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OZET

Ana akim iktisat teorisinde tiiketiciler, kendi ¢ikarlarmin pesinde kosmaktadir ve karar alirken de akilci
davranmaktadirlar. Yani insani duygulara ¢ogunlukla yer verilmemektedir. Ana akimin aksine davranissal iktisat,
psikoloji bilimi ve baska bilimlerden de aldig1 yardimla yaptig1 birgok arastirmada, tiiketicilerin karar alma siireglerinin
her zaman rasyonel olmadigini analiz etmekte ve geleneksel iktisat teorisine ters diisen ilging bulgular elde etmektedir.
Tiiketicilerin rasyonel karar verememelerinin nedeni bir¢ok faktdriin etkisiyle hareket etmek zorunda kalmalaridir. Bu
sebeple davranissal iktisat, iktisat bilimine yeni bir bakis acis1 getirerek, tiiketicinin rasyonel kararlar alamayacagini,
tiiketicinin kararlarinda ancak sinirli rasyonel olabilecekleri goriisiinii savunmaktadir. Bilindigi iizere tiiketicinin satin
alma stirecini etkileyen birgok faktor vardir. Tiiketici kararlarlarini rasyonellikten sinirli rasyonellige iten faktorlerin ve
bireyi etkileyen psikolojik, sosyolojik, ¢cevresel vb. faktorlerin yam sira cinsiyet farliliklarimin da tiiketicilerin satin alma
kararlarin farkl etkiledigini biliyoruz. Bu ¢aligmada, davranigsal iktisat ile birlikte sinirli rasyonellik anlayisinin ortaya
¢ikigint saglayan sartlardan ve tarihsel siiregten bahsedilmis ve ayrica tiiketicileri rasyonel davranmaktan alikoyan
bireysel, sosyal ve psikolojik tuzaklar ele alinmigtir. Son olarak, uygulama kisminda yapilan anket ¢alismasiyla da Van
ilinde cinsiyet farkliliginin tiiketicilerin satin alma karalarina nasil yansidigi davranigsal iktisat baglaminda ele alinacaktir.
Van ili bazinda uygulanacak olan anket galismasiyla, belirlenen degisken faktorlerin iligski diizeyleri yapilacak analiz
sonucunda ortaya konacaktir. Arastirmamizda agirlikli olarak kalitatif ve kantitatif aragtirma yontemlerinin kullanilmasi
uygun gorilmiistiir.

Anahtar kelimeler: Davramssal Iktisat, Tiiketici, Cinsiyet Farklilig1

ABSTRACT

In the mainstream economics theory, consumers are pursuing their own interests and are rational in making decisions. In
other words, human emotions are often not included. Contrary to the mainstream, behavioral economics have done much
research by the help of psychology and many other studies, in these researches it analyzes the consumer's decision-making
processes are not always rational and obtains interesting findings that contradict traditional economic theory. The reason
why consumers cannot take rational decisions is that they have to act under the influence of many factors. For this reason,
by introducing a new point of view to the science of economics, behavioral economics argues that consumers cannot take
rational decisions and that consumer's decisions can only be limited rational. As is known, there are many factors that
affect the consumer's purchasing process. We know that gender differences affect consumers' purchasing decisions
differently as well as the factors that drive consumer from rationality to limited rationality and psychological, sociological,
environmental factors affecting individual. In this study, the conditions that give rise to the concept of limited rationality
together with behavioral economics and the historical process are mentioned, and also individual, social and psychological
traps that prevent consumers from rationalizing are discussed. Finally, by the questionnaire conducted in the application
part it is handled how gender differences in Van are reflected in purchasing decisions by consumers in the context of
behavioral economics. By the questionnaire study which will be applied on Van province basis, the relation levels of the
determined variable factors are revealed by the analysis result. The use of predominantly qualitative and quantitative
research methods has been deemed appropriate in our research.
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1. GIRIS

Tiiketim ve tiiketici davranislar giinliik yasantimizda ve pazarlama diinyasinda onemli bir yer edinmistir.
Isletmelerin pazarda iyi bir yer edinebilmek igin tiiketici davranislarini etkileyen faktdrleri iyi incelemeleri
gerekmektedir. Giiniimiizde yeni bir alt dal olan davranissal iktisat, tiiketicilerin davraniglarini agiklamada
onemli bir yere sahiptir. Geleneksel iktisadin savundugu, “tiiketiciler rasyoneldir” goriisiiniin aksine
tilketicilerin irrasyonel oldugunu savunan dala davranigsal iktisat denilmektedir. Dolayisiyla bu galigmada,
tiiketicilerin satin alma kararlarimi etkileyen faktdrlerden biri olan cinsiyetin davranislar1 nasil etkiledigi
davranigsal iktisat perspektifinde incelenmistir. Caligmada yapilan anket uygulamasiyla kadin ve erkek
tiiketicilere gore degisen davranislar incelenmis ve cinsiyetler arasi farkliliklar bulunmustur. isletmelerin
iiretilen lirlin/hizmetten sagladiklar1 faydalarini optimal yapmak i¢in iiriin reklami, ambalaj rengi, yapilan
kampanya ve promosyonlar, magazanin isiklandirma sistemi vb. {iriiniin tiretilmesinden baslayip tiiketilene
kadar meydana gelen siireci dikkatlice inceleyip tiiketicinin beklentisine gore iirlinii iiretmesi ve satmasi
gerekmektedir. Ayrica kadin ve erkek tiiketicilerin davraniglart birbirinden birgok konuda farklilastigi i¢in
iiretim siirecinin de buna uygun yapilmasi 6nemlidir.

Calisma ii¢ boliimden olusmaktadir. Ilk olarak davranissal iktisat kavramina ve tarihsel siirecinde meydana
gelen gelismelere yer verilmistir. Ikinci baslikta tiiketici davramslarindan ve cinsiyetin tiiketicinin satin alma
kararina etkisinden bahsedilmistir. Ugiincii baslikta ise arastirma modeli hakkinda bilgi verilmis ve elde edilen
bulgulardan yararlanilarak degerlendirme yapilmustir.

2. DAVRANISSAL IKTiSAT KAVRAMI

Davranigsal iktisat, ana akim iktisadin tam rasyonel olarak betimledigi ekonomik karar vericilerin sinirh
rasyonel yeteneklerine dikkat ¢ekerek, daha gergeke¢i bir yaklagimla ekonomiyi yonlendiren ve ana akim
iktisattan ayrisan bir alt daldir. Davranissal iktisat, psikoloji ve iktisadin birlesmesiyle olusmakta ve ayni
zamanda piyasada ekonomik aktorlerin, insani olan kisit ve karmasalarla nasil davrandiklarini ortaya koyma
ile gelismektedir (Sendhill ve Thaler, 2004). Ariely (2013)’e gore davranissal iktisat, psikoloji ve iktisadin
goriislerinden yararlanan yeni bir ¢alisma alanidir.

Yeni calisma alani olarak tanimlanan davranigsal iktisadin temel yapisini olusturan psikoloji ve iktisat
biliminin temel ilgi alanlarini insan olusturmaktadir. Bu yiizden iktisat biliminin ¢aligma alani, bireylerin
iktisadi tercihleri olan zaman igindeki iiretimleri, iiretilen {irtin ve hizmetlerin tiiketimi, buna ek olarak da
béliisiim olusturmaktadir (Durusoy, 2008). insan davranislarini ve bu davranislarin sebeplerini arastiran alan
ise psikoloji bilimidir (Eser ve Toigonbaeva, 2011). Ana akim iktisatgilarin kullandigi modeller biiyiik 6l¢iide
psikoloji ile tutarsizdir. Bu yilizden yeni bir yaklagim olan ‘davranissal iktisat’, iktisad1 diger sosyal bilimlerden
ayiran alan verisinin matematiksel yapis1 ve agiklamasi iizerine vurgu yapmay1 siirdiiriirken ekonomik
davranislar agiklamak i¢in psikolojiyi kullanmay1 amaglamaktadir (Camerer, 1999).

2.1.Davramssal Iktisadin Ortaya Cikis1 ve Gelisim Siireci

Davranigsal iktisat alaninin ilk Oncii aragtirmacist George Katona’dir. Yazar 1951 yilindan yayinladig
“Phsychological Economics” isimli eserinde iktisat¢ilarin, ekonomi problemlerini analiz etmek i¢in psikolojik
gorilislerden yararlanmalar1 gerektigi ¢agrisinda bulunmaktadir. Davranigsal iktisat alanindaki diger bir 6ncii
Herbert A. Simon’dur. 1955 yilinda “A Behavioral Model of Rational Choice” adli ¢alismasinda 6rgiitlerin
nasil davrandiklar1 sorusu ile ilgili calismistir. Ugiincii dncii ise Harvey Leibenstein’dir. 1966 yilinda,
firmalarin, tiiketicilerin ve iscilerin kidr veya faydayr maksimize etme siirecinde meydana gelen
basarisizliklarin1 tanimlayan kavram olan ‘X-etkinsizligi’ kavramini ekonomi literatiiriine kazandirmistir
(Hattwick, 1989).

Davranigsal iktisadin doniim noktasi olarak, H. Simon’un 1955 yilinda yayinlanan “A Behavioral Model of
Rational Choice” isimli ¢aligmasi gosterilmektedir. Simon ¢aligmasinda, geleneksel iktisattaki rasyonel insan
varsayiminda radikal bir diizeltme yapilmasi gerektigi ve diizeltme yoniinde bazi 6neriler ortaya koyacagini
ifade eder. Simon’a gore evrensel rasyonellik miimkiin degildir ¢linkii ekonomik aktorlerin kendi bilgi ve
yetenekleri rasyonelligi sinirlayacaktir. Kendi deyimiyle Simon, ‘evrensel’ rasyonellik modelleri ile degil
‘sinirli’ akileilik modelleri ile ilgilenmektedir (Simon, 1955). Dolayisiyla rasyonel bireyin sinirli bilgi ve
yetenekle tercihlerini yaptigimi diisiinmektedir.

Davranissal ekonomi ve finansin temellerini atan bilim adami olarak kabul goren psikolog Daniel Kahneman,
cogunu psikolog arkadasi olan Amos Tversky’le birlikte yapmis oldugu, belirsizlik altinda karar verme ve
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insan yargilari {izerine olan ¢aligmalar1 sayesinde 2002 yilinda Nobel ekonomi 6diilii almistir. Kahneman ve
Tversky 1979 yilinda beklenti teorisini, bireylerin ger¢ek davraniglari risk altinda verilen kararlarin zorunlu
olarak her zaman maksimum ve rasyonel olmadiklarin1 agiklamay1 amaglamiglardir (Kahneman ve Tversky,
1992). Ayrica bu iki psikolog, bireylerin belirsizligi nasil ele aldiklarini, kendi inang ve diisiincelerini nasil
degistirdigi ve nasil karar aldiklar1 konular1 hakkinda sadece psikolojiyi ve iktisat alaninda ¢calismayip ayrica
tip ve hukuku da kapsayan bilis ve biligsel yanliliklar {izerine dnemli bir ¢alisma programi sunmuslardir
(Rumiati ve Bonini, 2002).

Kahneman’in ve Tversky’nin davranigsal iktisada yaptig1 katkilara baktigimizda, tahminler ve 6nyargilar,
cergeveleme etkisi ve beklenti teorisi olarak {i¢ alana ayirabiliriz. Kahneman ve Tversky’nin yaptiklar1 en
onemli ¢alismalardan biri olan, belirsizlik altinda karar asamasinda sezgilerin ve 6nyargilarin énemi {izerine
calismiglardir. Ayrica Kahneman ve Tversky akil yliriitme sirasinda, kisa yollardan, istihdamda temsil
edilebilirlikten, ulasilabilirlikten, ¢ipalama etkisinden etkilenilme durumunun yaygin oldugunu gostermistir.
Ikinci olarak ise Kahneman ve Tversky cerceveleme etkisini, tercih iptalleri ile ilgili olgular1 arastirarak
tercihlerin ¢er¢evelenmesini ya da yapilandirilmasini incelemislerdir. Kahneman ve Tversky, daha sonra risk
altinda karar verme siirecini tanimlayan Beklenti Teorisi’ni gelistirmis ve “Kiimiilatif Beklenti Teorisi” ad1
altinda genisletmis ve tercihler lizerinde referans noktasinin etkisini incelemislerdir. Kahneman ve Tverskynin
yarattig1 bu anlayis Richard Thaler ve Robert P. Gwinn tarafindan gelistirilmistir (Sent, 2004).

Davranigsal iktisada olan ilginin daha sonraki yillarda 6nemli bir hiz kazandigi gozlemlenmektedir.
Davranissal iktisat alaninda gerceklesen ilk konferans 1986 yilinda Chicago Universitesinde gerceklesmis ve
bir¢ok bilim adami davranigsal iktisat konusunda ¢aligmalari ile katilmiglardir. Bundan 10 yil sonra 1997
yilinda ise, “Quarterly Journal of Economics” dergisi, davranigsal iktisat alaninda yapilan ¢aligmalar igin 6zel
bir say1 yayimlamistir (Cameer and Loewenstein, 2004). Giinilimiizde davranigsal iktisada olan ilgi ve
yayimlanan calismalar, her gecen giin daha da artmakta ve iktisat¢ilarin son yillardaki baglica ¢alisma
alanlarindan biri haline gelmektedir.

2017 yili ekonomi 6&diiliinii alan Richard H. Thaler, ekonomik konu ve problemleri beklenti teorisine
uygulayan ilk ekonomisttir. Kahneman ve Tversky riskli kararlar iizerine odaklanmisken, Thaler, belirsizlik
altinda kayiptan kaginma ve referans noktalarinin 6nemini gosterdi. Thaler’in ¢aligmalari bir¢ok takipgisine
ilham kaynagi oldu ve ayrica Kahneman ve Tversky’nin yazilarinin tiim ekonomilerde en ¢cok bahsedilenlerden
biri haline gelmesine yardimei oldu (Kahneman, 2011). Thaler ve is arkadaslariyla birlikte ekonomistlere,
insan psikolojisine yeni bir bakis acis1 ve ekonomik sonuclar1 anlamak ve tahmin edebilmek i¢in yeni
cerceveler sagladi. Onun katkilar1 arasinda zihinsel muhasebe teorisi olan sinirli rasyonel davranisa yeni bir
yaklagim, 6z kontrol problemleri i¢in yeni bir gerceve ile planlayici yapict modeli ve adalet konusunda bize
yeni bir perspektif kazandiran sosyal tercihler konusundaki ¢aligmalaridir. Son olarak da, davranigsal ekonomi
bilgilerine dayanan politikalarin kisilerin daha iyi kararlar almasina nasil yardimci olabilecegini gosterdi
(Thaler, 2017).

3.TUKETICI DAVRANISLARI

Tiketici davranigi, ihtiyacin hissedilmesi aninda baslayan, ihtiyacin karsilanmasi i¢in satin alinan {iriin ya da
hizmetlerin kullanilmasi ve kullanilma sonrasinda saglanan faydanin degerlendirilmesini de i¢ine alan bir
stirectir (Altunisik vd., 2004). Yapilmis olan bu tanimi g6z oniinde bulundurarak; tiiketicilerin, satin alma
eylemlerini gergeklestirirken, ne satin aldigi, nigin satin aldigi, satin alma esnasinda nasil davrandiklarinin
bilinmesi, pazarlama sektérii agisindan biiyiik onem arz etmektedir. Isletmecinin amaci, hedef olarak secilen
miisterilerin ihtiya¢larini karsilamak ve onlar1 tatmin etmek oldugundan, pazar sektoriiniin temelini olusturan
satig stratejileri, Uriin tipleri, iriin cesitliligi ve Ozellikleri,  tliketici davramiglart c¢ergevesinde
sekillendirilmektedir. Ayrica tiiketici davranislari konusunda birgok farkli tanim bulunmaktadir ve bu kadar
cok farkli tanimin bulunma sebebi ise tiiketici davraniglar1 konusunun ¢ok genis olmasi ve birgok disiplini
barindirmasindan kaynaklanmaktadir. Benzer sekilde tiiketici davranislari karmasik ve acgiklamasi zor
olabilmektedir. Bunun temel sebebi ise tiiketici davraniglarini etkileyen bir¢ok degisken faktoriin varligidir.
Dolayisiyla isletmecilerin istedikleri hedef tiiketiciye ulasmak i¢in, tiikketici davranislarini belirleyen degisken
faktorleri iyi incelemeleri gerekmektedir. Penpece (2006)’ya gore, tiiketicilerin satin alma davranislarini
belirleyen faktorleri dort baslik altinda belirtmek miimkiindiir. Bunlar;

a. Sosyal Faktorler
b. Kisisel Faktorler
c. Psikolojik Faktorler
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d. Ekonomik Faktorler
3.1. Kisisel Faktorlerden Cinsiyetin Iktisadi Kararlar Uzerindeki Rolii

Insanlar yasamlar1 boyunca hayatlarim devam ettirmek icin birgok gereksinime ihtiyac duymaktadir ve bu
gereksinimlerini karsilamak icin iktisadi davranislarda bulunmaktadirlar. Bireylerin iktisadi davranisi olan
satin alma karari, bircok faktor tarafindan belirlenebilmektedir. Bunlardan kisisel faktorlerden biri olan
cinsiyetin, bireyin satin alma karari lizerinde 6nemli bir rolii bulunmaktadir. Farkli cinsiyetteki tiiketicilerin,
zevkler, renkler ve sekillere karsi gosterdikleri davraniglarin birbirinden farkli oldugu goriilmektedir. Bu
ylizden bir¢ok pazarlamaci, iiriinlerini cinsiyete gore 6zdeslestirip ek anlamlar kazanmasini saglamaktadir.
Ortaya ¢ikan baglantilar daha ¢ok tiiketiciler tarafindan yaratilmaktadir. Ornegin; yapilan bir arastirmaya gore,
escinsellerin diger tiiketicilere oranla dort kat daha fazla otomobil alma ihtimali Subaru yoneticilerini
sasirtmistir ve firma bu kesimi hedef kitle olarak se¢mis ve sonrasinda escinsel yayinlar yapan basin

kuruluslarinda, Subaru otomobillerini kullanan mutlu escinsel ¢iftlerin reklamlarina yer vermistir (Solomon,
2003).

Bireylerin satin aldigi iiriinler cinsiyet farkliligina gore degisebilmektedir. Yapilan arastirmalar neticesinde,
kadinlarin erkeklere oranla daha duygusal oldugu ve bu yiizden kadin ve erkeklerin aligveris yaparken farkli
iiriinler tercih ettikleri ortaya ¢ikmistir. Ornegin kadmlar bu duygusalligs &n plana gikaran iiriinleri tercih
ederken, erkeklerin ise dogasi geregi bagimsizligina daha diiskiin olmasindan dolay1 eglence unsuru igeren
iirlinleri tercih ettigi ortaya ¢ikmistir. Baska bir aragtirmaya gore ise; kadinlarin ¢evre odakli oldugu ve bu
yiizden giyim aligverisinde daha ¢ok sosyal ve kisisel iligkilerine gore tercih yapmaya dnem verdigi, erkeklerin
ise daha ¢ok ben odakli oldugu, giyim aligverisinde kisiliklerini yansitan ve fonksiyonel olan iiriinleri tercih
etmeye Ozen gosterdikleri tespit edilmistir (Dittmar vd., 1995). Yapilan arastirmalarda da goriildiigi gibi
cinsiyet farkinin tiikketicinin satin alma kararlar1 tizerinde 6nemli bir etkisi bulunmaktadir. Bu yiizden cinsiyetin
tilketicilerin satin alma davranislar iizerindeki etkisi agsagidaki ampirik arastirma ile dl¢iilmeye calisilmstir.

4. ARASTIRMA MODELI HAKKINDA GENEL BiLGILER

Arastirma 2017 yilinda Van ilinde yapilmistir. Aragtirma yontemi olarak literatiir taramasi ve anket tercih
edilmistir. Arastirma i¢in kullanilan anket formu 6 demografik soru ve 5’li likert 6l¢eginde hazirlanmig 30
sorudan olusmaktadir. Anket sorularinin olusturulmasinda Kuru (2014), Duman (2011) ve Cekig¢’in (2016)
caligmalarindan 6nemli derecede yararlanilmistir. Ayrica anket formunun gilivenirligi 60 kisilik bir gruba pilot
uygulamayla 6n anket ¢alismasi yapilarak test edilmistir ve anket formunda gerekli diizeltmeler yapilmustir.
Aragtirmanin ana kiitlesini Van ilinde yasayan tiiketiciler olusturmaktadir. Aragtirmanin 6rneklem biiyiikliigii
ise 400 tiiketici olarak belirlenmistir. Bulunan arastirma sonuglarini tiim tiiketiciler icin genellemek saglikli
olmayacaktir. Fakat genel tiiketici profili hakkinda bir fikir verdiginden, tiiketicilerin davraniglarini géz
onilinde bulundurarak iiretim ve satig stratejisi yapan isletmecilere yardimci olmak ve ayrica bu alanda ¢aligmak
isteyen akademisyenlere yon gostermek amaciyla uygulanmis bir aragtirmadir.

Aragstirma i¢in olusturulan anket formunun giivenirlik analizi yapilmis ve gilivenirlik degeri (Cronbach’s alpha)
0,807 olarak bulunmustur. Aragtirma kapsaminda elde edilen veriler i¢in SPSS 18 istatistik paket programi
kullanilmistir. Spss paket programuiyla, cinsiyet ile tiiketici davranislar arasindaki iliskinin belirlenmesi igin t-
testi ve ortalamalarin analizi ile 6l¢limler ve degerlendirmeler yapilmustir.

4.1.Bulgular ve Genel Degerlendirme
4.1.1.Demografik Ozellikler

Bireylerin demografik 6zellikleri tiiketim davraniglarini belirlemede 6nemli bir yere sahiptir. Bu sebeple
katilimcilarin yas Ozellikleri ile ilgili bilgiler toplanmis ve besli likert Olgegine gore bes kategoride
degerlendirilmistir. Tabloya bakildiginda tiiketicilerin %43,8’1 15-25 yas arasmnda %34,3 ise 26-35 yas
arasinda yer almaktadir. Bireylerin tiiketim davraniglarimi belirleyen 6nemli faktorlerden biri de gelirdir.
Tabloya bakildiginda 0-1404 TL gelir arasinda yer alan katilimcilarin daha fazla oldugu, diger gelir
diizeylerinde ise katilimcilara dengeli bir sekilde ulasilabildigi goriilmektedir. Arastirmanin temel sorusunu
bulabilmek i¢in cinsiyetin bilinmesi 6nemli derecede 6nemlidir. Arastirma kapsaminda tiiketicilerin %50’sini
kadin %50’sini ise erkekler olusturmaktadir. Oransal dagilimda esitlik vardir.
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Tablo 1.Tiiketicilerin Demografik Ozellikleri

Yas Say1 % Aylik gelir Say1 %
15-25 arasi 175 43,8 0-1404 TL 144 28,5
26-35 arasi 137 34,3 1405-2000TL 66 16,5
36-45 arasi 40 10,0 2001-3000 TL 87 21,8
45-60 arasi 29 7,3 3001-4000TL 53 13,3
61 ve istii 19 4.8 4001ve tisti TL 80 20,0
Toplam 400 100 Toplam 400 100

Meslek Egitim durumu

Emekli 13 3,3 Ortaokul 35 8,8
Memur 101 25,3 Lise 87 21,8
Ogrenci 145 36,3 On lisans 70 175
Ev hanim 17 4,3 Lisans 153 38,3
Diger 124 31,0 Lisansiistii 55 13,8
Toplam 400 100 Toplam 400 100

Medeni durum Cinsiyet
Bekar 274 68,5 Kadin 200 50,0
Evli 126 315 Erkek 200 50,0
Toplam 400 100 Toplam 400 100

Modern toplumlarda statii belirleme araci olarak kullanilan ve tiiketicinin davraniglarini belirlemede 6nemli
bir yere sahip olan bir diger faktor egitim faktoriidiir. Katilimeilar arasinda egitim durumu incelendiginde,
%38,3 ile lisans mezunlari en kalabalik grubu olustururken, ardindan ise % 21,8 ile lise mezunlar1 gelmektedir.

Tiketicilerin davraniglarini belirlemede etkili olan bir bagka faktor meslektir. Katilimcilarin meslege gore
katilimlar1 % 36,3 6grenciler, % 31,0 diger , % 25,3 memur ve en az katilim olan ise %4,3 ev hanimlar1 ve
%3,3 ile emeklilerdir. Son olarak tiiketicilerin davranisini belirleyen faktor olarak medeni durumu %68,5’i
bekar, %31,5°1 ise evliler olusturmaktadir.

4.1.2.Cinsiyetin Satin Alma Kararma EtkKisi

Tablo 2’de cinsiyet faktoriine gore tiiketicilerin ifadelere katilim dereceleri arasindaki farklilik t-testi ile
Olciilmeye calisilmistir. Hipotezlerin test edilmesi sonucunda elde edilen bilgiler tablo 2°de goriildiigii gibi 30
ifadeden 9’unda cinsiyet farkliligina gére 6nemli bir anlamli faklilik tespit edilmemistir yani tiiketiciler benzer
davranis sergilemislerdir. Fakat her ne kadar kadin ve erkek tiiketicilerin davranisi benzese de ortalamalarin 3
degerinin iizerinde olmasi cinsiyetler arasi irrasyonel davranan tiiketicilerin bulundugunu géstermektedir. Bu
ifadeler sunlardir;

Tablo 2: Cinsiyet ve Ifadeler Arasi fliskiler

Standart Sig.(2- P degerleri
Hipotezler N Ortalama sapma tailed)

1.Ahsverise gitmeden once satin alacaklarim iiriinleri Kadin 200 2,78 1,239 428 0,05
listelemem Erkek 200 2,68 1,282 428 0,05
2. Sadece temel ihtiyaclarim i¢in degil ayrica eglence Kadin 200 2,65 1,226 ,462 0,05
amachda aligveris yaparim Erkek 200 2,56 1,218 ,462 0,05
3. Satin alacagim iiriiniin fiyat1 her zaman 6nemli degildir Kadin 200 2,28 1,153 ,051 0,05
Erkek 200 2,52 1,299 ,051 0,05
4.Kullandigim marka veya iiriiniin disinda baska marka Kadin 200 2,48 1,190 ,024 0,05
veya iiriin tercih etmem** Erkek 200 2,76 1,275 ,024 0,05
5. Almak istedigim bir iiriin ile ilgili herhangi bir olumsuz Kadin 200 3,23 1,176 ,138 0,05
yorum satin alma kararim etkiler* Erkek 200 3,05 1,247 ,138 0,05
6. Reklamlar satin alma kararim etkiler Kadin 200 2,76 1,257 ,580 0,05
Erkek 200 2,69 1,273 ,580 0,05
7. Magaza calisanlariin goriis ve tavsiyelerini dikkate Kadin 200 3,07 1,171 A70 0,05
alirom* Erkek 200 2,98 1,179 470 0,05
8. Kampanya ve promosyonlar satin alma kararim etkiler* Kadin 200 3,48 1,186 ,204 0,05
Erkek 200 3,33 1,173 ,204 0,05
9. Bazen hi¢ kullanmayacagim iiriinler alirnm Kadin 200 2,22 1,277 ,295 0,05
Erkek 200 2,36 1,389 ,295 0,05
10. Marka benim i¢in her zaman kalite anlamina gelir* Kadin 200 2,93 1,270 ,533 0,05
Erkek 200 3,01 1,295 ,533 0,05
11. Marka benim icin her zaman imaj ve sayginhk anlamina Kadin 200 2,79 1,324 ,970 0,05
gelir Erkek 200 2,78 1,333 970 0,05
12. Fiyat1 yiiksek olan bir iiriiniin kalitesi de yiiksektir Kadin 200 2,87 1,306 425 0,05
Erkek 200 2,98 1,322 425 0,05
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13. Kaliteli iiriin satan magazalarin ortamu Kaliteli Kadin 200 3,18 1,222 770 0,05
calisanlar1 da 6zenle sec¢ilmigtir* Erkek 200 3,21 1,172 770 0,05
14. Taksitle satin alma imkam Kararim etkiler* Kadin 200 3,10 1,352 ,136 0,05
Erkek | 200 3,29 1,259 ,136 0,05
15.Algverislerimde daha ¢ok kredi kart1 kullanmirim Kadin 200 2,60 1,348 ,080 0,05
Erkek 200 2,84 1,331 ,080 0,05
16. Aligverislerimde magaza veya marketin 1s1iklandirma Kadin 200 2,40 1,248 464 0,05
sistemi satin alma kararim etkiler Erkek 200 2,31 1,205 464 0,05
17. Algverislerimde magaza ve marketin raf diizeni satin Kadin 200 2,73 1,282 ,350 0,05
alma kararmm etkiler Erkek 200 2,85 1,282 ,350 0,05
18. Ahsverislerimde magaza veya markette miizik olup Kadin 200 2,38 1,254 ,872 0,05
olmamasi satin alma kararim etkiler Erkek 200 2,36 1,232 872 0,05
19. Satin aldigim iiriiniin dis goriintiisiiniin giizel olmas1 Kadin 200 3,05 1,251 ,006 0,05
satin alma kararim etkiler** Erkek 200 2,70 1,268 ,006 0,05
20. Satin alma esnasinda anlik, planlanmams kararlar Kadin 200 3,19 1,208 ,001 0,05
veririm** Erkek 200 2,78 1,231 ,001 0,05
21. Ahsverislerimde bazen kontroliimii kaybederim, Kadin 200 2,80 1,362 ,049 0,05
ihtiyacim diginda iiriin aldigim olur** Erkek 200 2,54 1,271 ,049 0,05
22. Moday1 takip etmekten keyif alirnm modaya uygun Kadin 200 2,90 1,305 ,010 0,05
giyinmeyi isterim** Erkek 200 2,57 1,253 ,010 0,05
23.Giizel havalarda ihtiyacimdan fazla ahsveris yapiyorum Kadin 200 2,41 1,245 ,161 0,05
Erkek 200 2,24 1,175 ,161 0,05
24. Kapali havalarda ihtiyactmdan fazla alisveris yapiyorum Kadin 200 1,93 1,098 ,118 0,05
Erkek 200 2,11 1,199 ,118 0,05
25. En ¢ok gida ahsverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla Kadin 200 2,71 1,289 ,878 0,05
ahigveris yapiyorum Erkek 200 2,73 1,312 ,878 0,05
26. En cok giyim ahsverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla Kadin 200 2,6 1,324 ,908 0,05
alisveris yapiyorum Erkek 200 2,63 1,277 ,908 0,05
27. En cok elektronik esya alisverisi sirasinda ihtiyacimdan Kadin 200 2,17 1,136 ,069 0,05
fazla aligveris yapiyorum Erkek 200 2,39 1,275 ,069 0,05
28. Alacagim mal ve hizmetlerin yasima uygun olmasi benim | Kadin 200 3,56 1,176 ,702 0,05
i¢in 6nemlidir* Erkek 200 3,60 1,172 ,702 0,05
29. Alacagim mal ve hizmetlerin meslegime uygun olmasi Kadin 200 3,18 1,271 324 0,05
benim i¢in 6nemlidir* Erkek 200 3,05 1,260 324 0,05
30. Bir iiriinii satin almadan 6nce o iiriin/hizmet ile ilgili Kadin 200 3,10 1,240 ,969 0,05
sosyal medyada arastirma yaparim* Erkek 200 3,09 1,328 ,969 0,05
1.Kesinlikle katilmiyorum, 2. Katilmiyorum 3 kismen katiliyorum, 4.katiliyorum, 5.kesinlikle katilmiyorum
*Yapilan t testi sonucuna gore; ifadeler ile cinsiyetler aras1 anlamli bir fark bulunmayanlar. Fakat ortalamalarinin 3 degerinin iizerinde olanlar.
**Yapilan t testi sonucuna gore; ifadeler ile cinsiyetler arasi anlamli bir fark bulunanlar.

(1) Almak istedigim bir iiriin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorum satin alma kararum etkiler* ifadesi igin,
her iki cinsiyetin davranislarinda anlamli bir farklilik yoktur ve kadin ve erkekler benzer cevaplar vermisleridir.
Fakat her iki cinsiyetin de ortalamalarina bakildiginda ortalamalarin 3’{in iizerinde oldugu tespit edilmistir
buda bize kadin ve erkeklerin olumsuz yorumdan etkilendigini gostermektedir.

(2) Magaza ¢alisanlarimin goriis ve tavsiyelerini dikkate alirim* ifadesi i¢in, her iki cinsiyetin davranislarinda
anlamli bir farklilik yoktur ve kadin ve erkekler benzer cevaplar vermisleridir. Fakat kadinlarin ortalamalarina
bakildiginda 3’iin izerinde oldugu tespit edilmistir. Bu da kadinlarin aligveris yaparken bagkalarinin
goriislerine dikkat ettigini gostermektedir.

(3) Kampanya ve promosyonlar satin alma kararumi etkiler* ifadesi igin, her iki cinsiyetin davraniglarinda
anlamli bir farklilik yoktur ve kadin ve erkekler benzer cevaplar vermiglerdir. Fakat her iki cinsiyetin de
ortalamalarma bakildiginda ortalamalarin 3’lin iizerinde oldugu tespit edilmistir. Goriildiigii gibi her iki
cinsiyet arasinda satin alma davranislarinda bir fark bulunamamis olsa da, kadin ve erkekler irrasyonel
davranmaya meyillidirler.

4) Marka benim icin her zaman kalite anlamina gelir* ifadesi i¢in yapilan t-testi sonucu, cinsiyet faktoriine
gore tiiketici davraniglarinda anlamli farklilik olmadigini gostermistir. Fakat erkeklerin ortalamasi 3 degerinin
iizerinde oldugundan, erkekler irrasyonel davranmaya meyillidir.

(5) Kaliteli iiriin satan magazalarin ortami kaliteli, ¢calisanlar: da ozenle se¢ilmistir* ifadesi i¢in yapilan t-
testi sonucu, cinsiyet faktoriine gore tiiketici davraniglarinda anlamli farklilik olmadigimi gostermistir. Ancak
her iki cinsiyetin ortalamas1 3 degerinin ilizerinde oldugu i¢in kadinlar ve erkekler bu ifade i¢in irrasyonel
davranis sergilemektedirler.

(6) Taksitle satin alma imkdni kararimu etkiler* ifadesi igin yapilan t-testi sonucu, cinsiyet faktoriine gore
tiiketici davranislarinda anlamli farklilik olmadigini gostermistir. Ancak erkek ve kadmlarin ortalamalarinin 3
degerinin iizerinde olmasi irrasyonel davranmaya meyilli olduklarini géstermektedir.
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(7) Alacagim mal ve hizmetlerin yasima uygun olmast benim icin énemlidir* ifadesinin t testi sonucuna goére
kadin ve erkeklerin davranislarinda anlamli bir farklilik bulunamamis ve her iki grup da benzer cevaplar
vermiglerdir. Fakat her iki grubun ortalamalarinin 3 degerinin {izerinde olmasindan dolay1 kadin ve erkekler
aldiklar1 mal ve hizmetlerin kendi yaslarina uygun olmasina 6zen gostermektedirler.

(8) Alacagim mal ve hizmetlerin meslegime uygun olmasi benim igin énemlidir* ifadesinin t testi sonucuna
gore kadin ve erkeklerin davranislarinda anlamli bir farklilik bulunamamis ve her iki grup da benzer cevaplar
vermiglerdir. Fakat her iki grubun ortalamalar1 3 degerinin iizerinde oldugu i¢in iki grup da tirlinlerin kendi
mesleklerine uygun olmasina 6zen gostermektedirler.

(9) Bir iiriinii satin almadan dnce o iirtin/hizmet ile ilgili sosyal medyada arastirma yaparim™ ifadesinin t testi
sonucuna gore kadin ve erkeklerin davraniglarinda anlamli bir farklilik bulunamamig ve her iki grup da benzer
cevaplar vermislerdir. Her ne kadar iki cinsiyet arasinda sosyal medyada arastirma yapilmasi ifadesine karsi
davranislarinda bir fark olmasa da, iki grupta da yer alan tiiketicilerin biiyiik cogunlugu iirlin/hizmet almadan
once sosyal medyada arastirma yapmaktadir.

Su bes ifadede ise; yapilan t testi sonucuna gore ifadeler ile cinsiyetler arasinda anlamli farkliliklar
bulunmaktadir:

(1) Kullandigim marka veya iiriiniin disinda baska marka veya iirtin tercih etmem** Bu ifade i¢in yapilan t
testi sonucu; kadin ve erkeklerin davraniglarinda anlamli bir farklilik bulunmus ve her iki grup da farkli
cevaplar vermislerdir. Erkek tiiketicilerin ¢ogunlugu kullandig1 marka ve {iriin disinda iiriin ve markalar tercih
etmemektedirler. Goriildiigii gibi erkek tiiketiciler irrasyonel davraniglarda bulunmaktadirlar.

(2) Satin aldigim tiriiniin dis goriintiisiiniin giizel olmast satin alma kararimi etkiler** Bu ifade i¢in yapilan t
testi sonucu; kadin ve erkeklerin davraniglarinda anlamli bir farklilik bulunmus ve her iki grup da farkli
cevaplar vermiglerdir. Kadinlar i¢in iiriinlerin ambalajlarinin giizel olmasi énemlidir.

(3) Satin alma esnasinda anlik, planlanmamus kararlar veririm** Bu ifade i¢in yapilan t testi sonucu; kadin
ve erkeklerin davraniglarinda anlamli bir farklilik bulunmus ve her iki grup da farkli cevaplar vermislerdir.
Kadin tiiketiciler aligveris esnasinda anlik planlanmig kararlar vermektedir.

(4) Ahsverislerimde bazen kontroliimii kaybederim, ihtiyacim disinda iirtin aldigim olur** Bu ifade igin
yapilan t testi sonucuna gore; kadin ve erkeklerin davraniglarinda anlamli bir farklilik bulunmus ve her iki
grup da farkli cevaplar vermiglerdir. Kadin tiiketiciler aligveris esnasinda ihtiyacindan fazla {irlin
alabilmektedir.

(5) Moday1 takip etmekten keyif alirum modaya uygun giyinmeyi isterim** Bu ifade igin yapilan t testi sonucuna
gore; kadin ve erkeklerin davraniglarinda anlamli bir farklilik bulunmus ve her iki grup da farkli cevaplar
vermiglerdir. Kadinlar moday1 takip etmekten keyif almakta ve modaya uygun giyinmektedirler.

Aligveris listesi, eglence amagh aligveris yapmak, satin alinan {iriiniin fiyati, reklamlar, kullanilmayan tiriinler
almmmasi, markanin imaj ve sayginlik anlamina gelmesi, fiyat marka iliskisi, kredi kart1 kullanimi, magazalarin
1siklandirma sistemi, magazanin raf diizeni, magazada miizik olup olmamasi, giizel ve kapal1 havalara gore
degisen aligveris, gida, elektronik ve giyim aligverisine gore en fazla yapilan aligveris konularinda erkek ve
kadin tiiketiciler arasinda fark tespit edilmemistir. Tiiketiciler bu konularda rasyonel davranmaktadirlar.

4.1.3.Cinsiyetin demografik ozelliklere gore analizi

Bu boliimde katilimcilara uygulanmis olan anketten elde edilen tiim likert sorularin ortalamalar1 diger
demografik verilerle test edilmistir. Bunun igin iki kategorili olanlara t-testi; ikiden fazla kategorili olanlara
Scheffe testi yapilmistir. Elde edilen sonuglara gére Van ilinde yasayan kadin tiiketicilerin satin alma kararlari;
yas, meslek, medeni durum, egitim diizeyi ve aylik gelirlerine gore farklilik gostermemektedir. Van ilinde
yasayan erkek tiiketicilerin satin alma davranisi demografik 6zelliklere gore 6lglim yapildiginda yas, meslek,
medeni durum, egitim diizeyi ve aylik gelirlere gore herhangi bir farklilik gdstermemistir. Dolayisiyla Van’da
yasayan kadin ve erkekler demografik 6zelliklere gore ayni davraniglar sergilemekte ve her iki grup da rasyonel
davranislar gostermektedir.

5.SONUC ve ONERILER

Tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkileyen bir¢cok faktor vardir. Bunlarin bir tanesi olan cinsiyet,
isletmecilerin ve tiiketicilerin {iretilen iiriin veya hizmetten maksimum fayda veya kar saglamalari agisindan
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incelenmesi gereken demografik faktorlerin basinda gelir. Birgcok arastirmaya gore, erkek veya kadin
tiiketicilerin satin alma davraniglarinin birbirinden farkli oldugu yani iiriin tercihinde ve fiyat beklentilerinde
birbirinden farkli oldugu bir gergektir. Bu ¢alisma da, tiiketicilerin davraniglarinin iiriin/hizmet satin alirken
cinsiyet degiskenine gore nasil farklilastigini, hangi faktorlerin etkisiyle rasyonel ve irrasyonel davrandiklarini
davranissal iktisat perspektifinden incelemek maksadiyla yapilmistir. Bu amagla aragtirma alani olarak Van
ili secilmis, bu ilde yasayan ve farkli demografik 6zelliklere sahip olan kadin ve erkek tiiketicilerin davraniglari
arasindaki iligkilere ulagilmaya calisilmis ve bazi bulgular elde edilmistir. Vanl tiiketicilerin davraniglarina
yonelik elde edilen bulgular soyle siralanabilir:

v" Van ilinde yasayan erkekler kullandiklart marka ve iriin disinda bagka iiriin ve marka tercih
etmemektedirler ve irrasyonel davraniglarda bulunmaktadirlar.

v" Van ilinde yasayan kadinlar i¢in {riinlerin ambalajlarimin giizel olmasi 6nemlidir. Dolayisiyla
isletmecilerin satis i¢in hazirladiklar iiriinlerin ambalajlarina dikkat etmeleri énemlidir.

v" Van ilinde yasayan kadin tiiketiciler aligveris esnasinda anlik planlanmig kararlar vermektedir ve
irrasyonel davranabilmektedir.

v Van ilinde yasayan kadinlar moday: takip etmekten keyif almakta ve modaya uygun giyinmektedirler.

v" Van ilinde yasayan kadin tiiketiciler aligveris esnasinda ihtiyacindan fazla {iriin alabilmektedir.
[rrasyonel davramis sergilemektedirler.

Cinsiyetin demografik 6zelliklere gore analizi yapildiginda ise her iki grubun ayni davraniglar sergiledikleri
goriilmiis ve istatistiksel olarak davranislar arasinda anlamli bir farklilik bulunmamustir. Kadin ve erkeklerin
demografik 6zeliklere gore rasyonel davranislar sergiledikleri saptanmistir.

Ozetle, yapilan anket uygulamas: sonrasinda katilimeilarin cinsiyet faktdriine bagli olarak bazen rasyonel
davrandigr bazen ise farkinda olmadan irrasyonel davranmaya meyilli oldugu gozlenmistir. Ancak
katilimcilarin ne kadar rasyonel veya irrasyonel davrandiklar1 hakkinda gergek bir sonuca ulagmak dogru
olmayacaktir. Kadinlar modaya uygun giyinmek, anlik satin alma karari, alinan {irtiniin dig goriintiisiiniin giizel
olmasi, taksitli satin alma ve ihtiyacindan fazla aligveris yapmak gibi konularda irrasyonel davraniglarda
bulunurken erkekler ise sevdikleri marka ve {iriin disinda bagka marka ve {iriin almamaktadirlar. Dolayisiyla
yapilan ¢aligsma davranissal iktisadin temel varsayimi olan bireyler irrasyoneldir goriisiinii dogrulamaktadir.
Bu yiizden igletmelerin iiretim agamasindan baglayip tiiketim agamasina kadar bireyin satin alma davraniglarini
etkileyen faktorleri psikolojik bilimin yardimiyla incelemeleri gerekmektedir.

KAYNAKLAR
Altunisik, R.; Ozdemir, S. & Torlak, O. (2004). Modern Pazarlama, 3. basim, Degisim Yaynlar1, Istanbul.
Ariely, D. (2013). Akildis1 Ama Ongoriilebilir, Optimist Yayinlari, istanbul.

Camerer, C. (1999). “‘Behavioral Economics: Reunifying Psychology and Economics’’, Proceedings of The
National Academy of Sciences, 10575-10577.

Camerer, C. (2004). Behavioral Economics: Past, Present and Future. C. L. Camerer icinde, Advances in
Behavioral Economics (ss. 3-51). New York: Princeton University.

Dittmar, H.; Beattie, J. & Friese, S. (1995). ““Gender Identity and Material Symbols: Objects and Decision
Considerations in Impulse Purchases’’, Journal of Economic Psychology, 16(3): 491-511.

Duman Kurt, S. (2011). “‘Davramssal Ekonomi Yaklasimlarinin Tiiketici Karar Verme Tarzlari ile
Aciklanmasi ve Bir Uygulama’’, Doktora Tezi, Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisti, [zmir.

Durusoy, S. (2008). “‘Iktisat Biliminin Yeri ve Yontemi Neden Sorgulaniyor?’’, Uluslararast Insan Bilimleri
Dergisi, 5 (1): 1-26.

Eser, R. & Toigonbaevaz D. (2011). ‘‘Psikoloji ve iktisadin birlesimi olarak davranissal iktisat’> Eskisehir
Osmangazi Universitesi libf Dergisi, 6 (1): 287-321.

Hattwick, R. E. (1989). ‘‘Behavioral Economics: An overview’’ Journal of Business and Psychology, 141-
154.

Kuru, H.A. (2014). Tiketim Rasyonalitesi ve Isparta uygulamasi, Yiiksek Lisans Tezi, Stileyman Demirel
Universitesi Sosyal Bilimleri Enstitiisii, Isparta.

smartofjournal.com / editorsmartjournal@gmail.com / Open Access Refereed / E-Journal / Refereed / Indexed

Journal @

305 SMAR


mailto:editorsmartjournal@gmail.com

Social, Mentality and Researcher Thinkers Journal

Penpece, D. (2006). Tiiketici Davranislarim Belirleyen Etmenler: Kiiltiiriin Tiiketici Davramslar1 Uzerindeki
Etkisi. Kahramanmaras Siit¢ii Imam Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Yiiksek Lisans Tezi,
Kahramanmaras.

Romuati, R. & Bonini, N. (2002). Daniel Kahneman: The Nobel Priz for Economics Awarded for Decision
Making Psychology. Mind & Society.

Sendhil, M. & Richard T. (2004). Behavioral Economics. International Encylopedia of Social and Behavioral
Sciences, (ss. 1094-1100).

Sent, E. M. (2004). Behavioral Economics: How Psychology Made Its (limited) Way Back Into Economics.
History of Political Economy, 36 (4): 735-760.

Simon, H.A. (1955). ““A Behavioral Model of Rational Choice’’, The Quartely Journal of economics, 112-
113.

Solomon, M. R. (2003). Tiiketici Kralligmnin Fethi, Cev: Selin Cetinkaya, MediaCat Kitaplari, Istanbul
Kahneman, D. (2011). Thinking fast and slow. New york: Farrar, Straus and Giroux.

Tversky, A, & D, Kahneman. (1992). ‘“‘Advances in Prospect Theory: Cumulative Representation of
Uncertainty’, Journa of Risk and Uncertainty, 5,: 297-323.

Thaler, R.H. (2017). Integrating Economics with Psychology, The Committee for the Prize in Economic
Sciences in Memory of Alfred Nobel, Scientific background on the Sveriges Riskbank Prize in Economic
Sciences in Memory of Alfred Nobel 2017. Erisim tarihi: 25/10/20017,
https://www.nobelprize.org/nobel_prizes/economic-sciences/laureates/2017/advanced
economicsciences2017. pdf,

smartofjournal.com / editorsmartjournal@gmail.com / Open Access Refereed / E-Journal / Refereed / Indexed

Journal @

306 SMAR


mailto:editorsmartjournal@gmail.com

