadir. Calisma da farkli cinsiyet
gruplarinda kisilerin tiketim kararlarinda hangi uyaranlardan etkilendigi izerine calisilmistir. Cinsiyet
faktoru Gzerinde durulmasinin sebebi her toplumda farkli sekilde algilanmalari ve toplumlar bazinda
Ustlendikleri statulerin, rollerin farklh olusudur. Bu baglamda hipotezin gecerliligini test etmek amaciyla
Denizli ilinde bir alisveris merkezinde anket uygulamasi yapilarak test edilmistir. Elde edilen sonuclar
dogrultusunda cinsiyet farkinin tiiketicilerin satin alma davranislari Gzerinde etkisi incelenmistir. Calisma-
nin birinci béltimde giris kismi yer almaktadir. ikinci bélimde ise tiiketici, tiiketim ve ihtiyac gibi kavram-
lar aciklanmaya calisiimistir. Uctincii béliimde ise tiiketimi etkileyen faktérler ve bunun altinda yatan
dinamikler anlatiimistir. Son olarak dordiincii boliimde ise Denizli ilinde bir alisveris merkezinde 320
kisilik katihmla gerceklestirilen anket calismasinin sonuclarinin degerlendirilmesi yapilmistir. Bu deger-
lendirme IBM SPSS STATISTICS 21 kullanilarak gerceklestirilmistir. Sonuclarin degerlendirilmesinde ki kare
analizi kullaniimistir.
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1. Tiiketim, ihtiyac, istek, ihtiyaclar Hiyerarsisi, Tiiketici Kavramlari ve Satin Aima Davranisi

1.1. Tiketim Kavrami

Tuketici davranislarinin ilk caglardan giinimize gelene kadar gecen siirede farklilastigi gorilmas-
tir. ilk caglarda tiiketim kavrami zorunlu ihtiyaglarin giderilmesi olarak algilanirken; giiniimiizde sadece
zorunlu ihtiyacin giderilmesi olarak goriilmekten 6te bireylerin icinde bulundugu toplumdan, stattilerine
kadar bircok faktorden etkilenerek tiiketim faaliyetinde bulunduklari gériilmustir. Glinimuzde bireyle-
rin arzu ve isteklerindeki bu degisim sireci tiiketimin farkli tanimlarinin olusmasina neden olmustur.

Literatlir taramasinda bircok farkli tiiketim tanimiyla karsilasilmaktadir. Yasayan tim canli varliklar
yasamlarini sirdirebilmek icin tiketmek zorundadirlar. Bu siire¢ dogum ve Olim arasi dénemde hig
durmaksizin devam eder. insan var oldugu siirece ihtiya¢ kavraminin olmasi kacinilmazdir. Bu durum tim
ekonomik sistemlerin tliketimle ilgilenmesine neden olacaktir. Yeme icme gibi temel ihtiyaclarin olmadigi
ortamda tiiketimin anlami kalmayacaktir. insanlarin ihtiyaclari ve istekleri tiiketimin itici gtictidir (Altuni-
stk & islamoglu, 2010, s. 3).

Raymond Williams (1976)'da tiiketim kavramini “israf etmek, bitirmek” olarak tanimlamistir (Feat-
herstone, 1996, s. 49). Dogadaki tim canlh varliklar yasamlari boyunca tiiketmek zorundadir fakat insan
disindaki diger canlilar fiziksel gereksinimleri icin tiketim faaliyetinde bulunurken; bireyler psikolojik ve
sosyal gereksinimlerden etkilenerek de tiiketim faaliyetinde bulunurlar (Bakir & Celik, 2013, s. 47). Y.
Odabasi ise tiiketim kavramini tanimlarken insanlarin hayatlarini devam ettirebilmeleri icin gerekli bir
faaliyet olarak degerlendirmistir (Odabasi Y., 2013, s. 16). Bu tanimdan yola ¢ikarak tiiketimi, bir ihtiyacin
giderilmesi icin sahip olunmasi gereken mal veya hizmeti kullaniimasi veya yok edilmesi olarak ifade
etmektedir. Tuketimi Baudrillard ise; Gretimle yok olma arasindaki varliklar olarak tanimlamistir (Baudril-
lard, 2004, s. 46). De Certeau, “tlketicilerin Uretimi” ifadesiyle her tiketicinin bir Gretici oldugundan
bahsetmektedir (ince, 2014, s. 20-21). Tikketme eylemi toplumlarin deger yargilarindan bagimsiz deger-
lendirilememektedir. Bu nedenle birbiriyle rekabet icerisinde olan degerlerin ve ideolojilerin catismasina
neden olmaktadir.

Tiketim kavramini sosyologlar farkli ekonomik kuramlarda farkli tanimlamiglardir. Sosyologlar
tiketim kavramini ekonomik bir olgudan 6te sosyal bir olgu olarak degerlendirmektedirler. Bu durumu
aciklarken bireylerin tiiketimlerinin sosyal statu gibi sosyal olgudan etkilendiklerini belirtmektedirler. Bu
nedenle tiiketim kavramini farkli bir acidan baktiklar gorilmustar.

Tuketim olgusunun her bireyde her toplumda ayni oldugunu séylemek sosyologlar agisindan kabul
edilebilir olmadigi gortilmektedir. Clinku tiketim icin Uretilen Grlin ve hizmetlerin strekliligini ve stirdl-
rulebilirligini saglayabilmek icin bireylerin ve toplumlarin davranislarinin g6z ardi edilmemesi gerektigini
sdylemektedirler. Uriin ve hizmetlerin pazarlanabilmesi icin bireylerin bilinglerini etkilemek amaciyla
kosullanma yontemleri kullanilarak tiiketim ve istek arasinda baglanti kurulmaktadir (Oztiirk, 2013, s.
151-180).

Tiketim toplumunun kesfedilmesiyle birlikte insanlarin karakterleri hakkinda analiz yapabilmek
amaciyla satin aldiklari mal ve hizmetlere bakilarak analizi yapilabilmektedir (Cinar & Cubukgu, 2009, s.
278). GUnumiuzde bireylerin sahip olduklari mal ve hizmetlerin kendilerini tanimladigr diistincesi tiiketim
ile toplumsal degerler arasinda bag kurulmasina neden olmaktadir (Mengd, 2005, s. 155-160). Tiiketim
icin hazirlanan mal ve hizmetler tiiketicilerde istenilen tepkiyi yaratmasi icin Uretilmektedir. Uretim
asamasinda tuketicilerin o rriine yonlenmesi icin bag kurulmaya calisiimasi bu nedenle yapilmaktadir.
Surecin sonunda tuketicilerin satin alma eyleminin gudiye donistigi sdylenmektedir (Bocock, 2005, s.
57-58). Tiketicilerin satin alma kararlarindaki bu degisim tiiketim kavraminin degismesine yol acmistir.
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Post modern egilimin etkisiyle tiiketicilerin satin alma eylemindeki degisim pazarlama stratejilerinin de
degismesine sebep oldugu belirtilmektedir (Azizoglu & Altunisik, 2012, s. 35).

Tarihin erken dénemlerinde gocebe hayat stiren insan toplumluluklari zorunlu ihtiyaclari nedeniyle
tUketim yaparken; yerlesik hayata gecilmesiyle birlikte sanayilesme ve teknolojik ilerlemeler sonucunda
zorunlu ihtiyaclari disinda da tuketim yaptiklari gorilmektedir. Bireylerin tiketim kalplarindaki bu
degisiklige sosyolojik, psikolojik ve kiltiirel nedenlerin etkisi oldugu gorilmektedir.

Bireylerin tuketim kaliplarindaki degisim uretim cesitliligini beraberinde getirmistir. Artik insanlar
sadece zorunlu ihtiyaclarini karsilamak amaciyla satin alma eylemi yapmamaktadirlar. Satin alma eylemle-
ri sonucunda tatmin saglamaya ¢alismaktadirlar. Bu nedenle ureticiler Gretimi cesitlendirme yoluna gider-
ken; tlketicileri iyi tanimlamalari ve satin alma eylemi esnasindaki davranislarini iyi gézlemlemeleri gerek-
mektedir. Boylelikle Ureticiler Urettikleri Grtinlerin tuketicilerin ihtiyaglarn oldugu algisini yaratabilirlerse
ikna etmeleri kolaylasacaktir (Kocacik, 1998, s. 44).

Bu tanimlardan hareketle tiiketimin belli ihtiyaclarin giderilmesi icin yapildig, fizyolojik ihtiyaclarin
yaninda psikolojik ve sosyolojik ihtiyaglari da kapsadigini ve bu faaliyetin yapilabilmesi icin insan faktori-
nin gerektigi anlasiimaktadir. Tiketim tlke ekonomisi icin de dnemli oldugundan tiiketimin olabilmesi
icin Uretim tetiklenmektedir.

1.2. ihtiyag, istek ve ihtiyaclar Hiyerarsisi

ihtiyac ve istek kavramlari birbirine benzer gibi gériinseler de aslinda birbirinden farkli kavramlardir.
Bireyler ihtiyaclarini karsilamak amaciyla tiiketim karari verdiklerinde bu ihtiyacin nasil karsilanacagdi ise
istegin siddetine bagli olarak degismektedir. Ornegin: bireyin yeme, icme ihtiyacinin ortaya cikmasi duru-
munda bu ihtiyacin giderilmesini belirleyen istektir. istegin seklini etkileyen bireyin o giine kadar edindigi
bilgilerle giderilmektedir (Odabasi Y., Tiketim Toplumu Yetinen Toplumdan Tiiketen Topluma, 2013, s. 20).

Tuketimin ortaya cikabilmesi icin bireylerin ihtiyac hissetmeleri gerekmektedir. Bireylerin mal ve
hizmete ihtiya¢ hissederek tiiketim davranisina yonelmeleri icin bazi unsurlar gerekmektedir. Bunlar
bireyin sahip oldugu sosyal statlsi, bulundugu sosyal sinif, yasadigi ortam, beklentileri ve geliri gibi
birbirini etkileyen unsurlarin etkisi altindadir. Bu unsurlar bireyde durtlyi olusturur ve sonucunda ihtiyag
ortaya cikmaktadir (Altunisik & islamoglu, 2010, s. 64-65).

insanlarin yasadiklari ortamlar, sosyal siniflari, statiileri, gelir diizeyleri gibi degiskenler birbirinden
farkl oldugu icin ihtiyaclar farklik gdstermektedir. ihtiyaclar arasindaki bu farkliliklar bir siniflandirmayi
beraberinde getirmistir. Clinkl bireyler birbirinden farkl olduguna goére ihtiyaclarinin siddeti de birbirin-
den farkl olmaktadir. ihtiyaclarin sinirsiz olusu buna karsilik kaynaklarin sinirli olusu bireylerin satin
almayi diistinduikleri mal ve hizmetin hangisi olacagi ve ne kadar olacagi konusunda tercih yapmalarini
gerektirmektedir. Bu durumda ise bireyler ihtiyaclarin karsilanmasinda siralama yapmak zorunda kalmak-
tadirlar (Yildiz, Kalagan, Yildiz, & Cetin, 2013, s. 73).

Maslow’un 1943 yilinda yaptigi calismada insan ihtiyaclari siniflandiriimistir. Bu siniflandirmaya gore;
ihtiyaclarin sinirsiz olmasindan dolayi birey bir ihtiyacini karsiladiktan sonra baska bir ihtiyaca dogru
yonelecegini belirtmektedir. Birey elde edemedigi ihtiyaca dogru yonelirken elde etmek icin biylk caba
gosterir. TUm motivasyonu ve ilgisi bu yondedir fakat ihtiya¢ giderildikten sonra bu kosullanma baska bir
ihtiyaca yonelecektir. Maslow ihtiyaclar hiyerarsisini bes sinifa ayirmistir ve en alt siniftaki ihtiyaclar
karsilanmadan bir Gst sinifa gecmenin bir anlami olmadigini belirtmistir (Maslow, 1943, s. 370-396). Bu
siniflandirma su sekildedir:

«  Fizyolojik ihtiyaclar: insanlarin yasamlarini strdirebilmeleri icin gerekli temel ihtiyaclar yer
almaktadir. Bunlar yeme, icme, barinma ve giyinme gibi zorunlu ihtiyaglardir.
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- Guvenlik ihtiyaci: Bireyin dogumundan &limiine kadar gecen siirede hayatta kalma istegi,
kendini giivende hissetmesi bu kategoride yer alir. Ornegin hirsizlik vakalarinin cok oldugu bir bélgede
evine guvenlik kamerasi taktirmasi ya da 7/24 takip edilen bir yerde kalmasi glivenlik ihtiyacinin sonucu-
dur.

- Sosyal ihtiyaclar: Bireyler ilk iki ihtiyacin karsilanmasindan sonra sosyal ihtiyaclarin giderilmesi
gerekmektedir. Bunlar ise bireyin duygusal tatminini saglayacak ihtiyaclaridir. Bireyin bir toplumun icinde
var olabilmesi icin gerekli olan sevme, sevilme, kabul gérme gibi ihtiyaclarini kapsamaktadir.

- Sayginlik ihtiyaci: Fizyolojik, giivenlik ve sosyal ihtiyaclar karsilanan bireyler bulunduklari
toplumda taninma, itibar gérme, takdir edilmek gibi ihtiyaclari ortaya ¢ikar. Bu ihtiyag cift yonludur.
Bireyin bulundugu ortamda itibar gdrmesi, saygi duyulmasinin karsilikli olmasi gerekir. Bunun sonucun-
da bireyde gliven duygusu gelisir ve basarili olabilecegi hissini uyandirir. Basari ise statliniin géstergesi-
dir. Cevresi tarafindan takdir edilen, saygi duyulan bireylerin kendilerine olan guivenleri gelisecektir. Bu
sayginlik gérme ihtiyaci ile sosyal ihtiyaclar birbiriyle ters diismektedir. S6yle ki birey bir gruba dahil olma
ihtiyacindan dolayi digerlerine benzemektedir ve ayni zamanda da sayginlik gérmek ihtiyaci sebebiyle
farkli goziikmekte istemektedir (Kog, 2015, s. 256).

- Kendini Gerceklestirme ihtiyaci: Maslow’ un yaptigi siniflandirmanin en (st kisminda bireylerin
kendine ait ozelliklerini gelistirmesi ve kanitlamasi yer almaktadir. Maslow’ un da bahsettigi gibi bu
siniflandirmada bir alt basamaktaki ihtiya¢ giderilmeden sinif degistirmek mimkin degildir. Diger
ihtiyaclar karsilanmadigi takdirde bireyin kendini gerceklestirmesi beklenemez (Erdem, 2006).

1.3. Tiiketici Kavrami

Tanim olarak tiketici, ihtiya¢c duydugu mal ve hizmetleri satin alan ve kullanan kisilerdir. Tuketici
kendi ihtiyaglarini karsiladigi gibi ailesinin de istek ve ihtiyaclarini karsilayan kisilerdir (Karabulut, 1981, s.
11) Tiketici tanimini genisletecek olursak, ihtiyaglarini tatmin etmek isteyen bireylerin satin aldiklari mal
ve hizmetlerden fayda elde etmeyi beklemeleri mikro diizeyde sonuglar dogururken; tiiketici aldigi bu
kararla iktisadin en temel sorunu ortaya ¢ikmistir. Tiketicinin ihtiyaci olan mal ve hizmetleri Greten
Ureticiler; hangi Urlin ve hizmetin ne kadar Uretilecedi, faktorler arasi dagiliminin nasil olacagi ve hangi
metotla Uretilecegini tayin etmektedir. Bu yoniyle bakilirsa makro 6lcekte sonuclar dogurmaktadir
(Bakirct, 1999, s. 16).

Birey yasam dongusiinii devam ettirebilmek icin hayati boyunca zorunlu ihtiyaclarini karsilamak
zorundadir. TUketilecek Grlin ve hizmetler bazen yasami siirdlirebilmek icin gerekli olan zorunlu ihtiyaglar
olabilirken; bazen de bireyin tatminini saglayacak zorunlu olmayan mal ve hizmetler olabilir. Tiketici
belerin ihtiya¢ olup olmadigini ve bu ihtiyacini nasil gidereceginin kararini vermektedir. Tiketici yasam
sartlarinin degismesiyle, teknoloji ve sanayideki degisimle tiiketim kaliplarini degistirebilmektedir.

Tuketici kavramiyla birlikte misteri, alici gibi kavramlar kullanilmaktadir. Bazi calismalarda birbirinin
yerine kullanilsa da aslinda bu kavramlar birbirinden farklidir. Miisteri kavrami, bir isletmeden siirekli mal
ve hizmet satin alan tiiketiciye denilmektedir. Bu tanimdan devamlilik musteri kavrami icin 5nemli olmak-
tadir. Bu acidan bakilacak olursa her tiiketici miisteri olamaz sonucu cikacaktir (Altunisik & islamoglu,
2010, s. 5). Musterinin satin aldigi mal ve hizmetten bekledigi faydayi ve gerekli tatmini saglamasi gerek-
mektedir. Misterinin tatminini saglamayan tiiketimin tekrarlanmasi s6z konusu olmayacaktir. Tuketici
musteri konumuna gelemeyecektir.

Ahcr kavrami ise; kendisi veya kendisi digindaki bireyler icin mal ve hizmet satin alan kisiler veya
kurumlardir. Alici ve tlketici kavramlari arasindaki temel fark, alicinin satin alma davranisi sergilerken o
mal ve hizmet icin planlama ve zihinsel siirecten gecmemis olmasidir (Altunisik & islamoglu, 2010, s. 6).
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Alici satin aldigi mal ve hizmeti kendi kullanmak zorunda degildir.

Modern dénemin baslamasiyla tiiketicilerin tiiketim faaliyetlerinin dnemli bir kismi kendilerini diger
sosyal gruplardan ayirt edilebilmek amaciyla yaptigi gorilmustir. Kentlesme ile birlikte metropollerde
yasamanin sonucu olarak tuketicilerin kendilerini diger bireylerden farkl kilabilmek adina tiiketim kalip-
larini degistirdigi gdzlenmistir. Bu durum, alt sinif sosyal statlye sahip bireylerin st sinif statliye sahip
bireylerin tiketim aliskanlklarini taklit ettikce st sinif statliye sahip bireylerin stirekli tiketim kaliplarini
degistirmesine neden olmaktadir. Bu durum moda denilen kavrami ortaya ¢ikmasina neden olmustur.
Tuketicilerin stirekli tiiketim kaliplarini degistirmek istemeleri sonucu ise strekli iceriklerini degistirmesi-
ne neden olmaktadr.

1.4. Tiiketicinin Satin Alma Davranisi

Tuketicinin satin alma davranisini tanim olarak bakildiginda tiiketicinin mal ve hizmet satin almaya
nasil karar verdigi ile ilgili bilgilerle karsilasiimaktadir. Ginimizde yapilan tanimlarda tiiketicinin satin
alma davranigi 6ncesini ve sonrasini da kapsayacak sekilde genisletildigi goriilmektedir. Tiiketicinin satin
alma davranisi; ihtiyag duyulan mal veya hizmetin satin alinmasindan tiiketilmesine kadar ki stireg sirasin-
da tiketicinin duygusal, zihinsel ve davranissal tepkilerinin tamamini kapsamaktadir. Tuketici davranisi,
mal ve hizmetlerin satin alinmasi 6ncesinde arastirma, se¢me, satin alma, satin alma sonrasinda kullanma
ve elden cikarilmasi gibi stirecleri kapsayan davranislar olarak ifade edilmistir (Cekic, 2016, s. 11-12).

Tanimlardan yola cikarak tiiketicilerin satin alma davranisi sergilerken bazi sorulara yanit aramaya
calistiklart gortilmektedir. Bu tanimlara ek olarak tliketici davraniglarinin 6zelliklerini belirleyebiliriz (Cekic,
2016, s.13).

« Bireylerin istek ve ihtiyaclarini karsilama duygusu onlari bazi davraniglar sergilemesine neden
olacaktir. Bu ihtiyaclarin karsilanmasi haz verirken, karsilanmamasi gerginlik hissetmelerine sebep olacak-
tir. Bu ihtiyaglar gidermek icin bireyin belirli davranislar sergilemesine diirtl denirken; bu durumun birey
tarafindan algilanmasi ve harekete gecmesine ise giidii denir (Altunisik & islamoglu, 2010, s. 86). Tiiketici-
nin harekete gegmesinde en énemli etkenlerden biri de satin alma guidisiiniin siddetidir. Ayni zamanda
bu gudilenmis hareketin gelirle de desteklenmesi gerekmektedir.

+  Tiketicilerin satin alma davranislari bazen cevre faktériinden de etkilenir. Ornek olarak alisveris
merkezlerindeki magdazalarin bazi Urlinleri kasa 6niinde veya sepetler icinde sergilemelerinin nedeni,
musterilerinin bu Urtinleri gorerek ihtiyag hissetmelerini saglamaktir. Boylece tiiketiciler planli tepki
vermeyerek satin alma davranisi sergileyeceklerdir. Planh tepki verilmesine haftalik gida aligverislerini
gelirleri ile orantili belirleyerek yapmalari 6rnek verilebilir.

«  Tuketicilerin satin alma davranislari birbirine etkileyen siral islemlerdir. Tiiketici ihtiyag hissettigi
mal ve hizmeti satin alma dncesi, satin almasi ve sonrasi olmak tizere ayrilabilir (MEB, 2012, s. 5). Satin alma
dncesinde tiiketiciler ihtiyac duyduklari mal veya hizmet hakkinda arastirma yapacaklardir. Ornegin bu
ihtiyag bir elbise oldugunda tiiketici alisveris merkezindeki magazalar dolasarak ihtiyaciyla karsilastigi
secenekler arasinda degerlendirme yapacaktir. Bu degerlendirmeyi yaparken hem elbisenin fiyatini hem
de kendine uygun olani segmeye calisma siireci satin alma dncesi davranislari olusturacaktir. Satin alma
strreci kullanma ve tiiketme faaliyetlerini kapsamaktadir. Satin alma sonrasi ise tiiketici kullandidi Griintin
arzuladigi sonucu karsilayip karsilamadigini degerlendirir. Eger istedigi sonucu aldiysa tiiketici satin aldig
Urlin icin musteriye donulsecektir. Kullandigi Griinden memnun kalmadiysa geri donisleriyle bu durumu
yansitacaktir.

« Tiketicinin satin alma davranisi genellikle bilingli yapildigi gibi bazen de bilingsiz yapilabilir.
Tuketicinin ihtiyaci olan trlind arastirip satin almasi bilincli yapilirken, bazen de girdigi bir magazadaki
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indirim, promosyon ya da izledigi reklamdan etkilenerek satin alma faaliyetinde bulunmasi bilingsiz
yapilan faaliyete 6rnek olusturur (MEB, 2012, s. 7).

« Tuiketicilerin satin alma streci icerisine girmesi belirli zaman dilimini harcamasi demektir. Bu
gecirilen slrec icerisinde faaliyetlerin karmasikligi tiiketicinin karar vermesini gliclestirecektir. Bu slirecte
tlketiciler gliven duyduklari diger tiiketicilerin goris ve 6nerilerinden faydalanabilirler. Fakat her tlketi-
cinin satin aldigi trlin icin yaptigi degerlendirme ayni sonuclari vermeyebilir. Bu ylizen tiketiciler ayni
satin alma davranisini gerceklestirseler de zamanlamalari farkli oldugu icin farkli sonuclar verebilecektir.

«  Tuketim davranisi kisilerin farkli ge¢cmise, kiiltiire, deneyime, statliye, alim gticline sahip olmala-
rindan dolayi kisiden kisiye farklilasmaktadir. Bu ylizden isletmeler tiketicilerin farkli tiketim davranisla-
rini dngodrebilmek icin pazar arastirmasi yaparak kendi pazar paylarini artirmak amaciyla farkli triinler
Uretmeye calismaktadirlar. isletme bu 6ngériiyli dogru tahmin edebilirse piyasada saglam bir konum
elde edecektir (Cekig, 2016, s. 17).

2. Tiiketicinin Satin Alma Davranisini Etkileyen Faktérler

Tuketicilerin satin alma davranislar gelir seviyeleri, bulunduklari sosyal sinif, cinsiyet, egitim vb.
bircok noktada benzerlik gosterse de tiiketim kaliplarn birbirinden farkhdir. Farkliligin baslica sebepleri
tuketicilerin kisisel 6zellikleri, psikolojik 6zellikleri ve sosyolojik faktorlerdir.

2.1. Kigisel Faktorler

Tuketim davranisini etkileyen yas, cinsiyet, medeni durum, meslek ve gelir diizeyi gibi faktorler
aciklanmaya caligiimustir.

2.1.1. Yas

insanlar dogumundan baslayarak élimiine kadar gecen siirede siirekli grenen varliklardir. Bu siirec
zamanla degisiklikler gosterebilmektedir. Bireylerin belirli yaslardaki tiiketim aliskanliklari ileri yaslarinda
farkhihk gosterebilmektedir. Tuketim davranislarinin ayni yas gruplarinda benzer &zellikler gosterdigi
gériilmektedir. Ornegdin ayni yaslardaki dgrenciler birbirleriyle ayni ya da benzer iriinler tiiketmektedirler
(Cekicg, 2016, s. 39-40) Genc¢ yaslardaki bireyler yeni trinleri denemek icin daha istekli iken ileri yaslardaki
bireyler aldatilabileceklerini diistiindikleri icin dnceki deneyimlerini sirdiirmeye devam edeceklerdir.

2.1.2. Cinsiyet

Bireylerin birbiri ile satin alma davranislarindaki farkliliklar cinsiyet farkliliklarinda da gorilmektedir.
Kadin ve erkek tiiketiciler tizerinde yapilan arastirmaya gore satin alma davranislar karsilastirnldiginda
online alisveris yapan erkeklerin gorsel icerikli siteleri tercih ettikleri; kadinlarin ise Grlinlerin kullanim
alanlarinin gosterildigi, renklendirme ve farkh yonlerdeki goriintiisiiniin oldugu, yakinlastirma yapabile-
cekleri siteleri daha cok tercih ettikleri gdzlemlenmistir (Cekic, 2016, s. 40) Baska bir arastirmanin sonucu-
na gore; kadinlarin stipermarket aligverisi icin gittikleri yerlerde baska Uriinleri de inceleyip, arastirdiklari;
erkeklerin ise satin almayi diistindUkleri Uriin icin harekete gectikleri baska Grtinleri nadiren g6z gezdir-
dikleri ortaya ¢cikmistir. Ayrica ayni arastirma sonucuna gore kadinlarin alisveris yapmaktan mutlu olduk-
lari ve uzun vakit ayirdiklari; erkeklerinse alisveris yapmanin nétr/negatif ve sikintili bir durum oldugunu
ve kisa zamanda ihtiyacini gidererek stipermarketten ayrilma yontinde karar verdikleri sonucuna variimis-
tir.

2.1.3. Medeni Durum

Bireyler yasam dongsi icerisinde Ustlendikleri roller degisebilmektedir. Birey kendi anne babasi
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acisindan cocuk, isyerinde calisan, evlendiginde es, kendi cocuguna karsi ebeveyn gibi roller tstlenebil-
mektedir. Bu farklilasan roller bireyin satin alma kararlarina da yansimaktadir. Evli bireylerin satin alma
davranisini gerceklestirmek icin alisveris merkezlerini kullandigi, bekar bireylerin ise sadece alisveris icin
degil, eglence amacli da tercih ettigi gozlenmistir. Medeni duruma gore yapilan arastirmalardan bagska
birinde ise evli bireylerin gelirlerini aile ihtiyaclarinin karsilanmasi icin harcarken; bekar bireylerin kisisel
ihtiyaclarini karsilamak icin kullandigi gorilmustir (Odabasi & Baris, Tiketici Davranislari, 2007, s. 253).

2.1.4. Meslek

Bireyin meslegi ayni zamanda i¢inde bulundugu sosyal sinifi da belirlemektedir. Bu ylizden bireylerin
dahil olduklari meslek gruplari satin alma davranislari yoniinden benzerlikler géstermektedir. Her meslek
grubu yapilan isin niteligine gore, calisma sekline gore degisiklikler gosterecektir. Bireylerin ait olduklari
meslek gruplarina toplum tarafindan atfedilen statliyli korumak adina benzer davranislar sergiledigi
gorilmustir (Yikselen, 2012, s. 128).

2.1.5. Egitim Durumu

Bireylerin egitim durumlari satin alma davranislarini etkileyen, ayrica bireylerin sosyal siniflari
hakkinda bilgi veren faktorlerdendir. Egitim seviyesi yiksek olan bireyler tiiketim davranislarinda satin
almayi planladiklari Griinlin bircok 6zelligi ile ilgilenirken; egitim seviyesi daha diisiik olan bireylerin triin
ozellikleriyle fazla ilgilenmedikleri gorilmektedir (Cekig, 2016, s. 41). Egitim diizeyi yiksek olan bireyler
egitim seviyesi dusiik olan bireylere gore gelir diizeylerinde de degisiklige sebep olmaktadir. Bu durum
bireylerin icinde bulunduklari sosyal siniflarini, statilerini etkilemektedir. Bundan dolayi bireylerin satin
alma davraniglarinin etkilendigi gozlemlenmistir.

2.1.6. Gelir Diizeyi

Tuketim gelirin fonksiyonudur ve gelir seviyesi arttikca tiiketim artacaktir. Bu nedenle bireylerin satin
alma davraniglarini etkileyen 6nemli degiskenlerden biri de gelirdir. Geliri artan bireylerin satin almayi
distndukleri Griinlerin hakkinda daha fazla 6zelligi g6z 6ntinde bulundurduklari gérilmustir. Clnku
gelirin artmasi sonucu bireylerin tiiketim aliskanliklarinin degistigi, kullandiklari markadan, aldiklari triin-
lerin ambalajina kadar degisimler gorilmustir. Gelir seviyesindeki bu farkliliklar tliketicinin gelirinin ne
kadarini zorunlu ihtiyaglarina ayiracagini ne kadarini liiks tiketim mallarina ayiracagi ydoniinde de bilgiler
vermektedir.

Erkmen ve Yuksel (2008)'in yaptigi arastirmaya gore; belirli gelir diizeyine sahip bireylerin alisverisi
ihtiyaglari dogrultusunda arastirarak ve Urtin 6zellikleri dikkate alarak yaptigi, belirli gelir seviyesinin
altindaki bireylerin ise yaptiklari alisverisin zaman gecirmek amacli yapildigi, detayli incelemenin yapiima-
digi gibi sonuclar elde edilmistir (Erkmen & Yiiksel, 2008). Ankara ilinde Akgiin Engin ve Ozdemir Akbay
(2011)'in yaptiklari cahismada giyim ve gida alisverisinde kadinlarin egilimlerinin erkeklere gore daha fazla
oldugu hatta gelir diizeyleri arttikca; plansiz satin alma karari verdikleri sonucuna ulasilmistir (Akagiin
Ergin & Ozdemir Akbay, 2011).

2.2. Psikolojik Faktorler

Tuketim davraniglarini etkileyen kisilik, inang, tutum ve algilama gibi faktorler incelenmistir.

2.2.1. Kisilik

insanlarin fiziksel yapilar birbirine benzer ézellik gésterse de bireylerin kisilik ve karakter yapilari
birbirinden farkli 6zelikler gostermekte, bilingalti davranislarini etkileyen baska unsurlari da barindirmak-

@ Yil: 2019 Sayr: 17 | Gumrik Ticaret Dergisi



Satin Alma Kararinda irrasyonel insan Davranisinin incelenmesi

tadir. Bilingalti derken deger yargisi, karakter, tutum, inanclar, motivasyon, kisilik gibi davranis kaliplarimi-
z1 etkileyen faktorlerden bahsetmek gerekmektedir. Bireyi digerlerinden farkli kilan psikolojik ve kisisel
dzelliklerinin butiind kisilik kavrami olarak aciklanmaktadir. insanlara takilan sifatlar aslinda bireyi diger-
lerinden ayiran Ozelliklerinden kaynaklanmaktadir. Sinirli, hayat dolu, neseli, cilgin, maceraperest,
vurdumduymaz vb. sifatlar yasamlari ve hayat tarzlari hakkinda bilgi edinmemizi saglamaktadir. Farki
kisiliklere sahip bireylerin tiiketim davranislari da birbirlerinden farlilik gostermektedir. Tiketiciler kendi
stillerine, yasam tarzlarina uygun tirdeki alisveris seceneklerini degerlendireceklerdir (Aktuglu & Temel,
2006, s. 47).

2.2.2. Tutum

Kisilerin karsilastiklari olaylara, nesnelere karsi algilama bicimi olarak kabul edilmektedir. Kisilerin
tutumlar satin alma kararlarini etkileyecektir. Kisinin satin aldigi mal ile ilgili tutumu ise o malin kullandik-
tan sonra duydugu haz, memnuniyet ya da tersi yonde tutum gelistirmesine sebep olacaktir (Odabasi &
Baris, Tuketici Davranislari, 2007, s. 157).

2.3. Sosyolojik Faktorler

2.3.1. Kiiltiir

Kultir kavrami; toplumun tarihsel stireg icinde yaratilan degerleri olarak tanimlanabilir. Bir toplumun
tarihsel siireg icerisinde gelenekleri, gérenekleri, davranisglari ve inanglari vb. kiltiir kavramina ornek
verilebilir. Bu nedenle kdltur bireylerin satin alma davraniglarina da yansimaktadir. Bir toplumun hig
tiketmedigi bir mal baska toplum tarafindan tiiketilebilmektedir. Bu durumda kisilerin inanclari, orf,
adetleri gibi birtakim faktorler etkili olmaktadir. Bu yiizden toplumlarin kiltlrlerine ait emareler iyi tahlil
edilirse tiiketim davranislar hakkinda bilgi toplanabilir.

2.3.2.Aile

Aile; toplumun en temel ve en kii¢lik yapi tasidir. Aileyi olusturan bireyler ayni zamanda belirli roller
de Ustlenmektedirler. Aileyi olusturan bireyler bazen birden fazla roller de Gstlenebilmektedirler. Aile; kan
bagd, evlilik veya evlatlik iliskisi ile de kurulabilmektedir. Aralarinda kan bagi, evlilik veya evlathk iliskisi
bulunan en az iki kisinin oldugu gruplar ailenin olusabilmesi icin yeterli olabilmektedir. iktisadi bir terim
olan hane halki kavrami ise; ayni hanede yasayan bireyleri kapsamaktadir. Bu bireylerin arasinda ailenin
olusabilmesi icin kan bagi, evlilik veya evlatlik iliskisinin olmasi gerekmemektedir (Cekig, 2016, s. 48). Bu
iki kavram birbirine karstirilmamalidir. Aileyi olusturan bireyler tiiketim davraniglarinda tstlendikleri
rollere gére farkli kararlar verebilmektedirler. Ornegin; birey evli ve ayni zamanda ebeveyn ise satin alma
davranisinda farkliliklar gozlenebilmektedir. SOyle ki birey bekar iken sadece kendi tiiketimi icin satin
alma karari verirken, evli ve cocuk sahibi bir birey ise hem kendi hem ailesi icin tiiketim karari vermektedir.

2.3.3. Sosyal Sinif

Sosyal sinif; bir toplumda birbirlerine yakin benzer yasam tarzi, geliri, davraniglari, aliskanliklari,
meslekleri, ilgileri, zevkleri olan ve ayni degerlere sahip bireylerin olusturdugu gruplar olarak tanimla-
maktadir. Bireyler tiiketim karari verirken ait olduklari sosyal sinifin sinirlari icerisinde tiiketim karari
vermek istemektedir. Bireyin tiiketim davranisinin sekillenmesinde énemli bir faktérdir. Birey 6grenci
iken daha sonra 6gretmen olmasi durumun sosyal sinifi degisecektir. Onceden daha spor kiyafetler tercih
ederken; 6gretmen oldugunda klasik kiyafetler tercih etmektedir. Bu tiiketim kararindaki farklilik bireyin
ait oldugu sosyal sinifin farklilasmasindan kaynaklanmaktadir.
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2.3.4.Roller ve Statiiler

Sosyal gruplar icerisindeki bireyler iliskide bulundugu diger bireylerle aralarinda farkli roller Gstlen-
mektedirler. Her bireyin dahil oldugu her grupta bir rolii oldugu icin tiiketim davranisi bu rollerden dolayi
etkilenmektedir. Birey evde es, is hayatinda bir ¢calisan, kendi anne babasinin yaninda ¢ocuk olmasi nede-
niyle birden fazla rolle karsilagsmaktadir.

3.Arastirmada Uygulanan Anket Calismasinin Degerlendirilmesi

3.1. Veri ve Yontemler

Denizli'de bir AVM (alisveris merkezi)'de 320 kisiyle anket calismasi uygulanmistir. Anketin analizi IBM
SPSS STATISTIC 21 programi kullanilarak gerceklestirilmistir. Tanimlayici istatistikler hesaplanmis ve
frekans tablolar elde edilmistir. Daha sonra Ki-Kare analizleri yapilmistir.

3.1.1. Anketin Frekans Degerlerinin incelenmesi

320 kisiyle yapilan anket calismasinda 195 kadin (%60,9) ve 125(%39,1) erkek katimciyla gercek-
lestirilmistir.

Tablo 1: Cinsiyet Dagihmi

Siklk Yizde Kimilatif Yiizde
Kadin 195 60,9 60,9
Erkek 125 39,1 100
Toplam 320 100

Ankete katilan 113 (%35,3) kisi evli, 207 (%64,7) kisinin bekar oldugu gorilmektedir.

Tablo 2: Yas dagilimi

Siklik Yizde Kumdlatif Yuzde
15-25 140 43,8 43,8
26-35 88 27,5 71,3
36-45 57 17,8 89,1
46-60 35 10,9 100,0
Toplam 320 100,0

Yas dagilimi olarak incelendiginde ise; 15-25 yas arasi katilimci 140 kisi (%43,8), 26-35 yas arasi
katilimci 88 kisi (%27,5), 36-45 yas arasi 57 kisi (%17,8) ve 46-60 yas arasi 35 kisi (%10,9) ile calisma yapil-
mistir.
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Tablo 3: Egitim Dizeyi

Sikhk Yizde Kumdlatif Yuzde
ilkokul 12 3,8 3,8
Ortaokul 19 5,9 9,7
Lise 112 35,0 447
On lisans 45 14,1 58,8
Lisans ve Lisanstistl 132 41,3 100,0
Toplam 320 100,0

320 katihmh anketin egitim durumlari incelendiginde; 12 kisi (%3,8) ilkokul mezunu, 19 kisi (%5,9)
ortaokul mezunu, 112 kisi (%35) lise mezunu, 6n lisans mezunu 45 kisi (%14,1), Universite ve yiksek egim
almus kisi sayisi 132 (%41,3) hesaplanmistir. Katilimcilarin %90,4'U lise ve Uizeri egitim almis bireylerden
olusmaktadir.

Tablo 4: Gelir Diizeyi

Sikhk Yizde Kumulatif Yizde
0-1600 TL 107 33,4 334
1601-2000 TL 71 22,2 55,6
2001-3000 TL 41 12,8 68,4
3001-4000 TL 37 11,6 80,0
4001 ve Uzeri 41 12,8 92,8
Toplam 320 100,0 100,0

Ankete katilan katihmcilarin 23’0 (%7,2) bir iste calismamaktadir. 0-1600 TLlik gelir elde eden 107 kisi
(%33,4), 1600-2000 TL arasi gelir elde eden katilimci sayisi 71 kisi (%22,2) dir. Ankete katilan katilimcilarin
%S55,6'lik kismi 0-2000 TL gelir arahigindadir. 2001-3000 TL araliginda gelir elde eden 41 kisi (%12,8) ve
3001-4000TL araliginda gelir elde eden 41 kisi (%12,8) bulunmaktadir. 2000 TL ve {izeri gelir eden katilim-
cilar orani %37,2/dir.

Tablo 5: GCocuk Sayisi

Sikhk Yizde Kumulatif Yizde
Yok 207 64,7 64,7
1 41 12,8 77,5
2 54 16,9 94,4
3 13 4,1 98,4
4 ve uzeri 5 1,6 100,0
Toplam 320 100,0

320 kisilik ankete katilan katilimcilari 207 kisisinin (%64,7) cocugu bulunmamaktadir. Bir cocuk sahibi
olan katilimci sayisi 41 kisi (%712,8), iki cocuk sahibi katilimcilarin sayisi 54 kisi (%16,9), G¢ ¢ocuk sahibi
katilimcilarin sayisi 12 kisi (%4,1) ve dort ve lzeri cocuk sahibi olan katilimcilarin sayisi 5 kisi (%1,6) oldugu
gorilmustir.
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Tablo 6: Meslek

Sikhk Ylzde Kiumilatif Ytzde

Kamu Sektori 61 19,1 19,1

Ozel Sektor 85 26,6 45,6

Serbest Meslek 34 10,6 56,3

Emekli 16 5,0 61,3

Ogrenci 115 35,9 97,2

Calismiyor-igsiz 9 2,8 100,0
Toplam 320 100,0

Ankete katilan katilimcilarin meslekleri ile ilgili dagihmda; 9 kisi (%2,8) issiz, 115 kisi (%35,9) 6grenci,
16 kisi (%5) emekli, 34 kisi (%10,6) serbest meslek, 85 kisi (%26,6) 6zel sektor ve 61 kisi (%19,1)kamu sekto-
rinde calismaktadir.

3.1.2. Hipotezlerin Test Edilmesi ve Yorumlar

HO: Yas ile “Aligveris yaparken ihtiyacimi karsilayacagini diusindigim herhangi bir Grind alinm.”
sorusu arasinda iligki yoktur.

H1: Yas ile “Aligveris yaparken ihtiyacimi karsilayacagini dusindigim herhangi bir Grind alinm.”
sorusu arasinda iliski vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri a=0.05 degerinden kiicuk oldugu icin HO red edilir. 0,019<0,05
oldugundan yas ile alisveris yaparken ihtiyacimi karsilayacagini disindtgim Grtint ahnim iliski vardir.
320 kisilik anket uygulamasinda goérilmistr ki her yas araliginda kesinlikle katilyorum cevabini veren 98
kisi (%30,6) ve katiliyorum cevabi veren 154 kisi (%48,1) olmustur. 252 kisi (%78,7) alisveris yaparken
ihtiyacini karsilayacagdi Griinli satin alma yoniinde davranis sergilemektedir (Tablo 7).

Tablo 7: “Yas ile alisveris yaparken ihtiyacimi karsilayacagini diisiindiigiim herhangi bir
irtinii alinm” sorusuna verilen yanitlarin dagihimi.

Alisveris yaparken ihtiyacimi karsilayacagdini distindigim herhangi bir Grund alirim.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katiimiyorum | Kesinlikle katilmiyorum
katiliyorum

15-25 | 46 61 21 9 3

26-35 | 20 54 5 8 1

Yas
36-45 | 19 27 3 4 4
46-60 | 13 12 2 6 2
Toplam 98 154 31 27 10

HO: Yas ile “Satin alacagim Grlinln fiyati her zaman 6nemli degildir” sorusu arasinda iliski yoktur.

H1: Yas ile “Satin alacagim Urinin fiyati her zaman 6nemli degildir” sorusu arasinda iliski vardir.
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Ki kare analizine gore; P degeri a=0.05 degerinden kiiclik oldugu icin HO red edilir. 0,012<0,05
oldugundan yas ile satin alacagim Urlinun fiyati her zaman 6nemli degildir sorusu arasinda iliski vardir.
Geng yas gruplarinda satin alinan trliniin fiyati her zaman 6nemli degilken; ilerleyen yaslarda satin alinan
Urtinlin fiyati Gnemli hale gelmeye baslamaktadir (Tablo 8)

Tablo 8: “Yas ile satin alacagim iiriiniin fiyati her zaman 6nemli degildir”’
sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

Satin alacagim Uriinin fiyati her zaman énemli degildir.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katiimiyorum Kesinlikle

katiliyorum katiimiyorum
15-25 14 16 38 42 30
Yas 26-35 6 22 18 32 10
36-45 6 11 3 20 17
46-60 1 8 8 9 9
Toplam 27 57 67 103 66

HO: Yas ile “Satin alacagim trtiniin fiyati her zaman 6nemli degildir” sorusu arasinda iliski yoktur.

H1:Yas ile “Satin alacagim Uriinlin fiyati her zaman 6nemli degildir” sorusu arasinda iliski vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri 0=0.05 degerinden kiicik oldugu icin HO red edilir. 0,026<0,05
oldugundan yas degiskeni ile almayi diisiindigim bir Grtn ile ilgili herhangi bir olumsuz yorumdan
etkilenirim sorusu arasinda bir iliski vardir. Yas dagihmina gore cevaplar incelendigin yas ilerledikce
drtinle ilgili olumsuz goéristen etkilenen kisilerin azaldigi gorilmustir. Yas ilerledikce bireylerin bagka
kaynaklardan gelen olumsuz elestirilerden ziyade kendi deneyimleri dogrultusunda satin alma karari
verdikleri gorilmustir (Tablo 9)

Tablo 9: “Yas ile almayi diisiindiigiim bir Grin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorumdan
etkilenirim” sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

Almayi dugtundugim bir Grin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorumdan etkilenirim.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katilmiyorum Kesinlikle
katiliyorum katilmiyorum
15-25 23 54 39 17 7
26-35 15 43 10 15 5
Yas

36-45 5 23 11 13 5
46-60 6 13 3 7 6
Toplam 49 133 63 52 23

HO: Yas ile “Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler” sorusu arasinda iliski yoktur.
H1:Yas ile “"Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler” sorusu arasinda iligki vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri 0=0.05 degerinden kiicik oldugu icin HO red edilir. 0,027<0,05
oldugundan yas faktoriiniin kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler sorusu arasinda iligki
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oldugu gortlmdistur. Tablo 10 incelendiginde; 46-60 yas araligindaki 35 kisiden kesinlikle katiliyorum ve
katiliyorum seklinde yanit verenler 29 kisi (%82,9) iken katiimiyorum ve kesinlikle katiimiyorum seklinde
yanit verenler 2 kisi (%5,8) olarak hesaplanmistir. 15-25 yas araligindaki 140 kisiden kesinlikle katiliyorum
ve katiliyorum seklinde yanit verenler 92 kisi (%60,7) iken katilmiyorum ve kesinlikle katilmiyorum seklin-
deyanit verenler 25 kisi (%17,9) olarak hesaplanmistir. Gorilmstir ki alisveris merkezlerindeki magazala-
rin ve marketlerin yaptiklar kampanya, promosyon gibi etkileyiciler ileri yaslardaki tiiketicileri geng yasta-
ki tiiketicilere oranla daha fazla etkilemektedir.

Tablo 10: “Yas ile kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler” sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katiimiyorum Kesinlikle
katiliyorum katiimiyorum
15-25 35 57 23 19 6
26-35 19 47 9 6 7
Yas
36-45 21 22 10 2 2
46-60 5 24 4 1 1
Toplam 80 150 46 28 16

HO: Cocuk sayisi ile “Temel ihtiyaclarim disinda eglence amach alisveris yaparim.” sorusu arasinda
iliski yoktur.

H1: Cocuk sayisi ile “Temel ihtiyaclarim disinda eglence amach alisveris yaparim.” sorusu arasinda
iliski vardr.

Ki kare analizine gore; P degeri a=0.05 dederinden kiiclik oldugu icin HO red edilir. 0,001<0,05
oldugundan cocuk sayisi ile temel ihtiyaclarim disinda eglence amach alisveris yaparim sorusu arasinda
iliski oldugu tespit edilmistir. Tablo 11'de dagihmda gorildigu gibi cocuk sahibi olmayan bireylerin teme
ihtiyaclan disinda gelirlerinden eglence amach alisveris yapmak icin bitce ayirdiklari gérilmustar. Birey-

lerin ¢ocuk sayisi arttikca temel ihtiyaclari disinda gelirlerinden eglence amacli alisverisleri icin biitce
ayirmadiklari gorilmustar.

Tablo 11: “Cocuk sayisi ile temel ihtiyaclarim disinda eglence amaclh aligveris yaparim” sorusuna verilen yanitlarin dagihmi

Temel ihtiyaglarim disinda eglence amagli alisveris yaparim.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katiimiyorum Kesinlikle
katiliyorum katilmiyorum
Yok 35 73 36 49 14
1 3 12 7 10 9
Cocuk
Sayisi 2 3 11 7 20 13
3 1 2 0 7 3
4 ve 0 0 2 1 2
Gzeri
Toplam 42 98 52 87 41
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HO: Cocuk sayisi ile “Alisverislerimde daha ¢ok kredi karti kullanirim.” sorusu arasinda iliski yoktur.

H1: Cocuk sayisi ile “Alisverislerimde daha cok kredi karti kullanirim?” sorusu arasinda iliski vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri a=0.05 degerinden kiiciik oldugu icin HO red edilir. 0,004<0,05
oldugundan cocuk sayisi ile aligverislerimde daha cok kredi karti kullaninm sorusu arasinda iliski vardir.

Cocugu olmayan bireylerin kredi karti kullanim oraninin ¢ocuk sayisi arttik¢a; kredi karti kullanim orani-
nin diistigd gorinmektedir.

Tablo 12: “Cocuk sayisi ile alisverislerimde daha cok kredi karti kullanirim” sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

Ahgverislerimde daha ¢ok kredi karti kullanirim.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katiimiyorum Kesinlikle
katiliyorum katiimiyorum
Yok 21 61 32 56 37
1 11 15 2 12 1
Cocuk
Say|s| 2 10 22 2 10 10
3 3 8 0 1 1
4 ve 2 1 1 1 0
Uzeri
Toplam 47 107 37 80 49

HO: Cocuk sayisi ile “Satin alma esnasinda anlik, planlanmamis kararlar veririm.” sorusu arasinda iliski
yoktur.

H1: Cocuk sayisi ile “Alisverislerimde daha cok kredi karti kullanirim” sorusu arasinda iliski vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri 0=0.05 degerinden kiiciik oldugu icin HO red edilir. 0,021<0,05
oldugundan ¢ocuk sayisi ile satin alma esnasinda anlik, planlanmamis kararlar veririm sorusu arasinda
iliski vardir. Cocuk sayisi artikca tiiketim karari alirken planlanmamis kararlar alma egilimi azalmaktadir.
Cocugu olmayan bireylerde ise tiiketim karari alirken anlk planlarin daha cok verildigi gérdimustdr.

Tablo 13: “Cocuk sayisi ile satin alma esnasinda anlik, planlanmamis kararlar veririm” sorusuna verilen yanitlarin dagihimi

Satin alma esnasinda anlik, planlanmamis kararlar veririm.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katilmiyorum Kesinlikle
katiliyorum katiimiyorum
Yok 36 76 48 37 10
1 10 17 6 8 0
Cocuk
Say|s| 2 5 21 10 14 4
3 0 10 0 2 1
4 ve 3 1 0 0 1
Uzeri
Toplam 54 125 64 61 16
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HO: Gelir ile “Temel ihtiyaclarim disinda eglence amacli alisveris yaparim.” sorusu arasinda iligki
yoktur.

H1: Gelir ile “Temel ihtiyaglarim disinda edlence amacli aligveris yaparim.” sorusu arasinda iliski vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri 0=0.05 degerinden kiiciik oldugu icin HO red edilir. 0,031<0,05
oldugundan gelir durumu ile temel ihtiyaglarim disinda eglence amacl alisveris yaparim sorusu arasinda
iliski vardir. Tablo 14'de goruldigu gibi bireylerin geliri ile temel ihtiyaglan disinda alisveris yapmasinda
baska degiskenlerinde etkili oldugunu sdyleyebiliriz. Onceden incelenen degiskenlere baktigimizda;
bireylerin evli veya ¢ocuk sahibi olmasi durumunda baska degiskenlerinde etkili oldugu distintilmekte-
dir.

Tablo 14: “Gelir durumu ile temel ihtiyaclarim disinda eglence amach alisveris yaparim”
sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

Temel ihtiyaclarim diginda eglence amagli aligveris yaparim.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katiimiyorum Kesinlikle

katiliyorum katilmiyorum
Gelir 0-1600 TL 20 37 23 18 9
1601-2000 TL 6 16 9 28 12
2001-3000 TL 5 9 5 15 7
3001-4000 TL 3 11 6 11 6
4001 ve uzeri 5 17 2 11 6
Gelir yok 3 8 7 4 1
Toplam 42 98 52 87 41

HO: Gelir ile “Magaza calisanlarinin gorus ve tavsiyelerini dikkate alirnm.” sorusu arasinda iliski yoktur.

H1: Gelir ile “Magaza calisanlarinin gorus ve tavsiyelerini dikkate alirnm.” sorusu arasinda iligki vardr.

Ki kare analizine gore; P degeri a=0.05 degerinden buyik ¢ikmasina ragmen aradaki farkin ¢ok az

olmasindan dolay1 HO hipotezi reddedilebilir. 0,068<0,05 oldugundan gelir seviyeleri ile alisveris sirasinda
madaza calisanlarinin goris ve tavsiyelerini alirnm sorusu arasinda iliski vardir. Gelir seviyesi arttikca
madaza calisanlarinin goris ve tavsiyeleri daha az dikkate alinmaktadir.
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Tablo 15: “Gelir durumu ile temel ihtiyaclarim disinda eglence amach aligveris yaparim”

sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

Magaza c¢alisanlarinin gérus ve tavsiyelerini dikkate alirm
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katilmiyorum Kesinlikle
katiliyorum katiimiyorum
Gelir 0-1600 19 32 28 16 12
TL
1601- 9 28 14 15 5
2000 TL
2001- 5 23 5 6 2
3000 TL
3001- 4 17 11 2 3
4000 TL
4001 ve 3 22 5 5 6
Gzeri
Gelir yok 3 6 4 4 6
Toplam 43 128 67 48 34

HO: Gelir ile “Magdaza calisanlarinin goris ve tavsiyelerini dikkate alirnm.” sorusu arasinda iliski yoktur.

H1: Gelir ile “Magaza calisanlarinin goris ve tavsiyelerini dikkate alirnm.” sorusu arasinda iliski vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri 0=0.05 degerinden biyik ¢ikmasina ragmen aradaki farkin ¢cok az
olmasindan dolayi HO hipotezi reddedilebilir. 0,056<0,05 oldugundan gelir seviyesi ile en cok gida alisve-
risi sirasinda ihtiyactan fazla alisveris yapiyorum sorusu arasinda iliski vardir. Tablo 15'den anlasilacagi gibi
gelir diizeyi artan bireylerin gida alisverisi sirasinda ihtiyagtan fazla satin alma davranisi izlemedigi gori-
[Ur. Bunun sebebi gelir seviyesi artan bireylerin gelirleri icerisinden yetecek miktarda satin alma davranisi
izlemeleridir. Gelir seviyesi disik bireylerde oncelikle gelirlerinin dnemli kismini gida alisverisine
ayirmaktadirlar. Bu sonuca etken olan durumun saha calismasi sirasinda bireylerin gelecek kaygisi ve isini

kaybetme olasiliginin neden oldugu distnilmektedir.

Tablo 16: “Gelir durumu ile En ¢ok gida aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla alisveris yapryorum”

sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

En ¢ok gida aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla alisveris yapiyorum.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katilmiyorum Kesinlikle
katiliyorum katilmiyorum
Gelir 0-1600 24 29 10 39 5
TL
1601- 12 20 10 21 8
2000 TL
2001- 8 14 4 10 5
3000 TL
3001- 4 21 1 9 2
4000 TL
4001 ve 5 11 11 13 1
uzeri
Gelir yok 4 7 4 6 2
Toplam 57 102 40 98 23
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HO: Medeni durum ile “Temel ihtiyaclarim disinda eglence amach aligveris yaparim.” sorusu arasinda
iliski yoktur.

H1: Medeni durum ile “Temel ihtiyaclarim disinda eglence amacgli alisveris yaparim.” sorusu arasinda
iliski vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri a=0.05 dederinden kiiclik oldugu icin HO red edilir. 0,002<0,05
oldugundan medeni durum ile temel ihtiyaclarim disinda eglence amacl aligveris yaparim sorusu arasin-
da iliski oldugu gorulmustir. Bekar bireylerin evli bireylerden daha fazla eglence amach satin alma davra-
nisi sergiledikleri gorllmustir. Evli bireylerde satin alma karari verirken ¢ocuk sahibi olup olmadiklari,
gelir dlizeyleri gibi diger degiskenler nedeniyle eglence amacli alisveris yapan kisilerin daha az oldugu
gorulmustir. Bekar bireylerin ise gelirlerini kendi tiiketimleri icin kullandiklarindan dolayi eglence amach
tlketime daha fazla yatkin olduklari géralmastir.

Tablo 17: “Medeni durumum ile temel ihtiyaclarim disinda eglence amaclh alisveris yaparim”
sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

Temel ihtiyaclarim disinda eglence amacli aligveris yaparim.
Kesinlikle Katilyorum Kararsizim Katilmiyorum Kesinlikle
katiliyorum katilmiyorum
Medeni Evli 7 29 17 38 22
Durum
Bekar 35 69 35 49 19
Toplam 42 98 52 87 41

HO: Meslek ile “Alisverislerimde daha ¢ok kredi karti kullaninm.” sorusu arasinda iliski yoktur.

H1: Meslek ile “Ahsverislerimde daha cok kredi karti kullanirim.” sorusu arasinda iliski vardir.

Ki kare analizine gore; P degeri a=0.05 dederinden kiiclik oldugu icin HO red edilir. 0,008<0,05
oldugundan bireylerin calistigi meslekleri ile alisverislerinde daha cok kredi kart kullanirim sorusu arasin-
dailiski oldugu gériilmustir. Ozel sektdrde calisanlari ve 6grenci olanlar disindaki bireylerin aligverislerin-
de daha cok kredi karti kullanmayi tercih ettikleri gorulmastr.

Tablo 18: “Meslek ile alisverislerimde daha ¢ok kredi karti kullaninm”
sorusuna verilen yanitlarin dagilimi

Alisveriglerimde daha ¢ok kredi karti kullanirim.
Kesinlikle Katiliyorum Kararsizim Katiimiyorum Kesinlikle
katiliyorum katilmiyorum
Meslek Kamu 13 29 2 9 8
Bilgisi SektArii
Ozel Sektor 14 32 9 21 9
Serbest 5 10 3 9 7
MM lak
Emekli 3 5 3 4 1
Ogrenci 9 26 20 36 24
Calismiyor 3 5 0 1 0
Toplam 47 107 37 80 49
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SONUG

Tuketiciler, satin alma kararlarini verirken psikolojik, sosyal ve kisisel bircok degiskenden etkilenmek-
tedir. Cinsiyet, gelir, medeni durum, egitim, yas, cocuk sayisi ve calisilan yer gibi faktorlerin tiiketim karari
Uzerinde etkili oldugu gorilmustur. Bu etkilerin kisilerin tiiketim kararlarini verirken rasyonel davranma-
larina engel oldugu anlasiimaktadir.

Kisilerin satin alma davranislarinin da ekonomi ve sosyal bilimler calisma alanina girdigi ortaya
cikmistir. CUnkd tiketicilerin satin alma davranigini algilamamiz icin bircok bilim dalindan yardim almak
gerekmektedir. Bu bilim dallarindan biri olan davranissal iktisat, bireylerin tiiketim karari alirken rasyonel
davranis sergilemesine engel olan faktorleri incelemektedir. Arastirmamin ti¢lincii bolimiinde satin alma
kararimizi alirken rasyonel davranmamamiza sebep olan faktorler Gzerinde durulmustur.

Calismada bazi sonuclar analiz yardimiyla agiklanmaya ¢ahsilmistir. Yas ile alisveris yaparken ihtiyaci-
mi karsilayacagini diisindiigim Griini alirim sorusu arasindaki iliski incelendiginde ileri yaslarda ihtiya-
cin giderilmesi yontnde alisveris yapildigi; genc katihmcilarda ise ihtiyacin giderilmesinde baska faktorle-
rinde etkili oldugu bilgisine ulasilmistir. Ornegin genc katimcilarda marka baglihg yetiskinlere oranla
daha fazla oldugu icin sosyal grup icerisinde begenilme, kabul gérme duygusuyla da benzer kararlar
verilmektedir.

Yas degiskeni ile satin alacagim Uriiniin fiyati her zaman 6nemli degildir sorusu incelendiginde, geng
katihmcilar begendigi ya da daha énceden deneyimledigi triinlin fiyati konusunda ikame Uriinler daha
ucuz dahi olsa istedikleri Grline daha fazla 6demeye razi olduklari gérilmistar.

Geng katilimailar almayi distindikleri Grtin ile sosyal cevrelerinden olumsuz yorum aldiklarinda bu
durumdan etkilenmektedirler. ilerleyen yaslarda bu oran diismektedir. Kampanyalar ve promosyonlar-
dan etkilenen gencler yetiskinlere gore fazladir. Genclerin tliketim kararini yetiskinlere nazaran arttirdigi
gorulmektedir. Bu durum ihtiyag disinda satin alma kararini etkilemektedir.

Cocuk sahibi olmayan bireyler ¢cocuk sahibi olan bireylere gére temel ihtiyaclari disinda eglence
amacli ahigveris yaptiklar goriilmustir. Evli ve cocuk sahibi olan bireylerin gelirlerini daha ¢ok zorunlu
ihtiyaclara ayirdiklari hatta bakmakla yikimli oldugu bireylerin yasamlari icin tiiketim yapmalarindan
dolayi kendileri icin eglence amacgli tiiketim karari almalari gliclesmektedir. Cocuk sahibi olan bireylerin
kredi karti kullanim sayisi da ¢cocuk sahibi olmayanlara gore distktir. Cocuk sahibi olmayan bireylerde
gelirlerini kendi tiketimlerine gore planladigindan kredi karti kullanim sayisinin daha fazla oldugu goriil-
mdstir. Kredi karti kullanim sayisinin ¢ocugu olmayan bireylerde fazla olmasinin sebeplerinden biri de
satin alma esnasinda planlanmamis kararlar vermeleridir.

Gelir dlizeyi dusuk bireylerin temel ihtiyaglar disinda eglence amacli aligveris yaptiklari gorilmustar.
Diger degisken olan egitimle iliskilendirildiginde; egitim diizeyi disik bireylerin gelir dlizeyi disuk
olmakta ve bu bireylerin gelirlerini cok planli harcamadiklari edlence amagli alisveris merkezlerinde
tlketim karari verdikleri sonucuna varilmistir. Gelir seviyesi diisiik olan bireylerin satin alma esnasinda
magaza calisanlarinin goris ve tavsiyelerinden gelir seviyesi yliksek bireylere gére daha ¢ok etkilendigi
gorulmistir. Gelir seviyesi disiik bireylerin gida alisverisi sirasinda ihtiyactan fazla tiiketim karari aldiklari
gorilmustir.

Calismayi 6zetleyecek olursak, anket uygulamasi sonucunda bireylerin bazi durumlarda rasyonel
bazi durumlarda irrasyonel kararlar verdikleri gorilmastir. Bu kararlarina Gglinci bélimde anlatilan
kisisel, sosyal ve psikolojik etmenlerin etkili oldugu sdylenebilir.
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