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TUKETICI SATIN ALMA ILGILENIMIi VE .
DAVRANISSAL IKTISAT KARSILASTIRMALI BIiR
UYGULAMA

Cennet ARMAN ZENGiI!

Ozet

Son yillarda iktisat biliminin insan davramslarint daha etkili bir sekilde anlamak
icin psikoloji ile birlestigi ve davramgsal iktisat adi verilen bir yaklagimin ortaya ¢iktigi
goriilmektedir. Bu yaklasimda insanlarin simirli rasyonel davranislar sergiledigi ve tam bilgi
sahibi olmadig1 gercegi de ele alinmaktadir. Bu yaklasimin Tiirkiye'de de 2000'li yillardan
sonra popiiler hale geldigi ve o6zellikle tiiketici satin alma kararlarini etkileyen faktorlerin
incelendigi ¢calismalarin yapildigi goriilmektedir. Bu ¢calismada ozellikle cerceveleme etkisi,
zihinsel muhasebe gibi temel yaklasimlar ile satin alma ilgilenimi arasinda nasil bir iligki
oldugu incelenmistir. Ayrica, Bu ¢aliymalarda tiiketici satin alma ilgilenimi ise bilingli
tiiketim, ilgi ve marka bilinci boyutlarina gore ele alinmustir. Calisma da, Tiiketici Satin Alma
Ilgilenimi élgek alt boyutlarimin davranissal ekonomi sorularina gore karsilastirilmast icin t
testi ve Anova uygulanmistir. Bu ¢alisma diger benzer ¢alismalardan farkli olarak,
uygulanan 6lgeklerin yeniden uyarlanmast ve satin alma ilgilenimi ile davranissal iktisat
yaklasimlarinin birlikte incelenmesiyle birlikte literatiive katki saglayacag: diigiiniilmektedir.
Calisma Aydin ilinde yasayan 18 yasini doldurmug rastgele érneklem secilen katilimcilar
arasinda yiiz yiize anket yontemiyle gerceklestirilmistir. Demografik ozelliklere bakildiginda,
calismaya katilanlarin neredeyse tiim demografik ozelliklerinin érnekleme uygun oldugu
gorilmiistiiv. Bu ¢alisma davramissal iktisadin temel kavramlarindan baslayarak, tiiketici
davramisi ve satin alma kararina, ilgi diizeyinin satin alma davranisina etkisine ve
davramigsal iktisadin satin alma kararina etkisine kadar bir¢cok konuyu ele almaktadr.
Calisma Davramssal Iktisat Baglaminda Demografik Farklihiklarin Tiiketici Davramslarina
etkisi isimli doktora tezinde olan veriler kullamilarak yeni bir literatiir yazilarak yapilmis
olup, Calismamin sonunda ise bireylerin sinirli rasyonel davranma egilimde olduklar
sonucuna ulasimis olup ve elde edilen bulgularin ozetlenmesiyle birlikte iiretici ve
tiiketicilere yonelik onerilerin sunulmast yer almaktadir.
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A COMPARATIVE APPLICATION OF CONSUMER
PURCHASE INTEREST AND BEHAVIORAL
ECONOMICS

Abstract

In recent years, economics has merged with psychology to understand human
behavior more effectively and an approach called behavioral economics has emerged. In
this approach, the fact that people exhibit limited rational behavior and do not have
complete information is also addressed. This approach has become popular in Turkey after
the 2000s and studies have been conducted to examine the factors affecting consumer
purchasing decisions. In this study, the relationship between basic approaches such as
framing effect, mental accounting and purchase interest is examined. In addition, in these
studies, consumer purchase interest was examined according to the dimensions of
conscious consumption, interest and brand awareness. In the study, t-test and ANOVA were
applied to compare Consumer Purchase Interest scale sub-dimensions according to
behavioral economics questions. Unlike other similar studies, this study is thought to
contribute to the literature by re-adapting the scales applied and examining purchasing
interest and behavioral economics approaches together. The study was conducted by face-
to-face survey method among a random sample of participants over the age of 18 living in
Aydn province. When demographic characteristics were analyzed, it was seen that almost
all demographic characteristics of the participants were suitable for the sample. This study
deals with many issues starting from the basic concepts of behavioral economics, consumer
behavior and purchase decision, the effect of interest level on purchase behavior and the
effect of behavioral economics on purchase decision. The study was conducted by writing
a new literature by using the data in the doctoral dissertation titled The Effect of
Demographic Differences on Consumer Behavior in the Context of Behavioral Economics,
and at the end of the study, the findings are summarized and suggestions for future research
are presented.

Keywords: Behavioral Economics, purchase interest, interest, interest, consumption,
framing effect, mental accounting

GIRIS

Davranigsal iktisat, psikoloji ve iktisat bilimlerinin birlesmesiyle
ortaya ¢ikan bir yaklagimdir. Bu yaklasimda, insanlarin smirli rasyonel
davraniglar sergiledigi ve tam bilgi sahibi olmadig1 gercegi de ele
alinmaktadir. Davranigsal iktisat, insanlarin karar verme siireglerindeki
yanilgilarini, tercihlerini ve degerlerini incelemektedir. Bu yaklasim,
insanlarin sadece maddi kazanglar1 degil, ayn1 zamanda duygusal ve sosyal
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ihtiyaclarimi da dikkate almaktadir. Davranigsal iktisadin amaci, insan

davraniglarinin arkasindaki gergekleri anlamak ve bu anlayisi ekonomik
kararlarin tasarimina ve politikalarina entegre etmektir.

Bu calisma, tliketici satin alma ilgilenimi ve davranigsal iktisat

arasindaki iligkiyi incelemektedir. Davranissal iktisat, psikoloji ve iktisat
bilimlerinin birlesmesiyle ortaya ¢ikan bir yaklasim olup, insanlarin sinirl
rasyonel davraniglar sergiledigi ve tam bilgi sahibi olmadig1 gercegi de ele
alinmaktadir. Tiirkiye'de son yillarda popiiler hale gelen bu yaklasim, tiiketici
satin alma kararlarini etkileyen faktorleri incelenmektedir.
Calismada oOzellikle cerceveleme etkisi, zihinsel muhasebe gibi temel
yaklasimlar ile satin alma ilgilenimi arasindaki iliski incelenmistir. Tiiketici
satin alma ilgilenimi ise bilingli tiikketim, ilgi ve marka bilinci boyutlarina gore
ele alinmistir. Bu ¢alisma, uygulanan dlgeklerin yeniden uyarlanmasi ve satin
alma ilgilenimi ile davranigsal iktisat yaklasimlarinin birlikte incelenmesiyle
birlikte literatiire katk1 saglamas1 amaglanmaktadir.

Arastirma Aydin ilinde yasayan 18 yasim1i doldurmus rastgele
orneklem segilen katilimcilar arasinda yiiz ylize ve online anket yontemiyle
915 kisidir. Ancak kullanilabilir anket sayis1 821°dir. Demografik 6zelliklere
bakildiginda, ¢aligmaya katilanlarin neredeyse tiim demografik 6zelliklerinin
ornekleme uygun oldugu goriilmiistiir. Bu calisma davranigsal iktisadin temel
kavramlarindan baglayarak, tliketici davranisi ve satin alma kararina,
ilgilenim, ilgilenim diizeyinin satin alma davranigina etkisine ve davranigsal
iktisadin satin alma kararina etkisine kadar birgok konuyu ele almaktadir.
Arastirmanin sonunda ise elde edilen bulgularin 6zetlenmesi ve gelecekte
yapilacak arastirmalara yonelik onerilerin sunulmasi yer almaktadir.

1.DAVRANISSAL IKTISATIN TEMEL KAVRAMLARI

1.1.Davramssal iktisat Kavram

Davranigsal iktisat, geleneksel iktisat teorisinin varsayimlarinin
sorgulandig1 ve insan davraniglarinin daha gercekei bir sekilde aciklanmaya
calisildigr bir iktisat dalidir. Davranigsal iktisadin temel amaci, insanlarin
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ekonomik karar verme silirecindeki gercek davraniglarini daha iyi

anlamak ve bu bilgiyi ekonomik politikalarin tasarimina ve
uygulanmasina dahil etmektir.

Geleneksel iktisat teorisi, insanlarin rasyonel olduklarini varsayar ve
maksimum fayday1 elde etmek i¢in tiim alternatifleri dikkate alacaklarini
ongormektedir. Ancak, gercek hayatta insanlar bazi faktorlerden etkilenerek
karar vermekte ve bu faktorler bazen rasyonel olmayabilmektedir.
Davranigsal iktisat, insanlarin gergek hayatta aldig1 ekonomik kararlar1 daha
lyi agiklamaya c¢alisirken, insan davraniglarinin neden bazen rasyonel
olmadigini anlamaya calismaktadir (Thaler, Sunstein, 2008). Davranigsal
iktisat, insanlarin karar verme siirecinde etkilendikleri faktorleri de
incelemektedir. Ornegin, insanlar cevresel faktorler, sosyal normlar,
kiiltiirel etkiler ve kigisel tercihler gibi faktdrlerden etkilenebilirler.
Davranigsal iktisat, bu faktorlerin insan davranislari tizerindeki etkilerini de
analiz etmektedir. Davranigsal iktisadin temel amaci, insan davraniglarini
daha iyi anlamak ve Ongorebilir hale getirmektir. Insan davranislari
ongoriilebilirse, ekonomi politikalarinin tasarimi daha etkili bir sekilde
yapilabilmektedir. Davranigsal iktisat, insan davraniglari iizerinde yapilan
deneyler ve arastirmalar sayesinde, insan davranislarint daha iyi
ongorebilmektedir (Ariely, 2008).

Davranigsal iktisat, insan davraniglarina daha gercekei bir sekilde
bakarak, ekonomi bilimindeki aciklama giiciinii artirabilmektedir.
Geleneksel iktisat teorileri, ger¢ek hayatta olan bitenleri tam olarak
aciklamakta yetersiz kalabilmektedir. Bu nedenle, davranigsal iktisat,
ekonomi biliminin gelecegi i¢in Onemli bir ara¢ olacaktir (Camerer ,
Loewenstein, 2004).

Davranissal iktisadin, insanlarin gercek hayatta aldigi ekonomik
kararlar1 daha iyi agiklamaya calisan bir disiplin oldugu vurgulanmaktadir.
Bu yaklasima gore, insanlar sadece rasyonel diislinerek karar vermezler,
ayn1 zamanda duygulari, onyargilar1 ve kisith bilgi gibi faktorlerle karar
verme siirecinde etkilidir.

1.2.Davramssal iktisatin Tarihgesi
Davranigsal iktisat, geleneksel iktisadi teoriye elestirel bir

yaklasim getirerek insanlarin tamamen rasyonel ve kendine
Ozgiirlik¢li davrandigimi varsayan bu teoriyi sorgulamaktadir.
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Davranigsal iktisat, insan davraniglarini anlamak i¢in psikolojik, sosyolojik
ve norolojik teorileri kullanmaktadir.

Davranissal iktisat, 1980'lerde baslayan bir hareket olmasina ragmen,
kokleri 1940'lara kadar gitmektedir. Bu donemdeki ¢alismalar, insanlarin
yalnizca maddi ¢ikarlart i¢in hareket etmediklerini, ayn1 zamanda sosyal
normlar ve degerler gibi faktorlerin de davranislarini sekillendirdigini
gostermistir (Camerer vd.,2004). Ancak, davranissal iktisadin modern
tarihgesi 1970'lerin sonunda ve 1980'lerin basinda Richard Thaler ve Daniel
Kahneman gibi arastirmacilarin ¢alismalariyla baglamigtir. Thaler ve
Kahneman, insan davranislarinin sadece maddi ¢ikarlarla ilgili olmadigini,
ayn1 zamanda psikolojik faktorlerden de etkilendigini gdsteren deneysel
calismalar yaptilar (Thaler, 2017).

Thaler, 1985 yilinda "Mental Accounting Matters" adli makalesinde,
insanlarin para birimleri arasindaki farki gormezden geldiklerini ve
harcamalarint  bu sekilde yonlendirdiklerini gdsteren c¢alismalarini
yaymlamistir. Kahneman ise, 1979 yilinda "Prospect Theory" adli
makalesinde, insanlarin risk alma davranislarinin sadece olasilik ve maddi
sonuglarla ilgili olmadigini, ayn1 zamanda kayiplarin ve kazanglarin algilanig
sekillerinin de risk alma davraniglarini etkiledigini gostermistir (Camerer,
Loewenstein, 2004). Bu c¢alismalar, davranigsal iktisadin temellerini
olusturdu ve daha sonra diger arastirmacilar tarafindan takip edildi. 2002
yilinda Kahneman, Vernon L. Smith ile birlikte Nobel Ekonomi Odiilii
kazand1 ve davranigsal iktisadin kabul edilmesine ve yayginlasmasina katkida
bulunmustur.

Sonu¢ olarak, davramissal iktisadin tarihg¢esi olduk¢a uzun ve
karmagiktir. Ancak, gilinlimiizde davranissal iktisat, geleneksel iktisadi
teorinin sinirlamalarini elestirel bir sekilde sorgulayan ve insan davraniglarini
daha iyi anlamak i¢in psikoloji, sosyoloji ve ndroloji gibi disiplinleri
kullanarak genis bir bakis acis1 sunan 6nemli bir disiplindir. Davranigsal
iktisadin tarihgesi, bugiin ekonomiye olan etkisini ve disiplinin gelecekteki
potansiyelini anlamak icin dnemlidir. Bu alanda yapilan c¢aligmalar, insan
davraniglarinin  ekonomik karar verme siirecindeki roliinii daha 1iyi
anlamamiza yardimci olmakta ve bu anlayis, politika yapicilarin daha 1yi
kararlar almalarina yardime1 olmaktadir.
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1.3.Davramissal Iktisatin Temel Varsayimlari

Davranigsal iktisat, geleneksel iktisat teorilerine alternatif olarak,
insan davraniglarini ve psikolojik faktorleri ekonomik analize dahil eden bir
yaklasimdir. Bu boliimde davranigsal iktisadin temel varsayimlarin1 ve bu
varsayimlarin geleneksel iktisat teorilerinden nasil farklilagtigini ele
alacaktir.

Davranigsal iktisat, insanlarin karar verirken sadece rasyonel
hesaplamalar yapmadigini, ayn1 zamanda duygusal ve psikolojik faktdrlerin
de rol oynadigini 6ne siirmektedir. Bu nedenle, davranigsal iktisadin temel
varsayimlari arasinda sunlar yer almaktadir.

» Thaler, davranigsal iktisadin temel varsayimlarindan biri olarak,
insanlarin rasyonel olmadigini ve sinirl bilgi, zaman ve kaynaklar nedeniyle
kararlarinda hatalar yaptiklarini 6ne siirmektedir. (Thaler, 2016)

» Kahneman ve Tversky, davranigsal iktisadin temel varsayimlarindan
biri olarak, insanlarin tercihlerinin sabit olmadigini ve ayni tercihleri farkli
sekillerde ifade edebileceklerini belirtmektedirler. (Kahneman, Tversky,
1979)

» Camerer, davranigsal iktisadin temel varsayimlarindan biri olarak,
insanlarin  sosyal baglamlar1 dikkate aldiklarin1 ve diger insanlarin
davraniglarini taklit edebileceklerini belirtmektedir. (Camerer, 1999)

» Ariely, davranigsal iktisadin temel varsayimlarindan biri olarak,
insanlarin kararlarinda duygusal faktorlerin etkili oldugunu ve bu duygusal

faktorlerin kararlar1 rasyonel olmaktan uzaklastirdigini 6ne siirmektedir.
(Ariely, 2010)

» Gintis, davranigsal iktisadin temel varsayimlarindan biri olarak,
insanlarin sosyal normlara ve diger insanlarin davranislarina duyarh
olduklarin1 ve bu faktorlerin kararlarini etkiledigini belirtmektedir. (Gintis,
2014)

Bu kabul goren davranigsal iktisat varsayimlarinda hareketle, Davranigsal
iktisat geleneksel iktisat teorilerinden farklidir ¢linkii geleneksel iktisat teorileri,
insanlarin karar verirken sadece rasyonel hesaplamalar yaptigini, her zaman tam
bilgiye sahip olduklarini ve diger insanlarin davranislarindan etkilenmediklerini
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varsaymaktadir. Ancak davranigsal iktisat, insanlarin gercek diinyada nasil
davrandigin1 daha gercekei bir sekilde yansittigi gliniimiizde kabul gormektedir.

1.4.Davramssal iktisat Yaklasimlar

Davranigsal iktisat, insanlarin ekonomik kararlarinda psikolojik,
sosyolojik ve kiiltiirel faktorlerin de etkili oldugunu kabul eden bir
yaklagimdir. Geleneksel iktisadi teori, insanlarin ekonomik kararlarinda
tamamen rasyonel ve ongoriilebilir oldugunu varsayarken davranissal iktisat,
insanlarin karar verme siirecinde yanilgilar, duygusal faktorler, siirl biligsel
yetenekler ve sosyal etkilesimler gibi unsurlarin etkisini géz Oniinde
bulundurarak daha gercekgi bir yaklasim sunmaktadir. Davranigsal iktisatta
pek ¢ok yaklasim kullanilmaktadir. Bu yaklasimlardan bazilari;

Cerceveleme Etkisi: Davranigsal iktisat kavraminda cerceveleme
etkisi, insanlarin kararlarini sekillendirmek icin kullanilan dil, kelimeler veya
sunum bigimi gibi unsurlarin 6nemini vurgulamaktadir. Cer¢eveleme etkisi,
insanlarin kararlarimi etkileyebilen ¢evresel faktorlerin belirli bir sekilde
sunulmasidir. Ornegin, bir etkinlik igin "%50 indirim" yerine "normal fiyatin
yaris1" ifadesi kullanildiginda, insanlarin satin alma karar1 daha olumlu yonde
etkilenebilmektedir (Thaler, Sunstein,2008).

Zihinsel Muhasebe: Insanlarin para ile ilgili kararlarini etkileyen
faktorlerin arastirilmasini ifade eder. Davranigsal iktisatta, insanlarin para ile
ilgili kararlarina duygusal ve psikolojik faktorlerin de dahil oldugu
goriilmektedir. Ornegin, insanlar genellikle kayiplardan kagimmak ve
kazanclar artirmak i¢in daha yiiksek risk almaya egilimlidirler.

Secim Mimarisi: Se¢im mimarisi, insanlarin karar verme
stireclerindeki yanilgilar1 ve hatalar1 Onlemek icin tasarlanmis bir
yaklasimdir. Se¢im mimarisi, insanlarin karar verme siireclerini
kolaylastirmak icin tasarlanmis bir dizi teknik ve araclar igerir. Ornegin,
otomatik kayit islemi veya "varsayilan" secenekler sunma, insanlarin dogru
kararlar vermelerine yardimci olabilir (Kilig,2021).

Sosyal Normlar: Elster (1989) makalesinde, sosyal normlarin ne
oldugu, nasil olustugu ve ekonomik teori lizerindeki etkileri ele alinmaktadir.
Makalede, sosyal normlarin insan davraniglarini etkileyen bir faktor oldugu
ve ekonomik modellerin bu faktorii dikkate almalart gerektigi
vurgulanmaktadir.
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Sosyal normlar, insanlarin davraniglarini etkileyen ve belirleyen sosyal
beklentilerdir. Davranigsal iktisatta, insanlarin sosyal normlara uyma
egiliminde oldugu ve sosyal normlarin insanlarin kararlar1 iizerinde giiclii bir
etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Ornegin, insanlar genellikle diger
insanlarin davranislarini taklit ederler.

Hizlandirilmis Deneyimleme: "Davranigsal ekonomi" kavrami
altinda yer alan hizlandirilmis deneyimleme yaklasimi, insanlarin karar
verme siirecindeki duygusal ve psikolojik faktorlerin etkisini azaltmak igin
tasarlanmig bir yontemdir. Bu yaklasimda, insanlar, potansiyel sonuglar
hakkinda hizl1 bir sekilde deneyim yasarlar ve sonuglar hakkinda daha dogru
kararlar verebilirler. Ornegin, bir kisi ev almak icin birden fazla segenegi
degerlendirirken, farkli evleri hizli bir sekilde ziyaret ederek, her evin
potansiyel avantajlarin1 ve dezavantajlarin1 deneyimlemis olur ve daha
bilingli bir karar verir. Bu yaklagim ayni zamanda, karar verme siirecini
hizlandirarak zaman ve ¢aba tasarrufu da saglayabilir (Ridderinkhof, vd.,
2004)

Mental Hesaplamalar: Insanlarin karar verme siirecinde finansal
islemler yaparken kullandiklar1 farkli hesaplama yontemlerini ifade
etmektedir. Davranigsal iktisatta, insanlarin finansal kararlarina etki eden
cesitli zihinsel hesaplamalarin yapildigi goriilmektedir. Ornegin, insanlar
siklikla zaman degerini hesaplamada yanilgiya diiserler ve uzun vadeli bir
yatirrmin  getirilerini  kisa vadeli bir yatinmin getirilerine gore
abartmaktadirlar.

Anchoring Etkisi: Insanlarin bir karar verirken dnce verilen bir
referans noktasina bagli kalmaya egilimli oldugunu ifade etmektedir.
Davranigsal iktisatta, insanlarin kararlarinda bu etkinin belirgin oldugu
goriilmektedir. Ornegin, bir {irliniin baslangic fiyat: yiiksek belirlendiginde,
insanlar irlinlin ger¢ek degerinden daha yiliksek bir fiyata razi
olabilmektedirler.

Bu yaklasimlarin her biri, insan davranislarinin ekonomik kararlar
tizerindeki etkisini anlamamiza yardimci olmakta ve ekonomik politikalarin
daha etkili bir sgekilde tasarlanmasina ve uygulanmasma olanak
saglamaktadir.
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1.5.Tiiketici Davranisi ve Satin Alma Karari

Tiiketici davramisi, bir tiiketicinin ihtiyaglari, isteklerini,
motivasyonlarini, karar alma siireclerini, satin alma davraniglarini ve satin
alma sonrast deneyimlerini inceleyen bir disiplindir. Satin alma karari ise,
tiikketicinin ihtiyag¢larini kargilamak i¢in bir iirlin veya hizmet satin almasina
yonelik bir karardir. Tiiketici davranisi, tiiketicinin satin alma kararlarini
etkileyen pek cok faktorii igerir. Bu faktdrler arasinda kiiltiirel, sosyal, kigisel
ve psikolojik faktorler yer almaktadir. Ayrica, satin alma kararimi etkileyen
ekonomik ve pazarlama faktorleri de vardir. Tiiketici davranisi teorileri,
tiikketicinin satin alma kararini etkileyen bu faktorleri anlamaya ve agiklamaya
calismaktadir.

Tiiketici davranisi, bir tiiketicinin satin alma davranisini etkileyen
faktorleri ve bu davranisin arkasindaki nedenleri inceleyen bir disiplindir.
Tiiketici davranigi, tiiketicinin ihtiyaglarini, isteklerini, motivasyonlarini,
algilarini, karar alma siireclerini ve satin alma sonrasi deneyimlerini
icermektedir (Kotler, Keller, 2012)

Satin alma karart, bir tiiketicinin ihtiyaglarini karsilamak i¢in bir {iriin
veya hizmet satin almasina yonelik bir karardir. Satin alma karari, tiikketicinin
ihtiyaclarimi karsilamak i¢in alternatifleri degerlendirdigi ve se¢im yaptig1 bir
stirectir (Schiffman ,Kanuk, 2007).Tiiketici davranigini agiklamak i¢in birgok
teori gelistirilmistir. Bu teoriler arasinda Maslow'un ihtiyaglar hiyerarsisi,
Engel-Kollat-Blackwell modeli, Howard-Sheth modeli ve Fishbein ve
Ajzen'in davranigsal niyet modeli yer almaktadir (Kotler, Keller, 2012).

Maslow'un ihtiyaglar hiyerarsisi, tiikketicinin ihtiyaglarinin belirli bir
sirayla tatmin edilmesi gerektigini savunur. Bu hiyerarsi, temel fizyolojik
ihtiyaclardan, giivenlik ihtiyaclarindan, ait olma ve sevgi ihtiyaclarindan,
saygl ihtiyaglarindan ve kendini gergeklestirme ihtiyaglarindan olusur
(Maslow, 1943).

Engel-Kollat-Blackwell modeli, tiiketicinin satin alma kararini
belirleyen bes asamali bir siireci tanimlamaktadir. Ihtiyag tanimlama, bilgi
arama, alternatif degerlendirme, satin alma ve satin alma sonrasi davranislar.
Bu model, tiiketicinin karar alma siirecini anlamak ve pazarlama stratejilerini
buna gore ayarlamak i¢in kullanilir. (Engel, Kollat,Blackwell, 1968).

Howard-Sheth modeli, tiiketicinin satin alma kararin1 etkileyen faktorleri tig
kategoride toplamaktadir. Tiiketicinin 0zellikleri, pazarlama cabalar1 ve ¢evresel
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faktorlerdir. Bu model, tiikketicinin karar verme siirecindeki faktorleri ve bu
faktorlerin birbirleriyle nasil etkilestigini anlamak i¢in kullamlmaktadir (Howard ,
Sheth, 1969).

Fishbein ve Ajzen'in davranissal niyet modeli, tiiketicinin bir
davranisi gergeklestirme olasiligini belirleyen iki faktore odaklanmaktadir.
Birincisi tiiketicinin tutumlar ikincisi normlaridir. Bu model, tiiketicinin
karar alma stirecindeki tutumlar1 ve diger insanlarin tutumlarina gore nasil
hareket ettigini anlamak i¢in kullanilir. (Fishbein ,Ajzen, 1977)

Tiiketicinin satin alma kararim etkileyen pek c¢ok faktér vardir. Bu
faktorler arasinda kiiltiirel, sosyal, kisisel ve psikolojik faktorler yer
almaktadir. Kiiltiirel faktorler, tiiketicinin toplumsal, dini ve etnik
kokenlerinden kaynaklanan degerleri ve davranis kaliplarini igermektedir.
Sosyal faktorler, tiiketicinin aile, arkadaslar, meslektaslar ve diger insanlarla
olan iliskilerini igerisine almaktadir. Kisisel faktorler, tiiketicinin yas,
cinsiyet, gelir diizeyi, egitim diizeyi ve kisilik 6zelliklerini igerir. Psikolojik
faktorler, tiiketicinin ihtiyaglari, motivasyonlari, algilari, tutumlart ve
Ogrenme siirecini igerir. Ekonomik faktorler, tiiketicinin gelir diizeyi, fiyatlar
ve diger mali faktorlerin satin alma kararmi etkiledigi faktorleri igerir.
Pazarlama faktorleri ise, tiiketicinin {irliniin 6zellikleri, marka imaji, reklam
ve promosyonlarin yani sira satig kanallar1 ve satis sonrasi hizmetler gibi
faktorleri de icermektedir (Kotler,Keller, 2012).

2. ILGILENIM KAVRAMI

[lgilenim kavramu, sosyal psikoloji alaninda tutum ve tutum etkileme
caligmalariyla iliskili olarak ortaya ¢ikmistir. 1965-1980 yillar1 arasinda,
tiiketici davranisi, pazarlama ve reklam gibi insan davranislariyla ilgili
alanlarda da farkli boyutlariyla ele alinmis ve tartisilmistir. Her disiplin
kendi bakis agis1 ve arastirma odagina gore kavramin tamimi ve
siniflandirmas1 yapmustir.

Tiiketicinin ilgi diizeyi, bir durumda bir uyaran i¢in hissedilen kisisel
onem duygusu ve bilgiyi isleme motivasyonudur. Ilgilenim, tiiketicinin
karar verme siirecinin her asamasinda etkili bir faktordiir ve reklam mesajini
anlamak i¢in harcanan biligsel ¢abanin diizeyini belirler. Kisisel bir 6zellik
olarak ilgilenim, tiiketicinin bir seye verdigi kisisel dnemi ve baglantisim
ifade eder ve tiiketicinin bilgi isleme derinligini etkiler. Genel olarak,
ilgilenim tiiketicinin bilissel ve duygusal tutumunu etkileyerek Kkarar
vermesinde 6nemli bir rol oynar (Ulusu,2016).
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llgilenim, kisinin bir iiriin veya konu hakkinda bilgiyi isleme
istegi ve motivasyonudur. Yiiksek ilgilenim durumlarinda, kisinin uyarilma
diizeyi yiikselir ve bilgi isleme istegi artar. ilgilenim diizeyi yiiksek olan kisiler,
konuya daha fazla biligsel kaynak ayirarak detayl bir sekilde diisiince {iretip
sonu¢ cikarirlar. Ilgilenimin tutum ve davranslar iizerinde etkileri vardir,
ornegin iknaya kars1 direnci artirabilir, etkilerin siralamasini degistirebilir ve
reklama verilen tepkileri etkileyebilir. Ilgilenim diizeyi, tiiketicilerin dikkat ve
algilama stireglerini sekillendirip davranis ve tutumlarini etkiledigi i¢in, insan
davraniglart ve tutumlar iizerine yapilan ¢alismalarda Olglilmesi Onemlidir
(Kandemir,vd.,2013). Sonug olarak ilgilenim kavrami, giiniimiizde tiiketici
karar verme siirecinde Onemli bir degisken olarak kabul edilmektedir
(Alexandris, 2012).

2.1.11gilenim Onciilleri ve ilgilenim Tiirleri

llgilenim kavrami, Zaichkowsky tarafindan ii¢c gruba ayrilan faktorler ile
iligkilendirilmektedir. Kisisel faktorler, nesne-uyarici faktorler ve durumsal
faktorler. Kisisel faktorler, ilgilenimin basladigi noktay1 kisinin ihtiyaglar1 ve
duygular gibi 6zellikleri ile belirler. Tiiketicinin tabiatinda olan deger sistemi ve
edinilmis deneyimleri de ilgilenim diizeyini etkiler. Nesne-uyaric1 faktorleri,
fiziksel ozellikler ve farkliliklar, kullanilan medya ortamlari, sunulan igerik ve bir
irlinlin alternatifleri gibi 6zellikler belirler. Durumsal faktorler ise tiiketicinin
zamana ve bulundugu yere bagl olarak satin almaya kars1 ilgilenim gostermesidir.
Satin almanin gerceklestigi durum ve ortam, ilgilenim acisindan oldukca
onemlidir. Ozetle, ilgilenim kisisel, nesne-uyarict ve durumsal faktdrlerin
etkilesimi sonucunda olusur (Zaichkowsky,1986).

llgilenim tiirleri, gesitli yazarlar tarafindan farkli smiflandirmalarla
ele alinmistir. Bu siniflandirmalarda ilgilenim, yogunluga gore "yliksek ve
diistik ilgilenim" seklinde siniflandirtlmistir (Krugman, 1965); siireye gore
"stirekli 1ilgilenim ve durumsal ilgilenim" seklinde siniflandirilmistir
(Rothschild, Houston, 1980); {iriin, satin alma ve reklam (mesaj) ilgilenimi
seklinde farkli bakis acilariyla ele alinmistir (Zaichkowsky, 1986). Bu
siniflandirmalar, ilgilenim kavramini farkli agilardan ele alarak tiiketicinin
ilgilenimini anlamak ve yonetmek icin kullanilmaktadir.

Ilgilenim siniflandiriimasi gesitli sekillerde alinmistir. Bunlar asagidaki
kisaca Ozetlenmistir.
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Krugman'i (1965) yaptig1 smiflandirmaya gore, tiiketicilerin ilgi
diizeyleri "yliksek ve diistik ilgilenim" seklinde agiklanmaktadir. Bu ilgi
diizeyleri, tiiketicilerin satin alma davranislar1 ile yakindan iligkilidir.
Tiiketiciler, diisiik ilgi seviyesinden yiiksek ilgi seviyesine dogru bir
yonelim gosterdikce, satin alma kararlar1 daha karmasik hale gelir (Penpece,
2006). Bu nedenle, ilgi diizeyleri bireylerin satin alma kararlarini
etkilemektedir.

Rothschild ve Houston (1980), tiiketici ilgisini "siirekli ilgi" ve
"durumsal ilgi" olmak iizere iki baglik altinda incelemistir. Siirekli ilgi, uzun
siire veya siirekli devamlilik gosteren ilgi tiiriidiir ve tiiketicinin kisisel
degerleri ile iligkili olan bir iriin i¢in gelistirdigi kalici ilgi, alaka
durumudur. Ornegin, fotografcilik gibi bir hobi segen bir tiiketici, fotograf
makineleri ile ilgilenmekten her zaman mutluluk duyabilir. Durumsal ilgi
ise, satin alma sonucunda yiiksek menfaatler s6z konusu ise satin alma
gerceklesene kadar bir iirline veya hizmete kars1 gegici bir ilgi duyulabilen
tirdiir. Bu ilgi, tirin 6zelliklerinden, satin alma sirasindaki sosyo-psikolojik
unsurlardan ve tiikketim siirecinden etkilenir. Pazarlamacilar, durumsal ilgiyi
artirmak i¢in reklam, halkla iligkiler gibi pazarlama iletisimi karmasinin
unsurlarindan yararlanabilirler ((Rothschild,Houston, 1980).

Tiiketici ilgilenimi siniflandirilmasinda Zaichkowsky'nin ii¢ 6nctiliin
(kisisel faktorler, nesne-uyarici faktdrii ve durumsal faktorler) iiriine,
reklama ve satin almaya yonelik ilgilenimin ortaya ¢ikmasina etki ettigi
varsayllmaktadir (Zaichkowsky, 1986). Uriin ilgilenimi, siirekli ve uzun
vadeli ilgi ve diskiinlik olarak tanimlanirken, satin alma ilgilenimi
durumsal ve gecici bir ilgi ve motivasyon halini ifade etmektedir. Reklam
ilgilenimi ise reklamda sunulan mesaj ilizerinde ayrintilandirma yapma
derecesi olarak ifade edilmektedir. Bu ilgilenim tiirleri arasinda farkliliklar
vardir ve iiriine yonelik ilgilenim, bir {irline gosterilen ilgiyi ifade ederken,
satin alma ilgilenimi sadece satin alma karar1 verilmesi gerektigi zamanda
ortaya ¢ikmaktadir. Reklam ilgilenimi degiskenlik gosteren bir egilimdir ve
reklama maruz kalan kisilerin reklamda sunulan mesaj iizerinde ne kadar
ayrintilandirma yaptigina baghdir (Ulusu, 2016).
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3.DAVRANISSAL IKTISAT VE ILGILENIM UZERINE BIR
UYGULAMA

3.1.Arastirmanin Amaclari, Kapsam ve Kisitlari

Ekonomik davraniglarda geleneksel iktisadin kabul ettigi rasyonel
davranan birey hep tartisilmistir. Rasyonel birey satin almada beklenin aksine
satin alma davranigi arastirma konusu haline gelmistir. Bu ¢alisma bireylerin mal
ve hizmet satin alirken bireyleri rasyonel davranmaktan engel olan nedenleri
belirlemek amaglanmugtir.

Calisma Aydimn ilinde yasayan ve 18 yasini doldurmus tiim bireyleri
kapsamaktadir. Bu bireylerin secim nedenlerinde kullanilan metot rassal
ornekleme yontemlerinden basit rassal orneklemedir. Bu caligmada, anket
uygulanacak birey sayisini belirlemek i¢in "Oran Ortalamalarina Dayali Basit
Rastgele Omekleme Formiili" kullamlmustir. Calismanin amaci, %95 giiven
araligi ve 0.05 hata payi ile, 6rneklemin biiytikliigiinii 384 olarak belirlemektir.
Bu formiilde, P degeri bilinmedigi i¢in 0.5 kabul edilmistir, boylece 6rnekleme
sayist yliksek ¢ikabilmektedir. Bu yontem, diger calismalarda da kullanilmis ve
benzer sekilde 384 birey olarak belirlenmistir (Erdil, Tiryaki, 2020).
n=Zw2)**xpx(l—p)/ad
n=0rnek hacmi
Zal2 = istenen giiven derecesine karsilik gelen tablo degerini (Zal2') , %95
giiven araligi icin 1.960
p= tizerinde caligtigimiz ozelligin popiilasyondaki orani (ana kitle orani)
(p=0.5)

d= Ortalamadan sapma, izin verilen hata pay (0.05)
7n=(1.960)> *x 0.5 x (1 —0.5) 0.05? =384.16

Calisma Aydin ilinde yasayan 18 yasint doldurmus bireyleri
kapsamaktadir. Arastirmada basit rastgele 6rnekleme yontemi kullanilmis ve
minimum anket sayis1 hesaplamalari sonucunda 384 anketin uygulanmasi
gerektigi belirlenmistir. Anketlerle toplam yiiz ve online olarak 915 kisiye
ulasilmistir. Ancak, anket formlarindaki hatalar, eksik veya yanlis bilgiler
dikkate almarak kullanilabilir anket sayis1 821 olarak belirlenmistir ve 94
anket analizlerden ¢ikarilmistir. Katilimeilar goniilliik esasiyla calismada yer
almistir.

Nicel arastirma yontemleri kapsaminda, bu calismada anket uygulamasi
kullanilmigtir. Anket, {i¢ ana boliimden olugsmaktadir. Birinci boliimde, toplamda on
iki soru yer alan demografik bilgiler ele alinmistir ancak bu ¢aligmada demografik
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sorulardan altis1 analize dahil edilmistir. Bu bilgiler arasinda cinsiyet, yas,
medeni durum, ¢ocuk sayisi, egitim, meslek, caligma yili, aylik ortalama
toplam gelir, kisisel gelir, elde edilen gelir tiirti, bireyin kendini gordiigii gelir
grubu ve hanehalki tiiketim harcamalar1 gibi faktorler yer almaktadir. ikinci
boliimde, davranissal iktisat ile ilgili 6 soru yer almaktadir. Bu sorular, ankete
katilanlarin ~ belli  durumlarda  verecekleri  kararlarim1  §grenmeyi
amaglamaktadir. Bazi sorularda evet ya da hayir seklinde cevap beklenirken,
bazi sorularda ise verilen durumlarin cevaplanmasi istenmistir. Anketin son
boliimiinde ise, besli likert 6l¢egi kullanilarak cevaplanmasi istenen 33 tane
satin alma ilgilenimi sorular1 yer almakta olup bu sorulardan 20 tanesi
istatiksel olarak anlamli bulunmustur. Ankete katilanlar, bes rakamli
Olgeklerin her bir climlesi icin ayri ayr1 katilma derecelerini belirleyerek,
I'den 5'e kadar olan 6l¢eklendirme ile degerlendirme yapmaislardir.

Arastirmada kullanilan veriler SPSS (Statistical Package for Social
Sciences) for Windows 25.0 programi kullanilarak analiz edilmistir.
Verilerin dagilimi normalligini kontrol etmek i¢in tanimlayici istatistiksel
metotlar1 (say1, yiizde, ortalama, standart sapma), normallik testleri,
histogram, Q-Q grafigi ve kutu-gizgi (box-plot) grafikleri ile
degerlendirilmistir (Hayran, Hayran, 2011). Giivenirlik analizi i¢in 6lgege
iligkin ifadelerin kendi aralarinda tutarlilik gésterip gostermedigini test etmek
amaciyla Cronbach Alpha kullanilmistir (Ural ve Kilig, 2006). Ayrica 6lgegin
yapt gecerliligi icin Agiklayici Faktor Analizi yapilmistir. Bagimsiz iki
ortalamasi arasindaki fark bagimsiz orneklem t testi ile; ikiden fazla grup
arasindaki fark ise ANOVA testi ile incelenmistir.

3.2.Arastirmanin Modeli ve Boyutlar:

Bu aragtirmada, demografik faktorler, sinirli rasyonellik, sunug
tarzlar1 gibi etkenlerin tiiketicilerin satin alma tercihleri iizerindeki etkileri
incelenmistir. Ayrica, tiiketicilerin satin alma davranislarini etkileyen
kaliplarin belirlenmesi amaglanmistir. Aragtirmada Can'in (2020) ve Duman
Kurt'un (2011) doktora tezleri temel model olarak kullanilmis ve bu modele
cesitli eklemeler yapilarak son haline getirilmistir.

Davranissal iktisat, bireylerin sadece rasyonel olmadiklarini ve bazen
kararlarinda sinirli rasyonel olduklarini kabul ederek, iktisadi analizleri
psikolojik faktorlerle birlestirir. Bu ¢alisma, demografik faktorlerin bireylerin
karar verme davranisi lizerindeki etkisini degerlendirmeyi amaglamaktadir.
Calismada davramigsal iktisat yaklasimlarindan olan cerceveleme etkisi,
referansa baglilik konular1 ele alinarak, bireylerin satin alma siirecindeki
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davraniglarinin  farkli seviyelerdeki satin alma ilgisi durumuna goére degisip
degismedigi de incelenmistir. Bu kapsamda ¢alismanin cevap aradigi
arastirma sorulari su sekilde ifade edilebilmektedir:

1-Cergeveleme etkisi yaklagimina gore tiiketicilerin satin alma
ilgilenimi 6l¢ek alt boyutlarma gore kayip ve kazang durumlarinda farkl
midir?

2-Zihinsel Muhasebe yaklasimina gore, tiiketicilerin satin alma
ilgilenimi 6l¢ek alt boyutlarna gore kayip ve kazang durumlarinda farkli
midir?

Bu caligma, davranissal iktisat yaklasimlarindan olan ¢erceveleme ve
zihinsel muhasebe yaklasimlarinin diger calismalardan farkli olarak satin alma
ilgilenimi ile degerlendirilmesi diger ¢calismalardan ayrigsmaktadir.

Calismada kullanilan anketin birinci boliimiinde, demografik faktorler
hakkinda bilgi edinmek icin sorular yer almistir. Anketin ikinci bdliimiinde ise,
davranissal iktisat konular1 olan g¢ergeveleme etkisi, tiiketici karar
mekanizmasin1 demografik faktorlere gore incelemek icin kullanilmistir.
Cergeveleme etkisi ve risk alma/karindan kaginma kararlar1 incelenirken,
Kahneman ve Tversky (1981) tarafindan hazirlanan sorular Tiirkge'ye
cevrilerek, yeni senaryolar olusturulmustur. Bu sorularin 6zii degistirilmeden,
farkli senaryolar kullanilarak ¢ergceveleme etkisi, risk alma ve zarardan kaginma
kararlar1 degerlendirilmistir. Zihinsel muhasebe konusu ise, farkli parasal
tutarlar karsisinda kayip ve kazang oranlarinin ayni oldugu senaryolar
kullanilarak, tiiketici satin alma kararlar1 degerlendirilmistir. Bu senaryolar,
Kahneman ve Tversky (1981) tarafindan hazirlanan sorularin 6zl
degistirilmeden, yeni senaryolar olusturularak incelenmistir. Calismada
kullanilan anketin ii¢lincli boliimiinde ise, Slama ve Tashchian(1985) tarafindan
gelistirilen “’Satin Alma Ilgilenimi 6lgegi’” dilimize ¢evrilmis ve uyarlanmustir.
Satin alma ilgilenimi ile ilgili 33 tane soru sorulmustur. Ornegimizde kullanilan
33 sorudan olusan 6l¢ek, faktdr analizi sonucunda ii¢ boyutlu bir yapiya sahip
oldugu tespit edildi ve analiz dis1 birakilan maddelerle birlikte toplamda 20 soru
analize dahil edilmistir.
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3.3.Arastirmanin Bulgular

Tablo 1: Katihmcilarin Demografik Ozellikleri Dagilim

n % n | %
Kadin 399 48,6 Okuryaz | 1 |1
ar/ 0|2
Egi [. .. . ’
tim Ilkogreti | 2 | 4

m

CinSiyet mezunu

Erkek 422 51,4 Lise 1|2
mezunu | 8 | 2,
819
18-28 213 25,9 Universi | 3 | 4
te 9 |8,
mezunu | 6 | 2
29-39 219 26,7 Lisansis | 1 | 1
ti 3|6,
mezunu | 5| 4

Yas i
40-50 174 212 Me | Isci 7 |8,
slek 218
51-61 157 19,1 Memur 1|2
9 |3,
214
62 ve 58 7,1 Ogrenci | 7 |9,
uzeri 6|3
Medeni Evli 234 28,5 Ozeln 911
Durum Sektor 511,
Caligsan1 6
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Bekar | 488 59,4 Akadem | 7 | 9,
isyen 410
Bosanm | 99 12,1 Emekli 111
15/Dul 013,
710
Yok 414 50,4 Calismi | 6 |7,
yor 216
Diger 1)1
4 |7,
314
Toplam | 8 | 1
Cocuk 5o
110,
0

2 118 14,4

3ve 192 23,4

lizeri
Toplam 821 100,0

Katilimeilarin cinsiyet dagilimi incelendiginde, %48,6's1 kadin ve
%151.,4'u erkek olarak belirlendi.

Yas dagilimlart incelendiginde, %?25,9'unun 18-28 yas arasinda,
%26,7'sinin
29-39 yas arasinda, %21,2'sinin 40-50 yas arasinda, %19,1'inin 51-61 yas
arasinda ve %7,1'inin 62 yas ve iizeri oldugu tespit edildi.

Medeni durumlari incelendiginde, %28,5'inin evli, %59,4'liniin bekar
ve %12,1'inin bosanmis/dul oldugu goriildii.
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Cocuk durumlar1 incelendiginde, %350,4'lnlin cocugu olmadigi,
%11,8'nin 1 ¢ocugu oldugu, %14,4'iniin 2 ¢cocugu oldugu ve %23,4iniin 3
cocuk ve tizeri oldugu belirlendi.

Egitim durumlari incelendiginde, %12,4'linlin okuryazar/ilkdgretim
mezunu, %22,9'unun lise mezunu, %48,2'sinin Universite mezunu ve
%16,4'linilin lisansiistii mezunu oldugu saptandi.

Meslekleri incelendiginde, %8,8'inin is¢i, %?23,4'linlin memur,
%9,3"liniin 6grenci, %11,6'sinin 6zel sektdr calisani, %9'unun akademisyen,
%13"liniin emekli, %7,6'sinin ¢alismayan ve %14,7'sinin diger mesleklerde
calistig1 belirlendi.

Tablo 2: Kullanilan él¢eklerin ve boyutlarimin giivenirlik analizi
sonuclari

Olcek ve Alt Boyutlar Madde sayist i{gﬁ:aChls
Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi

Bilingli Tiiketim 11 0,888

flgi 5 0,758
Marka Bilinci 4 0,694

Giivenilirlik analizinde, 0-1 arasinda degisen Cronbach’s Alpha (a)
katsayis1 degeri kullanilir. Bu katsayinin 0.00-0.40 arasinda olmasi dlgegin
giivenilir olmadigini, 0.40-0.60 arasinda olmasi diisiik giivenirlikte oldugunu,
0.60-0.80 arasinda olmas1 oldukga giivenilir, 0.80-1.00 arasinda olmasi ise
yiiksek derecede giivenilir bir 6lgek oldugunu gosterir (Tavsancil, 2005: 19).

Calismada yapilan giivenirlik analizi sonuglarina gore, Tiiketici Satin
Alma llgilenimi Olgegi alt boyutlar1 Cronbach’s Alpha 0,694- 0,888
araliginda bulunarak en az oldukga giivenilir derecede giivenilir bir dlgek
oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 3 :Tiiketici Satin Alma llgilenimi Olgegi Iliskin Ac¢iklayic1 Faktor

Analizi Sonuclar:

Faktorler ve maddeler Aciklanan | Oz | Faktor
Varyans | deger | Yiikii
(%)

Faktor 1 = Bilingli tiiketim

Yasadigim bolgede mal ve hizmet aldigim 0,806
her tiirlii saticinin sundugu 6zel firsatlardan
yararlanmak benim i¢in énemlidir

Ihtiyacim olan en iyi mal ve hizmeti satin 0,775
almak icin daha fazla arastirma yapmak
benim deger verdigim konulardan biridir.

Pahali bir sey satin almadan Once tiim 0,767
alternatiflerin farkinda olmak benim igin

onemlidir

Bilingli tiiketici olmak i¢in ekstra zaman 0,720

harcamaya deger.
26,292 5,269
Sampuan gibi ucuz bir iirlin alsam bile, 0,677

mutlaka {lizerinde arastirma yaparim. Eger

aldigim {irtin ihtiyaglarimi karsilamiyorsa
rahatsiz olurum.

Benzer kalitede iiriinler i¢in miimkiin olan 0,658
en ucuz fiyati almak i¢in aligverise fazladan
zaman ayirmaya calisirim.

Bilingli bir sekilde aligveris yapmak benim 0,648
icin ¢ok onemlidir.

Verecegim para karsiliginda daha fazlasini 0,641
almaya caligirim.
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Indirimler beni heyecanlandirir.

Bir mal ve hizmet satin alirken dogru se¢im
yapmak i¢in daha fazla zaman ve caba
harctyorum.

Gazetede (internette yada sosyal aglarda)
yayimlanan tiiketiciler ve isletmelerle
alakali boliimler ilgimi ¢ekmektedir

It:7 Sa¥1:20 Y1l:2023

0,630

0,621

0,618

Faktor 2 9 Ilgi

Satin alacagim herhangi mal veya hizmetin
markalar1 benim i¢in ¢ok ta Onemli
degildir.

Onemli bir mal ve hizmeti satin alirken
hangi markay1 sectigimin pek Onemi
yoktur.

Satin alma kararini verirken kafa yormaya
gerek yok, clinkii ¢ogu markalar asagi-
yukart aynidir.

12,890

Kullandigim/ihtiyacim olan ¢ogu markalar
birbirine  benzedigi icin tiiketici
yorumlarii okumaya gerek duymam.

Kullandigim/ihtiyacim olan ¢ogu markalar
birbirine  benzedigi  i¢in tiiketici
yorumlarini okumaya gerek duymam.

3,163

0,801

0,776

0,655

0,634

0,615

Faktor 3 = Marka Bilinci

Genellikle iirtinler hakkinda arastirma
yapmak veya insanlara onlar hakkinda soru

10,923

1,589

0,774
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sormak, karar vermemde gercekten
yardimc1 OLMAZ.

Alisverise ¢ok az ilgi duyuyorum veya hig 0,722
ilgi duymuyorum.

Tiiketici raporlari ile pek ilgimi ¢ekmez. 0,674

Pazarlik yapmak ilgimi ¢ekmez. 0,645

KMO =0,878; %2(190) =5455,489; Bartlett Kiiresellik Testi (p) = 0,000

Toplam ac¢iklanan varyans=50,105

Tablo 3’de goriildiigii gibi Tiiketici Satin Alma lgilenimi Olgegi, ii¢
boyut temel alinarak gelistirilmistir. Aracin faktor desenini ortaya koymak
amaciyla agiklayici faktor analizi yapilmstir.

Omeklem biiyiikliigiiniin faktdrlestirmeye uygunlugunu test etmek
amaciyla Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi yapilmistir ve analiz sonucunda
KMO degerinin 0,878 oldugu belirlenmistir. Bu bulgu dogrultusunda,
orneklem biiyiikliigiiniin faktor analizi yapmak i¢in yeterli oldugu sonucuna
ulasilmigtir. Ayrica Bartlett Kiiresellik testi sonuglar1 da incelenerek, elde
edilen ki-kare degerinin manidar oldugu goriilmistiir (y2(190) = 5455,489
p<0,01). Verilerin faktor analizine uygunlugu teyit edildikten sonra 6lgegin
faktor yapisinin incelenmesi amaciyla Temel Bilesenler Analizi (Principal
Components Analysis) ve Varimax dondiirme yontemleri kullanilarak
aciklayici faktor analizi yapilmistir. Analiz sonucunda, tiim maddelerin faktor
deseni incelendiginde, Olgegin ii¢c boyutlu ideal dagilim gosterdigi tespit
edilmistir. Bu nedenle, ilgili 6l¢ek ii¢ boyuta zorlanmis ve faktor deseni kabul
edilebilir oldugu tespit edilmistir. Faktor analizi sonucunda binisiklik
gosteren ve teorik boyutlar disinda dagilan maddeler analiz dis1 birakilmistir.
Analiz dis1 birakilan maddelerden sonra ortaya ¢ikan desen incelendiginde,
toplam varyansa yapilan katkinin %350,105 oldugu goriilmiistiir. Birinci
faktorii toplam degiskenligin %26,292°sini, ikinci faktor toplam varyansin
%12,890°’unu  ve lglincli faktor toplam varyansin  %10,923’{ini
aciklamaktadir. Sekil 1’de gdsterilmektedir.
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Sekil 1: Scree plot

Scree Plot

Eigenvalue
w

1 2 <] 4 ) 6 i 8 9 1 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Component Number

Tablo 4. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Ol¢egi'nin Maddelerine fliskin

Madde Analizi Sonuclar:

deger  verdigim  konulardan

biridir.

Tiiketici Satin Alma ilgilenimi' 2 2
1Olgegi £ B} = =
= 2 X X
o S| & N
% 2l s |s5s¢
S c3 o8 EOE
s S5 = RN
Faktor 1 = Bilingli tiiketim
Yasadigim bolgede mal ve hizmet|0,560
|ald1g11}1 he{ tirli  saticini 17754 |0.000%*=
sundugu ozel firsatlardan
yararlanmak benim i¢in 6nemlidi
ihtiyamm olan en iyi mal ve|0,641
fhizmeti satin almak igin daha
fazla aragtirma yapmak benim 24,931 10,000 ***
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26,865 I0,000***

zaman harcamaya deger.

Bilingli tiiketici olmak icin ekstra)0,548

18,865 {0,000 ***

[uriin alsam bile, mutlaka {izerinde
aragtirma yaparim. Eger aldlgmall

|:rﬁn ihtiyaclarimi karsilamiyors
ahats1z olurum.

Sampuan gibi ucuz bir|0,549

17,993 10,000 ***

kalitede iirlinler
miimkiin olan en ucuz fiyati
|almak icin aligverise fazladan|
zaman ayirmaya ¢aligirim.

Benzer

icinl0,688

22,566 {0,000%***

Bilingli bir sekilde aligveris|

yapmak benim i¢in ¢ok dnemlidir.

0,738

25,702 10,000 ***

'Verecegim para karsiliginda dahaj
fazlasini almaya caligirim.

0,703

26,246 {0,000***

Indirimler beni heyecanlandirir. |

0,554

18,322 {0,000 ***

Bir mal ve hizmet satin alirken

|[dogru se¢im yapmak i¢in daha
fazla zaman ve ¢aba harciyorum.

0,536

20,556 {0,000%***

|Gazetede (internette yada sosyal
aglarda) yayimlanan tiiketiciler ve
isletmelerle  alakali
ilgimi cekmektedir

bolumler

10,576

21,529 10,000 ***

Faktor 2 > llgi
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Satin alacagim herhangi mal Veya|0,544
izmetin markalar1 benim i¢in ¢ok
ta 6nemli degildir.

25,070

I0,000***

Onemli bir mal ve hizmeti sat1n|0,585
alirken hangi markay1 sectigimin
ek 6nemi yoktur.

26,845

{0,000%***

Satin alma kararim1 verirken kafa|0,507
yormaya gerek yok, ciinkii ¢cogu
markalar asagi-yukari aynidir.

25,393

10,000 ***

Kullandigim/ihtiyacim olan ¢oguj0,499
markalar birbirine benzedigi i¢i

tiketici yorumlarim1  okumay
gerek duymam.

24,439

{0,000%***

Kullandigim/ihtiyacim olan ¢oguj0,489
markalar birbirine benzedigi i¢in
tiketici  yorumlarim1  okumay
gerek duymam.

20,793

10,000 ***

Faktor 3 = Marka Bilinci

Genellikle  irtinler hakk1ndj0,546
arastirma yapmak veya insanlar:
onlar hakkinda soru sormak, karar

vermemde gercekten yardimci
|IOLMAZ.

23,806

{0,000 ***

Aligverise ¢ok az ilgi duyuyorum|0,512
veya hi¢ ilgi duymuyorum.

23,338

10,000 ***

Tiiketici raporlart ile pek ilgimi|0,442
|cekmez.

23,013

10,000***

Pazarlik yapmak ilgimi ¢ekmez. |0,420

22,798

0,000***
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n=821*, ** ny = ny =222
*H% p < 0,05 igin anlaml degerler.

Calismada, elde edilen bulgulara bakildiginda bir 6lgegin ayirt edicilik
gilicii ve madde-toplam test korelasyonu degerleri incelenmistir. Madde-
toplam test korelasyonu degerinin yeterli olmasi i¢in gerekli minimum deger
0,30 olarak belirtilmistir ve tim maddelerin bu degerin {izerinde oldugu tespit
edilmistir. Olgekte yer alan maddelerin ayirt ediciliklerinin belirlenmesi
amaciyla bagimsiz grup t-testi yapilmis ve alt ve iist gruplar arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik oldugu goriilmistiir. Buna gore
Olcegin istenen niteligi 6lgcmesi baglaminda ayirt edici oldugu sonucuna
ulagilmistir. Tablo 5’e bakildiginda, istatiksel olarak birinci ve ikinci soruya
verilen cevaplarin anlamli olmadigr sonucuna ulasilmistir. Ancak
Katilimcilarin soru ii¢ cevaplarina gore ilgi alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 2
cevabini veren katilimcilarin ilgi alt boyut puan ortalamalarinin 1 cevabini
veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru dort cevaplarina gore bilingli tiikketim alt boyut puan
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir
(p<0,05). Yapilan post hoc testi sonucunda; 1 cevabini veren katilimcilarin
bilingli tiiketim alt boyut puan ortalamalarinin 2 cevabini veren katilimcilara
gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Yapilan analiz sonucunda, elde edilen bulgular degerlendirildiginde
davranigsal iktisat yaklasimlardan olan cerceveleme ve zihinsel muhasebe
etkisinin tiiketici satin alma davranmiginda satin alma ilgilenimi Olgek alt
boyutlariyla ilintili oldugu sonucuna ulasilmistir.

Cergeveleme etkisinin bireylerin risk durumlarinda, birinci ve tigiincii
sorunun ayni sorunun sunulus bi¢ciminden dolay1 etkilendigini ve riskli
durumlarda daha ilgili oldugu sonucuna ulagilmistir. Calismada ikinci ve
dordiincii sorularda ise zihinsel muhasebenin etkisinin dl¢ililmesi amaciyla,
bireylerin farkli parasal tutarlar karsisinda kayip ve kazang¢ oranlarinin ayni
olmast durumunda satin alma kararlar1 degerlendirilmistir ve satin alma
ilgilenime gore farkli parasal tutarlar karsisinda bireyleri parasal tutar
biiylidiik¢ce daha bilingli olduklar1 sonucuna ulasilmistir.

Tablo 5: Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olcek Alt Boyutlarinin
Davramissal Ekonomi Sorularina Gore Karsilastirilmasi
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Bilingli
Tiiketim

Tlgi

Marka
Bilinci

X+SS

X+SS

X+SS

Sorul

Bireyin
Kazang¢
durumund
a verdigi
cevaplar

2019 yilinin
aralik ayinda
Cin’in  Wuhan
kentinde ortaya
¢ikan ve belirli
bir stire
icerisinde
tilkemizde ve
pek cok tlkede
kendini gdsteren
yeni tip korona
viriis (Covid-19)
bulunmaktadir.
Covid-19 ile
hayatimizda yeri
dahada Onemli
olan dezenfektan
driinlerinde, el
dezenfektani
thtiyacinin
karsilanamayaca
81
sOylenmektedir.
Siz de kendinizi
ve ailenizi,
sevdiklerinizi
korumak icin el
dezenfektan
tedarik  etmek
istiyorsunuz.
Viriisiin tahmini

1 sene daha
stirmesi
bekleniyor. Bu

sure zarfinda 60
sise el

O 1-A
markasindan

isterseniz hemen
15 kutu

verebilecegini

3,58+0,8
4

2,31+0,8
4

2,06+0,7
9

2-B
markasindan

isterseniz %25
60
el

O

olasilikla
sise
dezenfektani
temin
edebilecegini
ama %75
olasilikla  hig
temin
edemeyecegini
ifade
etmektedir.

3,44+0,9
0

2,46+0,9
2

2,11+0,7
8
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dezenfektan

ihtiyaciniz ~ var.

Bu {iriinii satan

magaza;

(Hangisini

secersiniz?)

t testi 1,581 |-1,605 |-0,690

p degeri 0,114 |0,109 0,490

Diyelim ki, fiyati 3,54+0,8 2,29+0,8 |2,01+0,7

50 TL olan bir 8 5 9

kazak satin o
Soru 2 almak icin birl? 1-evet giderim

magazaya

gittiniz. Siz

kazagr  alirken

satts  personeli
Fiyat size ayni kazagin 02-hayir 3,64+0,8 |2,42+0,8 |2,14+0,7
Diisiikken [On dakikalik|gitmem 1 6 9
tercih yurgtis ; 03- Fikrim yok [3,34=0,5 [2,32+0,7 2,18+0,6
edilen uzakhginda 9 ) 8
durum bulunan  baska

bir  magazada

40TL’ye

satildigini

sOyledi.

Kazagin 40 TL

oldugu

magazaya gider

misiniz?
ANOVA 2,685 1,951 (2,811

317



Tiiketici Satin Alma ilgilenimi...

The Meric Journal Cilt:7 Say1:20 Y11:2023

hayatimizda yeri
dahada Onemli
olan dezenfektan
urinlerinde, el
dezenfektani
ithtiyacinin
karsilanamayaca
g1
sOylenmektedir.
Siz de kendinizi
ve ailenizi,
sevdiklerinizi
korumak igin el
dezenfektani
tedarik  etmek
istiyorsunuz.
Virlisiin tahmini
1 sene daha
siirmesi
bekleniyor. Bu
siire zarfinda 60
sise el
dezenfektani
ihtiyaciniz  var.

%25 olasilikla
hig el
dezenfektani
kaybiniz
olmayacak,
%75 hi¢ el
dezenfektani
alamayacaksin
1z

p degeri 0,069 0,143 0,061
2019 yilinin|o1- X 13,52+0,8|2,28+0,8 |2,03+0,8
ar.ahk ayindalmarkasini 7 7 0

S(_)ru 3 Cin in Wuhan sectiginizde

Bireyin  |kentinde ortaya .

245 sise el

Kazan¢ |cikan ve belirli d fok

durumund |bir siire|dc7entektant

a  verdigi|icerisinde kaybimz

cevaplar [ilkemizde  velolacak
pek cok iilkede
kendini gdsteren
yeni tip korona
viriis (Covid-19) 02-Y 3,64+0,8 |2,44+0,8 |2,12+0,7
bulunmaktadir. |markasint 2 0 7
Covid-19 ile|sectiginizde
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Bu iirini satan

magaza;
(Hangisini
secersiniz?)
t testi -1,814 |-2,645 |-1,550
p degeri 0,070  |0,008* 0,122
Soru 4 Diyelim ki,|o 1-evet giderim|3,64+0,8 [2,33+0,8 [2,04+0,7
) Fiyat1 200 TL’lik 4 5 6
Fiyat bir kot pantolon
yiik?ekken satm almak icin D.Z-haylr 3,43+0,8 |2,32+0,8 |2,09+0,8
terIC|h bir rnagazayagltmem 5 6 3
edilen . :
durarn | 97ENIZ. Siz KOUS S Fikrim yok [3,43+0,8[2,39+0,8 [2,1120,8
pantolonu satin 2 2 )
alirken satig
personeli  size
kazagin on
dakikalik
ylriyts
uzakliginda
bulunan  bagka
bir  magazada
190 TL’ye
satildigini
sOyledi.
Kot pantolonun
190 TL oldugu
magazaya gider
misiniz?
ANOVA 6,321 0,174 10,453
p degeri 0,002* 0,840 0,636
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Post-hoc 1>2 - -

SONUC VE ONERILER

Calismada, ¢erceveleme etkisi yaklagimina gore tiiketicilerin satin
alma ilgilenimi 6l¢ek alt boyutlarina gore kayip ve kazang durumlarinda
farkli midir ve zihinsel muhasebe yaklasimina gore, tiiketicilerin satin alma
ilgilenimi 6l¢ek alt boyutlarina gore kayip ve kazang durumlarinda farkli
midir sorularia cevap aranmig olup bunun neticesinde davranigsal iktisat
yaklagimlardan olan g¢erceveleme ve zihinsel muhasebe etkisinin tiiketici
satin alma davraniginda satin alma ilgilenimi 6lgek alt boyutlartyla ilintili
oldugu sonucuna ulagilmistir.

Davranigsal iktisat cergeveleme ve zihinsel muhasebe yaklasimlari
lizerine yapilan aragtirmalarin tiiketici ve {retici kesimine yonelik
uygulanabilir 6neriler sunabilecegi sonucuna ulasilmistir. Davranigsal iktisat,
geleneksel iktisadi modellerdeki rasyonel davranis varsayimini sorgulayarak,
insanlarin ekonomik kararlarin1 etkileyen duygusal, bilissel ve sosyal
faktorleri dikkate almaktadir. Zihinsel muhasebe ise, insanlarin gelir, maliyet
ve kar gibi ekonomik kavramlar1 zihinsel olarak nasil islediklerini ve bu
stirecin karar verme tlizerindeki etkisini incelemektedir.

Tiiketici kesimine yonelik olarak, davranigsal iktisat ¢erceveleme
etkisi ve zihinsel muhasebe yaklagimlarindan elde edilen bulgular 1s181nda su
oneriler sunulabilir:

Fiyatlandirma Stratejileri: Fiyatlandirma politikalar tasarlarken,
tiiketicilerin fiyat algisini etkileyen faktorleri gdéz Oniinde bulundurmak
onemlidir. Ornegin, {iriin fiyatin1 belirlerken, tiiketicilerin zihinsel referans
noktalarini ve karsilastirma siireclerini dikkate almak, satin alma kararlarini
olumlu yonde etkileyebilir.

Tiiketim Ahskanhklarimin Degisimi: Davranigsal iktisat ve zihinsel
muhasebe yaklagimlari, insanlarin tiiketim aligkanliklarinin zaman iginde
nasil degistigini ve bu degisimin nedenlerini anlamamiza yardimci olabilir.
Bu bilgiye dayanarak, tiiketicilerin saglikli ve siirdiiriilebilir tiiketim
aliskanliklarini tesvik etmek icin bilinglendirme kampanyalari ve egitim
programlar1 diizenlenebilir.
Uretici kesimine yonelik olarak, davramgsal iktisat cerceveleme etkisi ve zihinsel
muhasebe yaklagimlarindan elde edilen bulgular su onerileri icerebilir:
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Inovasyon ve Uriin Gelistirme: Ureticiler, tiiketicilerin
duygusal ve biligsel faktorlerini anlamak i¢in davranigsal iktisat ve zihinsel
muhasebe yaklasimlarindan yararlanabilirler. Bu yaklagimlar, tiiketicilerin
irlinleri nasil algiladiklarini, hangi 6zelliklerin onlar i¢in 6nemli oldugunu ve
satin alma kararlarim1 nasil etkiledigini anlamak icin degerli bilgiler
saglamaktadir. Bu bilgilere dayanarak, Treticiler {iriinlerini yeniden
tasarlayabilir, 6zelliklerini iyilestirebilir veya yeni lirlinler gelistirebilirler.

Fiyatlama Stratejileri: Davranigsal iktisat ve zihinsel muhasebe
yaklagimlari, fiyatlandirma stratejileri konusunda da rehberlik saglar.
Ureticiler, tiiketicilerin fiyat algisin etkileyen faktérleri ve fiyat beklentilerini
anlamak i¢in bu yaklasimlardan faydalanabilmektedirler. Ornegin, iiriinlerin
fiyatlandirilmast sirasinda, tiiketicilerin zihinsel referans noktalarin1 ve
karsilagtirma siireglerini goz Oniinde bulundurarak rekabetci fiyatlar
belirleyebilirler.

Pazarlama ve Iletisim Stratejileri: Davramssal iktisat ve zihinsel
muhasebe yaklasimlari, pazarlama ve iletisim stratejilerinin etkisini anlamak
icin degerli bir aractir. Ureticiler, tiiketicilerin karar verme siireclerinde hangi
duygusal ve biligsel faktorlerin 6nemli oldugunu belirleyebilir ve bu
faktorlere odaklanan etkili pazarlama kampanyalar1 olusturabilirler. Ayrica,
tilkketicilerin zihinsel muhasebe siire¢lerini dikkate alarak, {irlinlerin degerini
vurgulayan iletisim stratejileri gelistirebilirler.

Talep Tahmini ve Stok Yonetimi: Davranigsal iktisat ve zihinsel
muhasebe yaklagimlari, talep tahmini ve stok yonetimi konularinda da 6nemli
bir rol oynamaktadir. Ureticiler, tiiketicilerin satin alma davramslarin1 ve
talep degiskenliklerini anlamak i¢in bu yaklasimlardan yararlanabilirler. Bu
sayede, talep tahminlerini daha dogru yapabilir, stok yOnetimini optimize
edebilir ve talep artislar1 veya azalislarina daha hizli ve etkili bir sekilde tepki
verebilirler. Ayrica, tiiketicilerin zihinsel muhasebe siire¢lerini géz oniinde
bulundurarak, fiyat indirimleri, promosyonlar veya iiriin paketleme gibi
stratejileri kullanarak talebi artirabilir veya yonlendirebilirler.

Marka ve Tiiketici Baghhgi: Davranigsal iktisat ve zihinsel
muhasebe yaklasimlari, marka tercihleri ve tiiketici baglilig1 konularinda da
degerli bilgiler sunmaktadir. Ureticiler, tiiketicilerin marka algisin1 ve
tercihlerini anlamak icin bu yaklagimlar1 kullanabilirler. Buna gore,
markalarmi giiclendirmek ve tiiketici bagliligin1 artirmak i¢in marka imajin
tyilestirebilir, duygusal baglantilar kurabilecek pazarlama stratejileri
olusturabilir ve miisteri deneyimini 6n planda tutabilirler.
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Bu o6neriler, Davranigsal iktisat ve zihinsel muhasebe yaklagimlarinin
tiretici kesimine sagladig1 degerli bilgileri yansitmaktadir. Bu yaklagimlardan
yararlanarak, iireticiler tliketici davraniglarin1 daha iyi anlayabilir, pazarlama
stratejilerini gelistirebilir, {iriinlerini yenilik¢i sekillerde tasarlayabilir ve
rekabet avantaji elde edebilirler. Bu sekilde, isletmeler ve piyasa aktorleri

daha basaril1 ve siirdiiriilebilir bir sekilde faaliyet gdsterebilirler.
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