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BIREYLERIN KiSILiK VE DEMOGRAFIK OZELLIKLERININ
ONLINE ALISVERIS DAVRANISINA ETKIiSi VE DAVRANISSAL
IKTISAT ACISI iLE INCELENMESI

irem BULUT

OZET

Gelisen teknoloji ile birlikte hayatimiza giren “online aligveris” bireylerin hayatinin
olmazsa olmazlarindan biri haline gelmistir. Hemen hemen herkesin kullanmakta oldugu bu
aligveris yonteminin bireylerin kisilik ve demografik 6zellikleri ile nasil bir iligki icerisinde
oldugu bir¢ok arastirmacinin {izerinde durdugu konulardan biri olmustur. Tiiketicilerin karar
verme tarzlarinin neler oldugu ve nasil sekillendigi ise bir diger arastirma konusudur. Literatiire
yeni gecen bir kavram olan “davranigsal iktisat” bireylerin rasyonel ve irrasyonel kararlar
iizerinde dururken, kamu diizenlemeleri ile bireylerin davranislarina onlarin se¢im sanslarini
ellerinden almadan nasil yon verebilecegi hakkinda fikir vermektedir. 2019 yilinin Aralik
ayinin sonlari itibaren baglangicta Cin’i daha sonrasinda ise diinya tizerindeki bir¢ok tilkeyi
etkileyen Covid-19 viriisii pandemisinde Tiirkiye sinirlar1 igerisinde uygulanan diirtme

miidahaleleri bu diizenlemelere 6rnek olarak degerlendirilebilir.

Bu arastirmanin amaci bireylerin demografik ve kisilik 6zelliklerinin online aligveris
davranigina etkisi, tliketici karar verme tarzlariin neler oldugu ve davranigsal iktisat teorisi ile

ilgili giincel literatiir 15181nda bilgi vermektir.

Anahtar kelimeler: Online Alisveris, Kisilik, Karar Verme Tarzlar1, Davranigsal Iktisat,

Diirtme Midahaleleri



THE EFFECT OF PERSONALITY AND DEMOGRAPHIC
CHARACTERISTICS OF INDIVIDUALS ON ONLINE SHOPPING
BEHAVIOR AND BEHAVIORAL ECONOMICS

irem BULUT

ABSTRACT

With the developing technology, "online shopping" has emerged as one of the
indispensable parts of the lives of individuals. Numerous researchers had been focused on the
relationship between this novel shopping method, which is being used widely on global scale
and the personality traits and demographic characteristics of the individuals. Another research
area related with this topics the evolvement and consequences consumers decision-making
styles. “Behavioral economics”, which is a relatively new concept in the literature, emphasizes
rational and irrational decisions and the role of public regulations for optimal outcomes without

taking away their rights of choice.

In 2019, a new virus, which originated in China has spread to other countries causing a
global Covid 19 pandemia. The aim of this review is to provide updated research findings
regarding the effect of demographic characteristics and the personality traits on online shopping

in the light of current literature.

Keywords: Online Shopping, Personality, Behavioral Economy, Nudge Theory,
Decision Making Style.



ONSOZ

Bu caligmada bireylerin kisilik ve demografik 6zelliklerinin online aligveris
davraniglarina olan etkileri konusunda literatiirde yapilmis ¢aligmalardan 6rnekler
sunulacaktir. Bunun yani sira davranissal iktisat perspektifi ile bireylerin davraniglari
yorumlanacaktir. Bireylerin hayatinda 6énem tasiyan karar verme tarzlar1 ve bu tarzlar

etkileyen diger faktorler lizerinde bilgilendirme yapilacaktir.

Calisma konusunun belirlenmesi ve hazirlanma siirecinin agamalarinda deneyimleri ile

yolumu aydinlatan danisman hocam Prof. Dr. H. Ercan OZMEN’e tesekkiir ederim.
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1. GIRIS

Teknolojinin gelismesi ile birlikte aligveris yapma stilleri de degisime ugramistir.
Online aligveris yapmanin daha konforlu ve pratik bir secenek olusu giinden giine daha fazla
kullanilmasina neden olmaktadir. Baslangicta kiigiik bir kesim online aligveris yontemini
kullaniyor olsa da bugiine baktigimizda toplumun 6nemli bir kisminin aligverislerini online

sekilde yaptig1 dikkat ¢gekmektedir.

Gilinlimiiz diinyasinda “hizin” ¢ok 6nemli oldugu bilinmektedir. Hizin énemli oldugu
bu cagda, tiiketiciler istek ve ihtiyaglarinin en hizli sekilde ellerine ulagsmasini talep etmektedir.
Dolayisiyla tiiketicilerin ¢ogu, aligveriste harcanan zamani vakit kaybi1 ve gereksiz olarak
gormektedir. Aligveris merkezlerinin biiylik ve yogun olmasi, ozellikle metropolde ve
biiyiiksehirde yasayan insanlar i¢in asir1 kalabalik ortamlarin rahatsiz ediciligi, ulasim ve park
sorunlar1 da eklenince bireylerin online alisverise daha olumlu bakmalar1 kag¢inilmaz olmustur.
Online aligveris, tiiketicilere oldukc¢a genis kapsamli {irlin segenegi sunabilme, aranilan
iirtinlerin tiim 6zelliklerini gorebilme, diger iirlin ve markalarla karsilastirabilme sans1 vermesi
ile 6n plana ¢ikmaktadir. Online aligveris sayesinde tiiketiciler evden veya isten ayrilmadan,
trafik problemi ve uzun kasa kuyruklar1 yasamadan aligverislerini gerceklestirebilmektedir.
Yapilan analizler sonucunda online aligverisi tercih eden bireylerin, magaza gezerek aligveris
yapanlara oranla daha az vakit harcadiklar1 bilinmektedir. Online aligveris sisteminin
avantajlarindan bir digeri ise mobil uygulamalar sayesinde tiiketicilere ¢ok fazla efor sarf
etmeden aligveris yapabilme imkani sunmasidir. Akilli telefon kullanimin biiylik Olciide
yayginlagmast ile birlikte online aligveris kanallarina ulasmak daha kolay hale gelmistir. We
Are Social 2020 yili raporunda Tiirkiye’de mobil kullanim oranlarimin 2019 yilina goére 2.6
milyon (%3.4) arttig1 ifade edilmistir (Kemp, 2020).

Online aligveris sistemine yonelik ilgi her gecen y1l daha da artig gdsterse de bunun yant
sira bu yonteme kars1 dnyargili davranan bir kesimin de halen mevcut oldugu bilinmektedir. Bu
farkli goriislerin ise kusak farkliligindan kaynakli oldugu diisiiniilmektedir. Bu goriisiin 1s181inda
X, Y ve Z kusaklarinin online alisverise olan bakis agilar1 yeni bir aragtirma konusu haline
gelmistir. X kusagi, 1965 ile 1979 yillar1 arasinda diinyaya gelen bireyleri kapsamaktadir. Bu
kusgaktaki bireylerin teknolojiye uyum saglamada gii¢liik yasadiklar1 ve cogu zaman teknolojiye
direndikleri goriilmiistiir. Y kusagi ise 1980 ile 1999 yillar1 arasinda dogan bireyleri kapsamakta
ve bu bireylerin X kusagindaki bireylere oranla daha gelisime agik olduklar1 gozlenmistir. Y

kusag1 ergenlik doneminde internetle tanismais, teknolojiyi deneyimleme sansina sahip



olmustur. Bu nedenle de teknolojinin gelisimi ve ilerlemesi konusunda daha 1limh
yaklagsmaktadir. Z kusagi, diger ad1 ile “milenyum kusagi” 2000 yil1 ve daha sonrasinda dogan
insanlar1 kapsarken, hali hazirda bu sistemin i¢ine dogmalari itibari ile teknolojiyi etkin sekilde
kullandiklar1 belirtilmistir. Bunun yami sira Z kusaginin online aligveris tutumlari
incelendiginde hedonik-eglence odakli tiiketim yaptiklar1 goriilmiistiir. Online aligveris ve
teknoloji hakkindaki farkli goriisleri nedeniyle X ve Z kusagmin catistigi, Y kusaginin ise iki
kusak arasinda koprii gorevi gordiigii ifade edilmistir (Goktas, 2019).

Internetin hizli gelisimi ile birlikte web siteleri yalmzca bilgi arastirilan veri tabanlar
degil, ayn1 zamanda bireyleri iiretkenlige de tesvik eden mecralar haline gelmistir. Online
aligveris yapan tiiketiciler etkilesime girebilme firsati yaninda icerie de katkida
bulunabilmektedir. Tiiketiciler, aligverislerini yaptiklar1 esnada ve sonrasinda miisteri
temsilcileri ile iletisim kurabilmektedir. Bu durum da haliyle tiiketicilerin online aligverise
iligkin giivenini arttirmakta, online aligverisi tercih etmeye devam etmelerini saglamaktadir.
Online saticilarin, bireylerin istek ve begenilerini baz alarak sadece onlara 6zel profiller
olusturmasi, tiiketiciler yeniden aligveris yapmak istediklerinde kendilerine uygun sec¢im
yapmalarint kolaylastirmaktadir. Bunun sonucunda birey, online aligverise olan ilgisini
kaybetmemekte ve online alisveris yapma aliskanhigini siirdiirmektir (Isler, Yarangiimelioglu,

& Giimiili, 2014).

Bireylerin, tiiketici karar verme tarzlarinin nasil ve hangi kosullar icerisinde olustugu
herhangi bir iiriin alirken se¢imlerini nasil yaptig1 bir diger merak konusudur. Kisilik, bireyin
hayat akisindaki bircok kararimi etkiledigi gibi satin alma karar1 {izerinde de etkili oldugu
diistiniilmektedir. Bu nedenle bireyin satin alma kararim1 daha dogru bir sekilde
anlamlandirabilmek adina kisilik ile olan baglantisin1 ortaya koymak elzemdir. Bireyin, sahip
oldugu kisilik 6zellikleri, sosyal ¢evresi ve demografik 6zellikleri se¢cimlerini 6nemli 6l¢iide

etkileyebilmektedir.

Davranigsal iktisat, literatiirde yeni yeni kendine yer bulan bir alandir ve bireylerin her
zaman rasyonel kararlar almadiklar1 goriisiinii temel olarak almistir. Bu kuram “diirtme
miidahaleleri” ismini verdigi yontem ile bireylerin sec¢imlerinin dolayli yollardan
etkilenebilecegini 6ne siirmekte ve bu diizenlemelerin bir¢ok devlette kamu politikasi olarak

kullanildigin1 belirtmektedir (Erdogan & Karagdl, 2019).

2019 yili sonunda baglayan ve 2020 itibari ile halen devam etmekte olan Covid-19
pandemisi, bireylerin online aligveris tercihlerini etkilemistir. (Danismaz, 2020). TUIK’in

online aligverisi tercih eden tiiketicilere yonelik yaptig1 arastirma bulgularina gore, 2019 yilinin



son 3 ayinda online aligveris yapan tiliketicilerin oraninin %23 oldugunu ifade etmistir.
Arastirma, tliketicilerin  %25.3’linii erkeklerin, %20.8’inin ise kadimnlardan olustugunu
belirtmistir. Son bir yil igerisindeki istatistiklere bakildiginda bu oranin %34.1’e yiikseldigi

gorilmiistiir.

Tiirkiye nin 6nemli sanal ddeme sistemlerinden birini olusturan Iyzico’nun 20 Ocak
2020 tarihinde hazirladigi 2019 yili raporunda, iilke genelindeki online aligveris adetinin arttig1
bunun yani sira sepet tutarmin ise azaldig1 ifade edilmistir (TUIK, 2020).

Bu c¢alismada online aligverisin tanimi, gelisim siireci, her gecen giin artis gosteren
giincel kullanici sayilarindan kisaca bahsedilerek, bireylerin kisilik 6zellikleri ve demografik
Ozelliklerinin online aligveris davranisina olan etkileri arastirilacaktir. Bunun yani sira
bireylerin tiiketim tarzlari, tiiketici tarzlarina gelistirilen modeller iizerinde durulacaktir.
Literatiirde yeni yeni kendine yer bulan davramissal iktisat {izerinde yapilmig ¢alismalar
incelenerek, kamu politikalar1 ve diirtme miidahaleleri hakkinda hem diinyadan hem de Tiirkiye

icerisinden Ornekler verilecektir.

2. ONLINE ALISVERIS KAVRAMI

Bilgi teknolojilerinin her gecen giin hizla gelismesi ile birlikte bireylerin aliskanlik ve
davraniglarinda da birtakim degisiklikler ortaya ¢ikmaktadir. Biiyiik bir hizla yayginlasan
internet kullanimi, insanlarin hayatlarinin merkezinde kendine yer bulmay1 basarmustir. Ilk kez
1990’1 yillarda web tarayicisi gelistirildigi donemlerde dahi internetin ticari ara¢ olarak
kullanildig1 bilinmektedir. 21 yy. ile birlikte internet, giindelik hayatin olmazsa olmazi haline
gelmis yani sira e-ticaret sekli ile de on plana ¢ikmaya baslamistir. Online aligveris kullanim

siklig1 son yillarda hizlanarak artmis, isletme ve pazarlama alanlarinda da yeni yollar agilmistir.

Bireylerin giinliik hayatinin olduk¢a yogun olmasi, ihtiyaglarini karsilamak adina sahip
olduklar1 zamanin oldukga kisitli olmasi, online aligveris seklini cazip ve avantajli kilmaktadir.
Online aligveris, internet aracilig ile {iriin veya hizmet alma manasina gelmektedir. Geleneksel
aligveris seklinde bireylerin ihtiyaci olan iirlinii satin alabilmek adina magaza dolagmalari
gerekirken, online aligveris sisteminde magazaya gitmeden, magaza igerisinde satisa sunulan
cogu iiriine oturdugu yerden goz atabilmesi ve satin alabilmesi miimkiindiir (Cakir, 2016).
Akilli telefon kullanimin yayginlagsmasi ve mobil uygulamalar ile birlikte bireyler, e-ticaret

isletmelerine hizlica ulasmaya baslamistir.



Online aligveris sekli geleneksel aligveris ile bagmtili bes faktdrden meydana
gelmektedir. Online aligveris siirecinde birey, ihtiya¢ duydugu iiriin ya da hizmetle ilgili bilgi
aragtirmas1 yapmaktadir. Bu siiregte bireyler bilgi almanin yam sira iiriinler hakkinda cazip
firsat ve tekliflere de erismektedirler. Arayis icinde olduklari iirlinleri diger alternatifleri ile
karsilagtirarak ihtiyaglarint maksimum fayda saglayacak iiriin ile kargilamaktadirlar. Bunun
sonucunda satin alma islemi sona ermekte, satis sonrasindaki siire¢ baslamaktadir (Isler vd.,

2014).

TUSIAD’1n 2019 yilinda yayimladig1 E-Ticaret Raporu’na gére diinya iizerindeki online
aligveris yapan insan sayisinin 2.8 milyara ulastig ifade edilmistir (Bakanlik, 2020). Bu oran
2020 y1il1 itibari ile oldukea artisa gecmistir. We Are Social 2020 raporunda, diinya {izerinde
4.57 milyar internet kullanicis1 oldugunu bunun da diinya niifusunun %59’ unu olusturdugunu
belirtmistir. 2020 2. Ceyrek raporunda ise internet kullaniminin gegen yila goére %7.1 oraninda
(301 milyon), mobil kullanici sayisinin ise dnceki yillara gore %2.5 (128 milyon) oraninda artis
gosterdigi ve internet kullaniminin yarisindan fazlasinin mobil cihazlar aracilign ile

gerceklestigi ifade edilmistir (Kemp, 2020).

We Are Social 2020 raporuna gore Tiirkiye’de 62 milyon internet kullanicist bulundugu
ve bu kullanici sayisinin ise Tiirkiye niifusunun %74’linii olusturdugu belirtilmistir. Mobil
kullanic1 sayisinda artis gdzlenmekte olup 77 milyon (%92) mobil kullanicinin oldugu ifade

edilmistir (Kemp, 2020).

2019 yili Aralik ay1 itibari ile ilk kez Cin’de goriilen Covid-19 viriisii hizli bir sekilde
diinya tlkelerine yayilmistir. Yeni bir donemin yasanmasi ile birlikte bireylerin aligverise
yonelik tutumlari, online aligveris yapma sikliklar1 ve tercih ettikleri {irlin gruplar1 degisime
ugramistir. Pandemi siirecinde vaka artis hizin1 diislirme amaciyla yapilan sokaga c¢ikma
kisitlamalar ile bireyler ihtiyaglarini online olarak karsilamaya ¢alismis, 6zellikle bu siiregte
online aligveris artig gostermistir. Heniiz ¢ok yeni bir konu olmasi itibari ile bu konu hakkinda
yapilan ¢aligmalar kisith olsa da gelecekte, pandemi siirecinin bireyler iizerindeki kalict etkileri
ve bireylerin aligveris yontemlerinde yarattig1 degisiklikler hakkinda daha detayli aragtirmalarin

yapilacag diistiniilmektedir.

2020 y1ilinin ilk alt1 ayindaki online aligveris verilerine bakildiginda Tiirkiye genelindeki
online aligveris hacminin 2019 yilina nazaran belirgin olarak arttig1 goriilmektedir. E-Ticaret
Bilgi formunun istatistiklerinde 2019 yilinin ilk ayindaki e-ticaret oran1 %8.4 iken 2020 yilinin
ilk ayinda bu oranmn %14.2 oldugu goriilmistiir. 2019 yilinda tiiketicilerin gida aligverisine

yonelik harcamalarinin toplam 246 milyon TL oldugu gériiliirken, 2020 yilinda harcamalarin



1.3 milyar TL’ye yiikseldigi belirtilmistir. 2019 yil1 ile 2020 yilinin ilk alti ayindaki iiriin
gruplarina bakildiginda, 2020 yilinin ilk alti ayinda gerceklestirilen gida-siipermarket
aligverislerinin 2019’a oranla %434 arttig1 (2019 yil1 0.33 milyar TL 2020 y1l1 1.8 milyar TL)
yazilim harcamalarinin %116 oraninda artis gosterdigi ifade edilmistir (Bakanlik, 2020).
Covid-19 pandemi siirecinde en fazla online aligveris yapan bolgenin Marmara Bolgesi oldugu,
Ic Anadolu ve Ege Bolgesi’nin de online alisveris hacminin artti1 sonucuna varilmistir.
Cinsiyet degigskeninde bir degerlendirme yapildiginda ise online aligveriste kadinlarin erkeklere
oranla daha fazla aligveris yaptiklar1 goriilmistiir. Gida slipermarket aligverislerinin yani sira

kitap, egitim sektoriindeki harcamalardaki artis dikkati ¢ekmistir (Yal¢in F. G., 2020).

Covid-19 pandemi siirecinin tiiketicilerin online aligveris tercihleri {izerinde bir etkisinin
olup olmadigin1 ve tiiketicilerin demografik 6zelliklerinin dagilimini incelemeyi amaglayan bir
caligma gelistirilmistir. Calisma, tiiketicilerin online aligveris sikliginin artis gosterecegini ve
satin alman {irlin gruplarinda degisiklikler olacagi beklentisindedir. Bunun sebebi salgin
slirecinin yarattig1 panik nedeniyle tiiketicilerin giyim aligverisleri yerine maske dezenfektan
gibi medikal malzemelere ve gida tirlinlerine odaklanacaklar1 diislincesidir. Arastirmanin
orneklem grubunu Tiirkiye’de yasayan online aligveris yapan tiiketiciler olusturmaktadir. Anket
yontemi ile veriler toplanmis, katilimcilarin demografik 6zelliklerine bakildiginda ise 145 kadin
ve 44 erkekten olustugu ifade edilmistir. Katilimcilart olusturan tiiketicilerin 98’inin bekar

102’sinin evli oldugu goriilmiistiir (Danigmaz, 2020).

Yapilan analizler sonucunda Covid-19 pandemi siirecinde online aligveris yapan
tilketicilerin aligveris tercihlerinin %64.5 oraninda degisime ugradigi sonucuna ulasilmistir.
Katilimeilarin demografik ozelliklerine bakildiginda %68.3 oraninda kadin tiiketicinin online
aligveris tercihinin degistigi belirtilmistir. Yas degiskeninde en ¢ok degisim ise 18-24 yas
araligindaki (%75) tiiketicilerde goriilmiistiir. Egitim durumu degiskeninde yiiksek lisans
mezunu tiiketicilerin (%70.7) aligveris tercihleri degismistir. Medeni durum degiskeninde en
fazla degisimin evli tiiketicilerde oldugu goze ¢arpmaktadir. Ailedeki birey sayisina gore en
fazla 7 ve lizeri bireye sahip tiiketiciler ile ailesinde hi¢ ¢ocuk bulunmayan tiiketicilerin online
aligveris tercihlerinin degisime ugradigi goriilmiistiir. 6001-10.000 TL araliginda gelire sahip
katilimcilarin aligverislerinde degisim oldugu belirtilmistir. Calistiklar: sektorlere bakildiginda
banka, sigorta, hukuk ve iletisim gibi alanlarda ¢alisan katilimcilarin diger sektorlere oranla
aligveris tercihlerinin daha fazla degisime ugradigi belirtilmistir. En fazla degisim home-office
calisan tiiketicilerde goriilmiistiir. Pandemi 6ncesindeki donemde katilimcilarin %45°1 haftada

2 veya 3 kez aligveris yaparken pandemi siirecinde bu oran %24.5’e yiikselmistir. Salgin



oncesinde online market sistemlerinden aligveris yapma oran1 %18 iken salgimin siirdigi
donemde %44.5’e yiikseldigi goriilmiistiir. Arastirmanin Oncesinde online aligveriste tercih
edilen triinlerin pandemi siirecinde tercih edilen iirlinlerden farklilasacagi beklenmekteydi.
Arastirma sonuglar1 incelendiginde bu beklentinin karsilandigi goriilmiis olup, tiiketicilerin
pandemi Oncesinde satin aldiklar1 {irlin grubunu (%38.5) giyim sektorii olustururken salgin
doneminde bu iirlin grubunun gida oldugu goriilmiistiir. Gida iirlinlerine kars: artan bu ilginin
salgin doneminde bireylerin gida iiriinlerine ulasgamama kaygisindan kaynaklanmakta oldugu,
stok yapmak ic¢in aligverise yoneldikleri diisiiniilmektedir. Katilimcilarin online aligveris
stirecinde marka ve isletmelere yonelik fikirlerini 6grenebilmek amaciyla arastirmacilar
tarafindan birtakim sorular hazirlanmistir. Markalarin salgin siirecinde tiiketicilerde giiven
duygusu yaratip yaratmadiklarini 6lgme amactyla sorular yoneltilmis, %43 oranindaki katilimci
kararsiz oldugunu, %38.5 oranindaki katilimci ise markalara gilivendigini ifade etmistir.
Katilimeilarin pandemi siireci boyunca yaptiklar1 online aligverislerden memnun kalip
kalmadiklar1 soruldugunda ise %68.5 oraninda katilimcinin memnun kaldigi sonucuna
ulagilmistir. Memnun kalmama nedenleri soruldugunda ise tiiketiciler, kargoda yasanan

gecikme ve aksakliklardan dolay1 sorun yasadiklarini belirtmislerdir (Danismaz, 2020).

2019 yilindaki e-ticaret siteleri tizerinden yapilan siparis sayist 558.7 milyon iken 2020
yilinda 850.7 milyon siparis sayisina ulagmistir. 2019 yilinda en fazla oranin seyahat
harcamalar1 oldugu bilinirken, 2020 yilinda bu oran olduk¢a diigmiistiir. 2020 yilinda diinya
genelinde yasanan Covid-19 pandemisi nedeniyle seyahat harcamalar1 oldukga azalirken, gida

sektoriinde oldukca yliksek bir artis s6z konusu olmustur (Bakanlik, 2020).

2.1.Diinyada Internetin Gelisimi

Internet, tiim diinyay1 mobil aglarla kusatan ve siirekli sekilde gelisime ugrayan bir bilgi
agidir. Internet araciligryla milyonlarca insan hizli bir sekilde yeni bilgilere ulasabilmekte, diger

insanlarla oldukga kolay sekilde etkilesimde bulunabilmektedir.

1960’11 yillarda ilk kez Amerika Birlesik Devletleri’nde askeri amacgli proje olarak
gelistirilen internet, soguk savas doneminde niikleer ¢atisma riskine karsi savunma amaciyla
giin yliziine ¢ikmistir. “ARPANET” adi1 verilen proje ile milli savunma, birbirleri ile baglanti
kurulmus bilgisayarlar arasinda etkilesim ile es zamanli olarak saglanmistir. Bu projede

gelistirilen aga yeni bilgisayarlarin eklenmesi ile ¢cok sayida insanin faydalandigi, elektronik



posta, forum, veri transfer hizmetleri ortaya ¢ikmustir. Internet alanindaki bu gelismelerin

ardindan Amerika’daki internet kullanimi1 hizli bir sekilde yayginlasmistir (Sonmez U. , 2019).

ABD’den farkli olarak Avrupa’da internet kullanimin baslangici 1998’li yillar
bulmaktadir. Japonya tipk1 ABD gibi internet ile oldukca yakindan ilgilenmis ve bu sistemi
gelistirebilmek adina yiiksek maliyetli yatirimlar yapmistir (Sénmez U. , 2019).

2.2. Tiirkiye’de Internetin Gelisimi

Ulkemizdeki ilk internet baglantisi 1993 yilinda TUBITAK-ODTU is birligi ile
gerceklesmistir. Daha sonraki siirecte ise 1994 yilinda Ege Universitesi, 1995 yilinda Bilkent
ve Bogazici Universitesi, 1996 yilinda ise iTU internete baglanmustir. Egitim kuruluslarina
daha hizli bir internet baglantis1 saglayabilmek amaciyla “ULAKBIM” isimli bir merkez
acilmistir (Sonmez U. , 2019).

2000 yilinda Tiirkiye’de yalnizca dort milyon bilgisayar ve iki buguk milyon internet
kullanicis1 varken: Tiirkiye Istatistik Kurumu’nun Hane Halki Bilisim Teknoloji Kullanim
Aragstirmast’nin 2020 yil1 raporuna gore lilke genelinde evden internete erisim orani %90.7’ye
ulagmustir. 2020 y1li itibari ile 16-74 yas araligindaki bireylerin internet kullanim oran1 %79.0
olmakla birlikte bu kullanicilarin %84.7’°sinin erkeklerden, %73.3’liniin ise kadinlardan

olustugu belirtilmistir (TUIK, 2020).

2.3.Diinya’da ve Tiirkiye’de Online Ahsveris

Kare-Silver 1998 yilinda, otuz sekiz farkli ¢calismay1 inceleyerek bir rapor olusturmus
ve bu raporda online aligverisin gelisim asamalarini 1993-1996 aras1 donem ve 1996-1998 aras1

donem olmak iizere iki adimda ele almistir (Sonmez U. , 2019).

o 1993-1996 Arast Doénem: Bu donem “ilk harekete gecis” olarak
adlandirilmaktadir. Online aligveris, tim medya kanallarinin dikkatini ¢ekmistir. Ancak
internet kullanim1 halen diisiik seviyelerdedir.

o 1996-1998 Aras1 Dénem: Isletmeler tarafindan online alisveris sekli “6grenme,

deneyim edinme ve yatirim yapma” olarak ifade edilmistir (Sonmez U. , 2019).

Bugiiniin diinyasinda online alisverisin en yogun oldugu bdlgelerin Amerika kitasi,
Avrupa ve Dogu Asya oldugu bilinmektedir. Bu boélgelerdeki yogunlugun ise internet

altyapilarimin gelismisliginden kaynakli oldugu diistintilmektedir (Sonmez U. , 2019, s. 12).



Tiirkiye’de online aligveris yonteminin baglama tarihi ile ilgili net bir bilgi olmamakla
birlikte diinya tlizerinde ornekleri goriilmeye basladiktan bir siire sonra Tiirkiye’de de basladigi
diistintilmektedir. Online aligveris yontemi ile alakali ilk adimlarin 1992°1i yillarda, Merkez
Bankasi ve diger bankalarin Elektronik Fon Transferi uygulamasinda bir araya gelmesiyle
basladig1 bilinmektedir (Sonmez U. , 2019). Bugiin itibari ile bakildiginda ise fiziken magazaya
sahip olan isletmelerin ¢ogunun online aligveris sitelerinin de oldugu goriilmektedir.

Tiirkiye’de internetten aligveris faaliyetinin en Onemli probleminin &lgme ve
degerlendirme oldugu bilinmektedir. Online aligverise iliskin 6lgme ve degerlendirmeler
Tiirkiye Istatistik Kurumu tarafindan gergeklestirilmekte ve bu degerlendirmeyi yapacak &zel
bir kurum bulunmamaktadir (Sénmez U. , 2019).

Ulkemizde bilgi teknolojisinin kullamimindaki yayginlik yapilan istatistiki analizlerin
verileri 1s181nda gozle goriiliir bir sekilde artmaktadir. Bu artisa sebep olan en 6nemli faktor
geng niifustur. Online aligveris yontemini tercih eden birgok kisi olmasina ragmen kaginma
davranisi gosteren bir kesim de halen mevcuttur. Bunun altinda yatan temel sebebin ise online
aligverisi giivenilir bulmamaktan kaynakli oldugu diisiiniilmektedir. internetten aligveris
siirecinde tiiketiciler kendi kisisel bilgilerine baskalarinin da ulasacagi endisesini tasimakta ve
bundan dolay1 da internet sitelerinin bir glivence saglamasini beklemektedir. Bu durumda

online aligverisin gelismesinde bir engel teskil etmektedir (Sonmez U. , 2019).

2.4.0nline Ahsveris Siirecinde Tiiketici

Online alisveris yapan tiiketici sayisinin her gecen giin artmasiyla birlikte bireylerin
aligverise kars1 tutumlari, bireyleri online aligverise iten veya uzaklastiran faktorleri, yasadiklari
kaygilari, ilgi alanlar1 gibi birgok faktorii anlamak ve geleneksel aligveris davranislan ile

arasindaki farklarin neler oldugunu saptamak 6nem kazanmaktadir.

Vijoyosanathy ve Jones yaptiklar1 arastirmada tiiketicilerin online alisveris egilimlerini yedi

grupta ifade etmislerdir.

. Ev ortaminda aligveris yapmayi tercih eden tiiketiciler

. Satin almadan 6nce kiyaslama yapan tiiketiciler

. Aligveris yapma amaciyla aligveris merkezine giden tiiketiciler

. Magaza calisanlarini tanidiklari yerlerden aligverisi tercih eden tiiketiciler
. Destek olmak amaciyla yerel marketlerden aligverisi tercih eden tiiketiciler



. Aligverislerinde elveriglilik ve rahatlifa 6nem veren tiiketiciler

. Aligveris yapmaktan haz duyan tiiketiciler (Sonmez U. , 2019).

Saygili ve Siitiitemiz yaptiklari aragtirma sonucunda aligveris yaparken geleneksel yolu
tercih edenleri “geleneksel alic1” aligverislerini online olarak tercih edenleri ise “online alic1”
olarak tanimlamistir. Geleneksel alic1 olanlar interneti miizik dinlemek, haber sitelerini takip
etmek amaciyla kullanirken online alicilarin ¢ogu zaman iirlin ve hizmetler hakkinda bilgi
sahibi olmaya caligip, satin alma davranis1 sergilemektedir. Geleneksel alicilara internetten
aligveris yaparken yasadiklari problem soruldugunda giivenlikle ilgili kaygilarimi One
stirmiislerdir. Online alicilar ise siparisin geg¢ teslim edilmesi ve stokta olmayan {iriiniin satisa

konmasindan sikayet etmislerdir (Sonmez U. , 2019).

2.5. Online Tiiketici Davramislarim Etkileyen Faktorler

Teknolojinin gelisimi ile birlikte insan davranigi, sosyal yapilar siirekli sekilde
degismekte ve gelismektedir. Bunun sonucunda ise bu yeni diinyaya uyum saglamaya calisan

tiiketicilerin davranig oriintiileri daha yakindan incelenmektedir.

Bireylerin, online aligveris davranislarina etki eden faktorler konusunda birgok farkl
calisma mevcuttur. Demografik 6zelliklerin oldukcga etkili oldugu bilinmekle birlikte bunun
yani sira tirlinlerin fiyati, bireyin iirlinden beklentisi, psikolojik ve sosyokiiltiirel etkenlerin de

etkili oldugu yapilan aragtirmalar sonucunda kanitlanmistir (Cakir, 2016).

Online tiiketici davraniglar1 incelendiginde, internet iizerinden aligveris yapmanin
fiziksel ortamlardan farklilagtig1 ve bireyi 6zglirlestirdigi bilinmektedir. Fiziksel olarak yapilan
aligveriste ortaya konan davranislarin, online aligveris siirecinde yer almadigi goriilmektedir.
Bir 6rnek vermek gerekirse; birey bir magazaya gidip herhangi bir iiriin satin almadan ¢ikma
konusunda zorluk yasayabilirken online aligveriste tiim {iriinlere 6zglirce bakabilmekle birlikte
herhangi bir satin alma zorunlulugu yasamamaktadir. Bu 6zgiirliik ise online aligverisi tercih
etmek i¢in 6nemli bir faktordiir. Bunun yani sira tiiketicilerin online aligveris esnasinda fiziksel
olarak biiyiik cabalar sarf etmemesi, online aligverisin daha siklikla kullanilmasina sebep

olmustur (Isler vd., 2014).

Online aligveris yapan bireylerin satin alma davraniglarma goz atildiginda ii¢ temel
inanisa sahip olduklar1 ifade edilmistir. Bu inaniglar ise, zamandan tasarruf etmek, en diisiik

fiyata ulagmak, arzuladig1 seyi ve ihtiyacini en dogru sekilde karsilamaktadir. Bunun yani sira



online aligveris ile tiiketiciler, magazadaki kalabaliktan wuzak kalmakta ve sira
beklememektedir. Online aligveris ile istedigi her yerden yirmi dort saat boyunca kesintisiz
sekilde aligveris yapma olanagi bireye ozgiirlik kazandirmaktadir. Tiim iirtinleri istedigi gibi
gorebilmek, diger markalar ile karsilastirma yapabilmek ve ayrica kullanic1 yorumlarindan da
istifade edebilmek bireye biiylik avantaj saglamaktadir. Geleneksel aligveris stilinde aldigi
hizmetin 6demesini yaptiginda tiim sorumluluk kendindeyken, online aligveriste bireyin satin
aldig1 {riiniin beyan edilen siirede dogru ve eksiksiz sekilde teslim edilmesi saticinin
sorumlulugudur. Bireyin online aligveris silirecine etki eden bir diger faktor ise kisisel
deneyimleridir. Online aligveris ile ilgili kotii tecriibelere sahip tiiketicilerin online aligveristen

uzak duracag: diisiiniilmektedir (isler vd., 2014).

Online aligveris ile ilgili literatliirde bircok farkli calisma bulunmaktadir. Yapilan
caligmalardan kisaca bahsetmemiz gerekirse, Hasan (2010) yaptig1 ¢aligmada online aligverisi
etkileyen en dnemli iki tutumun oldugunu belirtmistir. Bu tutumu olusturan bilissel, duygusal
ve davranigsal unsurlarin tamaminin cinsiyet bazinda farklilik gosterecegini savunmustur. Cyr
ve Banomi (2005) ise yaptiklar1 ¢aligmalarda, online aligverise yonelik tutumlarda goriilen
cinsiyet farkliliginin sebebinin web sitesi tasarimi, diiriistliik, memnuniyet gibi farkli kistaslara
bagl oldugunu ifade etmistir. Bunun yani sira Van Slyke (2002) cinsiyet degiskeni ile online
aligverise uygunluk karmasa, goreceli fayda gibi Ozellikler arasindaki iliskiyi inceledigi
calismasinda, bu oOzelliklerin algilanisinda cinsiyete bagli olarak degisimlerin s6z konusu
oldugunu belirtmistir. Baska bir ¢aligmada, Roman (2010) online aligveriste tiiketici tutumlarini
demografik 6zellikler agisindan incelediginde, egitim diizeyi yiiksek ve online aligverise karst
ilimh olan tiiketicilerin, online aligveris yontemine giivendiklerini ve kandirilmayacaklarini
diisiindiiklerini ifade etmistir. Wan, Noyakama ve Sutcliffe (2010) ise online aligveris ile yas
degiskenini incelediklerinde yas kriterinin, aligveris lizerinde olumlu etkilerinin oldugunu
aciklamigtir. Bunun yani sira Wenjie (2010) online aligveriste etkili olan faktorleri ortaya
koydugu calismasinda online aligveris iizerinde psikolojik faktorlerin ¢ok etkili oldugunu, bilgi
birikimi yiiksek genig goriis acisina sahip ve kiiltiirel seviyesi daha yiiksek olan kisilerin online

aligverisle daha cok ilgilendigini belirtmistir (Ozgiiven, 2011).

Tiim bu literatiir bilgilerinin 1s181nda, tliketicilerin online aligverise karsi tutumlarini
belirlemek, bu tutumu meydana getiren alt bilesenler ile bireylerin demografik 6zellikleri
arasindaki iliskiyi incelemek amaciyla bir ¢alisma yapilmistir. Bu ¢alisma kapsaminda izmir
ilinde yasayan tiiketiciler 6rneklem grubu olarak secilmis ve bilgi toplamak i¢in anket formu

kullanilmistir. Aragtirmanin yontemi olarak, tutumlarm alt 6gelerini olusturan biligsel,
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duygusal, davranigsal boyutlar1 iceren 5°1i likert tipi 6l¢ek kullanilmistir. Bu 6lgegin ifadeleri
olusturulurken Hasan (2010), Zhov ve Zhang’in ¢aligmalarindan yararlanilmistir. Dagitilan 700
anket formundan, 437 adet form geri donmiistiir. Yapilan incelemeler sonucunda 22 anket
formunun hatali oldugu tespit edilmis, sonug olarak 6rneklem hacmi 415 olarak kesinlesmistir

(Ozgiiven, 2011).

Arastirmanin bulgularina bakildiginda anketi cevaplayanlarin ¢cogunun lisans mezunu
kisilerden olustugu goriilmiistiir. Gelir dagilimlarina bakildiginda yiiksek gelir seviyesinde
olduklar1 belirtilmistir. Katilimcilarin internet kullanma siireleri arastirildiginda, anketi
cevaplayan kisilerin uzun yillardir internet kullandiklar1 géze carpmustir. Internet kullanim
stireleri degerlendirildiginde ise cinsiyet bazinda bir farkliligin varli§1 s6z konusu olmustur.

Kadinlar, erkeklere nazaran daha uzun siire internet kullanmaktadir.

Yapilan arastirmanin bulgu ve sonuglari dikkate alindiginda su ifadeler goze
carpmaktadir. Calismada katilimeilarin biiyiik bir kismini kadinlar olustururken, katilimeilarin
18-25 yas araliginda oldugu, gelir diizeyi yiiksek (5001 TL ve iizeri) ve bekar kisileri ifade ettigi
goriilmiistiir. Calismaya katilan bireylerin uzun yillardir internet kullanan ve bunun yani sira
online aligveris yontemini tercih eden kisiler oldugu sonucuna ulasilmistir. Bireylerin ¢ogunun
online aligverisi tercih etme sebebinin ise zamandan tasarruf etmek oldugu belirtilmistir. Online
aligverise iliskin tutumlar incelendiginde bilissel, duygusal ve davranigsal olmak iizere li¢
faktoriin, tutumlar {lizerinde etkili oldugu sonucuna ulagilmistir. Bireylerin online aligverise
iliskin tutumlar1 ile demografik 6zellikleri arasindaki iliskiye bakildiginda cinsiyet faktoriiniin
on plana ¢iktig1 goriilmiistiir. Kadinlarin, online aligverise iliskin tutumlarinin erkeklere kiyasla
daha yiiksek oldugu bulunmustur. Bunun yami sira bir farkliik da yas degiskeninde
goriilmiistiir. Yas degiskenine bakildiginda geng¢ grubun diger yas gruplarina gore daha fazla
online aligveris yaptigi gbéze c¢arpmaktadir. 65 yas ve lizerindeki katilimcilarin internet
kullanim1 hakkinda yetersiz bilgi sahibi olmalari, online aligveriste en diisiik diizeyde
kendilerine yer bulmalarina neden olmustur. Kismen internet kullanan 65 yas iistii bireyler de
online aligverise karst Onyargili davranmaktadir. Tiiketicilerin online aligverise karsi
tutumlariin egitim diizeylerine gore farklilik gosterdigi, lisans yiiksek lisans gibi nispeten daha
yiiksek diizeyde egitim durumuna sahip olanlarin aligverise daha 1limli yaklastiklar1 goze
carpmustir. Bu grup online aligverisi daha pratik ve bunun yani sira daha ekonomik bulmaktadir.
Gelir diizeyi diisiik olan kisilerin ise gorerek, duyu organlari ile test ederek satin almay1 tercih

ettikleri kisaca risk almaktan uzak durduklar goriilmiistiir (Ozgiiven, 2011).
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3. BIREYLERIN KARAR VERME SURECI

Insan dogasinin bir geregi olan karar verme, bireyin diisiincelerini davranisa
doniistiiren son adimdir. Hayat akisi icerisinde hedeflerine ulasabilmek adina bir¢ok segenek
birey i¢in 6n plana ¢ikmakta ve birey kendine en uygun olan1 segmek durumunda
kalmaktadir. Yaptig1 bu se¢cimler hayatini olumlu ya da olumsuz sekilde etkilemektedir.
Aldig1 kararlar kimi zaman ¢ok basit gibi gdziikse de hayatin gidisat1 tizerinde etkilidir

(Binkanat, 2019).

Birey herhangi bir konuda karar alirken, aldig1 kararlarin hayatini nasil etkileyecegi,
nasil sonuglara sebep olacagini1 gdzden gecirmesi dogru karar alabilmek i¢in 6nem
tagimaktadir. Karar vermenin gerceklesebilmesi icin ilk olarak ihtiyacin farkina varmak
gerekir. Daha sonrasinda ise bu ihtiyacin ortadan kalkmasi i¢in gereken seceneklerin
bulunmasi ve son olarak da alternatiflerinden en uygun olaninin bireyin 6zgiir iradesi ile

secilmesi gerekmektedir (Binkanat, 2019).

Bireyin, sahip oldugu kisilik ozellikleri, ¢evresine cevap verme, karar verme seklini
oldukca etkileyen duygusal, motivasyonel ve biligsel 06zelliklerin toplamidir. Kisilik
ozelliklerinin, karar verme tarzinin olusmasinda Onemli bir etkisi vardir. Her birey
digerlerinden farkli ozelliklere sahiptir. Bireyler arasinda goriilen bu farkliliklar yalnizca
fiziksel 6zellik bakimindan degil, kisilik 6zellikleri bakimindan da birbirinden ayrilmaktadir.
Bireyin satin alma tutumu ve niyetini belirleyen bir¢ok farkli 6l¢iit olmasina ragmen
arastirmacilarin esas olarak dikkate almasi gereken nokta “kisiliktir (Giiven, Palamutcuoglu,
& Cavusoglu, 2019). Bunun nedeni ise kisiligin, tiiketicinin niyetini olusturmada belirleyici
ozellige sahip olmasidir. Bireyin, neyi, nasil ve hangi kosulda satin aldig: kisilik tiplerinden

kaynaklanmaktadir (Gliven,vd., 2019).

Teknolojinin her gegen giin daha da ulasilabilir, kolay ve artik “hayatin i¢inde” olmast
ile birlikte, hemen hemen her giin yiizlerce hatta binlerce uyarana maruz kalan tiiketiciler bir
secim yapmak durumundadir. Karar verme siirecine eslik eden “karar verme tarzi” ise
birbirinden farkli birgok faktoriin etkisi altinda kalan karmasik bir siire¢ olarak alinir. Birgok
aragtirmaci bu karmasik siireci anlamlandirabilmek, sistematik bir bilgi birikimine sahip olma

amaciyla 6nemli dl¢lide caligmalar yapmustir.

Tiiketici karar verme tarzlar1 genel olarak {i¢ temel yaklasim ile ifade edilebilmektedir.
Bu yaklagimlar, tiiketici davranigina iliskin bir¢ok 6zellikten s6z eden psikografik yasam tarzi

yaklasimu, tiiketicileri birkag¢ boliime ayiran tiiketici tipolojisi yaklagima, tiiketicilerin satin alma
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kararmin biligsel uzanimlarini odak alan tiiketici 6zellikleri yaklagimidir. Bu yaklasimlar
arasinda genel bir degerlendirme yapildiginda karar verme stirecine etki eden biligsel boyutlara
esas olan “tiiketici Ozellikleri yaklagimi1” daha agiklayici ve kapsayict bir yaklagim olarak 6n
plana c¢ikmaktadir. Bunun bir nedeni olarak 6zellikler yaklasiminda bireyin aligveris yapma
istegine yonelik tiiketicinin genel egilimini esas alarak satin alma siirecinde zihinsel

yoneliminden s6z edilmektedir (Giiven,vd., 2019).

Sproles ve Kendall tarafindan literatiire kazandirilan 6zellikler yaklagimi satin alma
tercihini yaparken bireyin yaklagimini karakterize sekilde sunan zihinsel yonelim seklinde ifade
edilmistir. Bu yOnelim hem biligsel hem de duygusal faktorleri de barindirmakta, zaman
gecmesine ragmen degismeme oOzelligi ile psikoloji bilimindeki kisilik kavramina benzer
ozellikler tasimaktadir. Sproles ve Kendall “zihinsel yonelim” kavramini 6l¢ebilmek amaciyla
Consumer Styles Inventory (Tiiketici Karar Verme Olgegi) adini verdikleri bir envanter

olusturmuslardir. Bu 6lgekte sekiz faktor belirlenmis ve faktorler su sekilde siralanmastir;

(1) Miikkemmeliyetcilik ya da yiiksek kalite odaklilik: Yeterince iyi iiriinle tatmin olmama
ve miimkiin oldugu kadar en iyi iiriinii sistematik bir sekilde aramayi ifade eden karar verme tarzi.
(2) Marka odaklilik: En pahali ve iyi bilinen markalarla ilgilenmeyi ifade eden karar verme tarzi. (3)
Yenilik-moda odaklilik: Yeni ve farkli {iriinleri seven ve yeni seyler aramaktan heyecan duymay1
ifade eden karar verme tarzi. (4) Rekreasyonel ya da hedonistik odaklilik: Aligverisin kendisinden
keyif alan ve sadece keyif i¢in aligveris yapmayi ifade eden karar verme tarzi. (5) Fiyat ve para
degeri odaklilik: Siirekli fiyat karsilastirmalari yapan ve daha diisiik fiyatlarda iiriin bulmakla
ilgilenmeyi ifade eden karar verme tarzi. (6) Diirtiisel satin alma: Bir anda satin alma egilimli ve ne
kadar harcadigini 6nemsememeyi ifade eden karar verme tarzi. (7) Fazla secenek kargasast:
Gereginden fazla marka ve magaza oldugunu ve piyasada asir1 bilgiye maruz kalindigini diistinmeyi
ifade eden karar verme tarzi. (8) Tiiketime yonelik aliskanlik- marka sadakati odaklilik: Ayni
magazalarda alisveris yapan her defasinda ayni markalar satin alma egiliminde olmayi ifade eden

karar verme tarzi .(Giiven,vd., 2019)

Sproles ve Kendall tarafindan olusturulan Tiiketici Karar Verme Olgegi daha sonraki
stirecte farkli tilke ve kiiltiirlerde de uygulanmistir. Yeni Zelanda, Amerika Birlesik Devletleri
gibi iilkeleri kapsayan ¢ok genis bir cografyada Uzakdogu’da, Cin’de 6l¢egin giivenirlik ve
gecerligini arastirmak adina calismalar yapilmistir. Yapilan arastirmalar sonucunda 6lgegin

boyutlarinin her kiiltiirde ayn1 sonucu vermedigi ifade edilmigse de genel olarak bakildiginda
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boyutlarin birbirinden bagimsiz kiiltiirlerde de uygulanabilir oldugu ortaya konulmustur

(Giiven,vd., 2019).

Karar verme tarzlarinin demografik 6zelliklere gore nasil farklilastigini gérmek, online
aligveris yapan tiiketicilerin karar verme tarzlarii incelemek icin literatiirde yer alan bir
caligmanin bulgulari incelenecektir. Bu ¢aligmada online aligverisi tercih eden tiiketicilerin,
karar verme tarzlarinin satin alma davranislari iizerindeki etkilerini incelemek amaciyla
Istanbul’da yasayan 393 kisiye anket uygulanmistir. Arastirmaya katilan tiiketicilerin 217si
kadin, 176’s1 da erkektir. Ankete katilan tiiketicilerin yaslar1 incelendiginde katilimcilarin
bliylik cogunlugunu (%50.6) 18-25 yas araligindaki tiiketicilerin olusturdugu goriilmektedir.
84 tiiketici (%21.4) 26-30 yas araliginda, 47 tiiketici 31-35 araliginda, 32 tiiketici (%8.1) 36-
40 yas araliginda ve 31 tiiketici (%7.9), 41 yas ve lizerinde oldugu ifade edilmistir. Medeni
durum degiskeninde ise katilimcilarin 259 unun (%65.9) evli, 134 (%34.1) kisinin ise bekar
oldugu belirtilmistir. Katilimcilarin gelir seviyelerine bakildiginda 157 tiiketicinin (%39.9) 0-
1500 TL arasinda oldugu, 79 tiiketicinin (%20.1) 1501-2500 TL geliri oldugu, 76 tiiketicinin
(%19.3) 2501-3500 TL arasinda gelire sahip oldugu bilinmektedir. Egitim seviyelerine gore
ise 14 (%3.6) kisinin okuryazar oldugu, 61 (%15.5) kisinin lise, 154 (%39.2) kisinin 6n lisans
mezunu oldugu, 114 kisinin (%29.0) ise lisans mezunu oldugu saptanmaistir. 50 kisinin

(%12.7) lisansiistii mezunu oldugu belirtilmistir (Binkanat, 2019).

Arastirma sonucunda tiiketicilerin karar verme stilleri ile yas degiskeni arasinda
anlamli bir fark bulunmamustir. Tiiketicilerin gelir ve egitim durumlari ile karar verme tarzlari
acisindan farklilik gézlenmemistir. Bunun yani sira katilimcilarin satin alma tercihleri ile
cinsiyet degiskeni arasinda anlamli fark bulunmustur. Bu farkin ise kadin katilimcilarim
lehine oldugu ifade edilmistir. Kadin tiiketicilerin erkeklere oranla online aligveris ile satin

alma tercihlerinin daha yiiksek oldugu goriilmiistiir (Binkanat, 2019).

3.1. Karar Verme Stilleri

Bir¢ok farkli kaynakta yer verilen ve siklikla kullanilan yaklagimlar su sekilde
tanimlanmaktadir; Dinkloge Yaklasimi, Arroba Yaklasimi, Haren Yaklasimi, Kuzgun

Yaklasimi, Scott Bruce Yaklasimi.
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1. Dinkloge Karar Verme Stili
Bu yaklagimda gelisim ve plan yapmada 8 farkli karar stilinden s6z edilmektedir.

Bunlar;

I¢tepisel Karar Verici: Birey kendisine sunulan ilk secenegi kabul etmektedir (Nas,

2010).

Kaderci Karar Verici: Bireyin kararlar1 ¢evresel olaylardan ve sartlardan etkilenir.

Birey, kararlarini ¢cevrelerine birakmakta, kaderine boyun egmektedir (Binkanat, 2019).

Uygucu (Uyumlu) Karar Verici: Birey, kararlar1 kendi almamakta, kararlar

baskalarinin vermesini istemektedir (Binkanat, 2019).

Erteleyici Karar Verici: Birey, karar vermeyi siirekli ertelemektedir (Nas, 2010).

Problem iizerine diisiinmeyi, ¢dziim iiretmeyi siirekli olarak 6telemektedir (Binkanat, 2019).

Bocalayic1 Karar Verici: Birey karar verme agamasinda uzun siireler boyunca bilgi

toplamaya ve uzun uzun diisiinmeye olduk¢a fazla zaman harcamaktadir (Nas, 2010).

Planh Karar Verici: Birey hem bilissel hem de duygusal olarak dengeli bir sekilde
karar vermektedir (Nas, 2010). Mantik gercevesinde hareket etmekle birlikte hedefi i¢in en

yararli olan segenegi segmek icin ¢aba harcamaktadir (Binkanat, 2019).

Sezgisel Karar Verici: Birey, hislerine glivenerek karar vermektedir. Cogu zaman

diisiinmeden, tamamen sezgilerine odaklanarak hareket etmektedir (Binkanat, 2019).

Tutuk Karar Verici: Birey, kararlarinin sorumlulugunu almakta zorluk yasamazken,

karar verme konusunda zorlanmaktadir (Binkanat, 2019).

2. Harren Karar Verme Stili

Harren tarafindan gelistirilen bu yaklasim 3 farkli karar verme stilinden olusmaktadir.

Rasyonel Stil: Daha 6ncesinde verilmis olan kararin daha sonralar1 alinacak kararlar
iizerindeki etkilerini anlayabilme becerisidir. Birey, rasyonel bir karar verici ise verecegi
kararlar icin daha dnceden siirekli olarak bilgi toplayarak objektif bir sekilde degerlendirme

yapmaktadir. Birey, verdigi karar ile tiim sorumlulugu kabul etmektedir (Binkanat, 2019).

Sezgisel Stil: Gelecekte yasanacak yeni olaylara iligkin bilgi birikiminde eksiklikler
s0z konusudur. Karar alinirken mantik ¢ergevesinde bir degerlendirme ya ¢ok az ya da hig

yapilmamaktadir. O an yaganan duygular, fanteziler karar1 tamamen etkiler. Yerine getirilmesi
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gereken isler tamamen igten gelen duygular ile hizli bir sekilde yerine getirilmektedir. Bunun

yani sira aldiklar1 kararin sorumlulugunu iistlenmektedirler.

Bagimh Stil: Bagimli stilde birey cogunlukla baska insanlarin isteklerine gore karar
vermektedir. Kendi kararlarint verme konusunda zorluk yasamaktadir. Bunun yani sira
verdikleri kararin bagkalar1 tarafindan onaylanmasina ihtiya¢ duymaktadir. Verdigi kararlarin
sorumlulugunu almayip inkar etme yolunu se¢mektedir. Hatay1 kendilerinde bulmayip
bagkalarini su¢lamayi tercih etmektedirler. Bu stildeki bireylerin i basarmada zorluk ve

tatminsizlik yasadiklar1 gézlenmistir (Binkanat, 2019).

3. Kuzgun Karar Verme Stili

Kuzgun, yaptig1 calismada 4 karar verme stilinin oldugunu ifade etmistir. Bunlar ise;

Bagimhilik: Birey, karar verirken kendi kararlar1 yerine bagkalarinin kararlarina daha
fazla dnem vermektedir. Diger insanlarin verdigi bilgilere biiyiik giiven duymaktadir. Bundan

dolay1 kararlar1 bagka insanlarin goriisleri dogrultunda olmaktadir.

Kararsiz: Birey verdigi karardan hosnut olmamakla birlikte kararin1 stirekli olarak

degistirmek istemektedir.

Mantiksal-Sistematik: Birey kararlarini alirken tiim se¢eneklerini titiz bir sekilde
inceleyip, segeneklerin tiim art1 ve eksilerini bir biitiin halinde degerlendirmeye alarak

kararlarin1 vermektedir.

I¢tepisel: Bireylerin karar alirken arzularimi 6n plana almakta ve en fazla hosuna giden

secenege yonelmektedir (Binkanat, 2019).

4. Arroba Karar Verme Stili
1978 yilinda sanayi tesislerindeki birbirinden farkli meslek gruplari ile ¢alisma yapan
Arroba, bu ¢alismanin sonucunda elde ettigi bilgiler ile 10 adet karar verme stilini ortaya

koymustur. Bu karar verme stilleri;

Diisiinmeden Karar Verme Stili: Birey hi¢ diisiinmeden karar vermektedir. Karar

verirken konu lizerinde ¢ok fazla diisiinmemektedir.

Itaatkar Karar Verme Stili: Bu stil, karar verici bireyin pasiflik derecesini ve bunun

yant sira onceden alinmis kararlarina ne 6l¢lide uyumlu oldugunu gostermektedir.
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Kendilerinden beklenen sekilde hareket etmekle birlikte dis ¢evreden oldukca

etkilenmektedirler.

Mantikh Karar Verme Stili: Bu stilde nesnellik 6n plana ¢gikmaktadir. Hedefler
gozden gecirilmekle birlikte tiim segenekler degerlendirilmektedir. Tiim se¢enekler arasindan

en mantikli olan1 se¢ilmektedir.

Duygusal Karar Verme Stili: Birey karar verirken hislerine odaklanmaktadir. Diger
secenekleri de degerlendirmeye alsa da son karar1 verirken en ¢ok hangisinden hoslantyorsa

onu se¢gmektedir.

Sezgisel Karar Verme Stili: Birey, duygularina odaklanmakla birlikte kaderci bir
yaklasim sergilemektedir. Birey kararlarin1 kendisi almasina ragmen birtakim igsel

zorlamalarin da etkisinde kalmaktadir.

Tereddiitlii Karar Verme Stili: Birey, karar alirken hangi alternatifi segmesi
gerektigine karar verememektedir. Bu stildeki en 6nemli nokta, bireyin kesin kararlara

ulagmak i¢in deneyim kazanmakta zorluk yasamasidir (Binkanat, 2019).

5. Scott ve Bruce Karar Verme Stili

Scott ve Bruce 1995 yilinda “Genel Karar Verme Stili’ni” gelistirmistir. Scott ve
Bruce’a gore karar verme stilleri, daha 6nceki deneyimlere dayanarak gelisen 6grenilmis
aliskanlik olarak ifade edilmistir. Bireyler bir karar alirken kendilerine gore alternatiflerini
tanimlamakta, bilgiyi analiz etmektedir. Stiller arasindaki farkliliklar ise tamamen bundan

kaynaklidir. Genel karar verme stilleri;

Rasyonel Stil: Biitiin segeneklerin arastirilarak, mantik ¢ercevesinde degerlendirildigi,
karar verme davranisinda mantigin ve akla uygunlugun 6n planda oldugu stili ifade

etmektedir.

Sezgisel Stil: Bu stilde bireyler duygularini 6n plana alarak hizli bir sekilde hareket

etmektedir.

Bagimh Stil: Bu stile sahip bireylerin ¢ogunlukla kararlarin getirdigi sorumluluklari

baskalarinin iizerine yikmay tercih ettikleri bilinmektedir.

Kag¢inma Anlik Stil: Bireyin karar verme siirecinden uzak durarak stirekli bir sekilde

karar vermeyi ertelemesinin s6z konusu oldugu durumlari ifade etmektedir.
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Kendiliginden Anlik Karar Verme Stili: Birey, karar verirken i¢inde bulundugu

sartlara uygun bir sekilde karar vermeyi tercih etmektedir (Binkanat, 2019).

3.2.Tiiketici Karar Verme Siireci Modelleri

Bireylerin tliketim davranisini gerceklestirmeden once hangi noktalara dikkat ettiklerini ve
davranis sekillerini anlamlandirabilmek amaciyla bir¢cok model gelistirilmistir. Bu modeller ise
Howard-Sheth Modeli, Nicosia Modeli, Engel-Kollat Blackwel Modeli ve Pavlovian

Modeli’nden olugsmaktadir.

1- Howard Sheth Modeli

Howard Sheth Modeli’ne gore bireyin karar verme siirecini, satin almanin gerekli olup
olmadigini, ger¢ek bir ihtiya¢ olup olmadigini, bireyin ekonomik durumu, icinde
bulundugu sosyal ¢evre gibi digsal faktorler dogrudan etkilemektedir. Birey, ihtiyaci
olan {irtinleri aciliyetine ve elzemligine gore bir siralamaya koymaktadir. Bu model ¢cok
daha 6nceden alinmis, deneyim sahibi olunan iiriinlerin yeniden satin alinmasin ifade
etmektedir.

Howard Sheth Modeli {i¢ tiir satin alma davranisina yer vermistir. Bunlar ise Kapsamli
Problem Co6zlimii, Sinirli Problem Coziimii ve Rutin-Problem Coziimii’diir (Binkanat,

2019).

Kapsaml Problem Co6ziimii

Kapsamli Problem Co6ziimii modelinde, bireyin bilgi yoniinden eksik oldugu, bu
nedenden dolayr da markayr veya iirlinii riskli buldugu bilinmektedir. Satin alma
davraniginda daha nadir satin alinan fiyati oldukca yiiksek olan tiriinleri kapsamaktadir.
Bunun sonucunda da satin alma eylemi gerceklestirilirken bilgiye karsi hassas

davranilmaktadir (Binkanat, 2019).

Sinirhi Problem Coziimii

Sinirli Problem C6zme modeline gore birey daha oncesinde satin aldigi ve memnun
kaldig1 firiinlerin disinda, daha Once satin almadigi {iriinlere yonelik bir arayis
icerisindedir. Birey satin almadan 6nce farkl alternatifleri de degerlendirmekte ancak

bilgi toplama konusunda ¢ok da hevesli olmamaktadir. Bu modelde dis faktorlerin
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etkisinden bahsedilmemektedir. Sayet birey aldig iiriinii begendiyse tekrar satin almaya
devam edecek, memnun kalmadiginda ise ayni {irlinii bir daha satin almayacaktir

(Binkanat, 2019).

Rutin Problem Coziimii
Rutin Problem modeline gore birey yeni bilgiler i¢in istekli degildir. Birey satin alma
islemini yaparken herhangi bir kiyas yapmamakta, daha once bildigi, asina oldugu

magazalara yonelmektedir.

Nicosia Modeli

Nicosia Modeli tiiketici karar verme davranislarin1 dort unsurda agiklamistir.

Birinci Unsur: Bireyin tiiketim davranislarina etki edebilmek adina yapilan yazili, grsel
tiim reklam 6gelerini kapsamaktadir.

Ikinci Unsur: Bireyin satin alma karari verdigi iriinler icin tiim segenekleri
degerlendirip mukayese yapmasini ifade etmektedir.

Ucgiincii Unsur: Bireyin arastirma sonucunda edindigi bilgiler 1s1ginda bir karar alip
iiriinii satin almasini ifade etmektedir.

Dordiincii Unsur: Bu unsur ise bireyin satin alma davranigina iliskin geri bildirimde

bulunmasini ifade etmektedir (Binkanat, 2019).

Engel-Kollat Blackwel Modeli

Engel Kollat Blackwel Modeli, bireyin karar verme siirecini alt1 alt baglikta ele almistir.
Bu bagliklar, ihtiyacin ortaya ¢ikmasi, sorunu tanimlama, aragtirma yapma, secenekleri
gelistirme, se¢im yapma ve sonuglar1 degerlendirmedir (Binkanat, 2019).

Engel Kollat Blackwel Modeli, bireyin ihtiyacinin dogdugu ve farkina vardigi andan,
secim yaptig1 ana dek nasil karar vermesi gerektigini agiklamaktadir. Bu model bireyin
kararlarini fazlasiyla etkileyen sosyal ¢evre, maddi durum, kiiltiir gibi dis faktorlerin
varligini kabul etmektedir. Sayet bireyin sorunun ¢éziimii i¢in ¢evresel faktorler etkili
ise birey ¢evresel faktorlerden etkilenmektedir. Aksi bir durumda ise etkilenmeyecegini
ifade etmistir.

Modelin goriisiine gore birey, daha dnceki tecriibelerinden faydalanarak hangi markaya
yonelmesi gerektigini ve hangi liriinlerden memnun kalacagini bilmektedir. Bir 6rnek

ile agiklama gerekirse; camasirlarini yikamak i¢in deterjan ihtiyact olan birey, reklamda
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gordiigii deterjanla ilgili herhangi bir olumsuz tecriibe yagsamamigsa o deterjan1 almakta

sorun gérmeyecektir (Binkanat, 2019).

Marshall’in Ekonomik Modeli

Birey kendi ihtiyacin1 karsilayacak en uygun fiyath iirlinii ya da hizmeti satin almaya
calisarak kendi ¢ikarlarin1t maksimum seviyeye ¢ikarmaya cabalamaktadir.

Marshall’in ekonomik modeline gore birey ihtiyaglarimi karsilamak adina ¢ikarlarina
uygun olacak davraniglari ortaya koymaktadir. Bu model bireylere satin alma
davranigiyla ilgili oneriler vermekle birlikte, satin almanin nasil yapilacagi hakkinda
herhangi bir tanimlama yapmamistir. Marshall Ekonomi Modeli, bireyin tiiketim

davranigini etkileyen dis faktorleri dikkate almamasi nedeniyle sik¢a elestirilmistir

(Binkanat, 2019).

Pavlovion Modeli

Pavlovion modelinde tiiketiciye birtakim uyaricilar sunularak, bireyde satin alma
isteginin ortaya g¢ikmasini saglamak amaglanmistir. Bu uyaricilar ile satin alma
davranis1 gerceklesmekte, bu davranis pekistirilerek tliketicinin tekrar satin almasi
amaglanmaktadir. Satin alma i¢in uyaran olarak reklamlar kullanilmaktadir (Binkanat,

2019).

3.3. Bireylerin Satin Alma Davramsini Etkileyen Faktorler

Her birey kendine 6zgii kisilik 6zellikleri tasimaktadir. Dogup biiyiidiigii aile yapist,

yasadig1 sosyo-kiiltiirel ¢evre, ekonomik durum, cografi 6zellikler, dini inanc1 gibi bir¢ok
farkli unsurdan etkilenerek davranislarina yon vermektedir. Bunun yani sira igsel ve digsal
motivasyon kaynaklari da her birey i¢in farklilagsmaktadir. Tiiketici davraniglarini etkileyen
faktorleri lic temel baglikta toplamak miimkiindiir. Bu basliklar; sosyokiiltiirel, kisisel ve

psikolojik faktorlerdir.

Sosyokiiltiirel faktorler kiiltiir, ait oldugu sosyal sinif, referans gruplari ve aile seklinde

siralanmaktadir. Kiiltiir, bireyin hayatin1 devam ettirebilmek adina ihtiya¢ duydugu fizyolojik
ihtiyaclar ve bunun yani sira ait oldugu grubun, gelenek gorenek anlayis: gibi degerleri
kapsayan bir kavram seklinde tanimlanmaktadir. Kiiltiir, dogustan getirilmemekle birlikte

hayatin i¢cinde kazanilmaktadir. Zamanla degisime ugrasa da nesilden nesile aktarilan bir

20



olgudur. Toplumu biitlinlestirme 6zelligine sahip olup bazi belli basl kaliplardan
olusmaktadir. Bu nedenle kiiltiir, tiiketici davranisi {izerinde oldukga etkili olmaktadir.
Kiiltiiriin etkisini “tepkisel satin alma” davraniginda gérmek miimkiindiir. Tepkisel satin alma
davraniginda daha dncesinde herhangi bir satin alma plan1 yapmadan ani olarak satin alma s6z
konusudur. Herhangi bir sitede dolasirken ihtiyaci olmadig1 halde sadece keyfi olarak bir iiriin
satin almak buna 6rnek olarak gosterilebilir (Binkanat, 2019).

Sosyal sinif da tiiketici davraniglarini oldukga etkileyen faktorlerden bir digeridir.
Sosyal sinif bireyin gelir diizeyi, meslek grubu, egitim durumu seklinde tanimlanmaktadir.
Ayni sosyal sinifa ait bireyler, hemen hemen ayni yagam tarzin1 benimsemekte, tiiketim
aliskanliklar1 da benzer olmaktadir. Farkli sosyal siniflara ait bireylerin tiiketim
aliskanliklarinin birbirinden farkli olduklar1 gézlenmektedir. Alisveris yapma stilleri, aligveris
yaptiklar1 yerler ve bakis agilar1 benzerlik gostermemektedir. Gelir seviyesi daha diisiik olan
bireyler, cogunlukla ihtiyaca yonelik aligveris yaparak, tutumlu olma cabasi igerisindeyken
iist sinifa ait bireylerin daha liiks markalari tercih ettikleri bilinmektedir.

Referans gruplari, bireyin ailesi, yakin ¢evresi, arkadaglar1 gibi iletisim halinde
bulundugu kimselerden olugsmaktadir. Kendi yakin ¢evresi disinda siyasetgiler, idol olarak
gordiikleri kimseler de bu gruba dahil olmaktadir. Referans gruplar1 da bireyin davranislarinin
sekillenmesinde oldukga etkilidir (Binkanat, 2019).

Aile, aralarinda kan bagi bulunan toplumun en kii¢iik birimi olarak ifade edilmektedir.
Siilale ise ailenin daha genis bir tanimidir. Birey dogdugu andan itibaren i¢inde yetistigi aile
kurumundan etkilenir ve aligveris tarzin1 da bu yolla sekillendirir. Cocukluktan itibaren
ailenin davranislarin1 gézlemleme sansi bulan bireyler, aileleri ile markete, pazara giderek ilk
kez aligveris ile tanigmaktadir. Bireylerin ¢ocukluk déonemlerinde algilar1 oldukga agik
olmakla birlikte dikkatlerini ¢eken tiriinlere sahip olma istegi gosterirler. Bir sonraki agamada
ise dikkatlerini ¢eken iirlinlerden bir tanesini se¢gmek durumunda kalirlar.

Aligverise yonelik tutumlarin farklilasmasinda 6nemli olan bir diger unsur ise kisisel
faktorlerdir. Bireyin yasi, cinsiyeti, kisiligi, egitimi, hayat stili kisisel faktorleri
olusturmaktadir. Cinsiyet degiskenine bakildiginda kadin ve erkegin satin alma eylemi
karsisinda farkli tutumlar gelistirdigi goriilmiistiir. Kadinlar, satin alma davranisini
gerceklestirirken daha ziyade gorsellige odaklanirken, erkeklerin daha ¢ok teknik 6zelliklere
ve islevsellige odaklandig ifade edilmistir (Binkanat, 2019).

Satin alma davranigina etki eden faktorlerden biri de “psikolojik faktorler”dir. Bireyin,

aligveris yaparken bir iiriinii segme sebebi, nereden ve hangi sekilde alacagi psikolojik
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faktorler ile sekillenmektedir. Bu siirece etki eden dort faktor vardir. Bunlar ise giidiilenme,

algilama, 6grenme, inang ve tutumlardir.
4. KiSILIK OZELLIKLERIi

Kisilik, bireylerin gevrelerine verdikleri tepkilerin belirlenmesini saglayan, tutarli
davraniglar1 agiklayan siireklilik saglayan psikolojik 6zelliklerini ifade eder. Kisilik dogru tespit
edildigi takdirde, kisilik tipleri ile tiiketici davranislarini analiz etme konusunda faydali bir
degiskendir. Kisilik zaman igerisinde degismeyip siireklilik saglayan, kiginin zihin diinyasina
iliskin igsel yap1 olarak tamimlanmaktadir. Ozgiiven, uyum saglama yetenegi, uyumluluk,
disadoniikliik gibi pek ¢ok farkli 6zelligin kisilige ait oldugu bilinmektedir. Bireyi, diger
insanlardan ayirt eden 6zellikler biitiinii olarak da tanimlanan kisilik, bireyin tiim yasantisini
etkilemesi ve bireylerin aynmi olaylara farkli ¢oziimler gelistirmesinin altinda yatan temel

sebeptir (Giiven,vd., 2019).

Kisilik, bireyi diger insanlardan ayiran 6zellikler olarak tanimlanmaktadir. Dolayisiyla
da kisilikten dogru bir sekilde s6z edebilmek i¢in bu bireysel farkliliklarin {izerinde durmak
gerekmektedir. Bireylerin kisilik 6zelliklerini tanimlamak ve bu 6zellikleri 6lgmek amaciyla
bir¢ok farkli kisilik envanteri gelistirilmistir. Gegmisten gliniimiize kadar ulasan pek ¢ok model
bulunmakta, kisiligi anlamlandirabilmek adina caligmalar yapilmaya devam edilmektedir

(S6nmez U. , 2019).

Kisilik bireyin tim 0&zelliklerini, ¢evre ile olan iliskisini, konusma sekli gibi tiim
ozelliklerini kapsamakla birlikte kisilik ile ilgili Ti¢ 6zelligin 6ne ¢iktig1 bilinmektedir. Bu {i¢

ozellik, tutarlilik ve duraganlik, kestirilemezlik ve ayirt edici olmadir (Sénmez U. , 2019).

Tutarlilik-duraganlik: Kisilik aniden olugsmaz. Kisiligin olusumu igin belli bir zamana
ihtiya¢ vardir. Bireyin kisiliginden sz edilirken herhangi bir olay karsisinda ortaya koydugu
tavirlar, takindig1 tutum gibi siireklilik arz eden 6zellikler akla gelmektedir. Bireylerin farkli
zamanlarda meydana gelen ¢ok benzer olaylara benzer sekilde tepki vermesi, kisiligin tutarlt
oldugunu gostermektedir. Bireylerin sahip olduklar1 kisilik 6zellikleri biiyiik bir hizla ve
kolayca degismemektedir. Bu nedenle de kisilik uzun siire boyunca “duraganlik”
gostermektedir. Kisilik 6zellikleri tutarli ve bunun yani sira istikrarli oldugu i¢in bireye has
ozellikler belirlenebilir, kisilik degerlendirmeleri s6z konusu olabilir. Bireyler ¢ogunlukla ayn1
davranig kaliplarina gore eyleme gegmektedirler. Bir 6rnekle agiklayacak olursak; agresif bir

yapist olan birey hem 6zel hayatinda hem de is hayatinda bu 6zelliklerini siirdiirmektedir.
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Boylelikle bireyin bazi olaylar karsisinda ortaya koydugu davranislar, kisiliginden pargalar
tagimaktadir. Bu durumu g6z 6nilinde bulunduran pazarlama sirketleri stratejilerini buna gore

tasarlamaktadir (Sonmez U. , 2019).

Hellriegel’in goriisiine gore kisilik ozellikleri kisa siire i¢inde degisiklige ugramaz
ancak uzun zaman igerisinde kismi degisimlerin meydana gelmesi s6z konusu olabilmektedir.
Bu degisim ise uzun vadede, bireyin yasadig1 ¢evre ve donemin Ozelliklerine bagl olarak

gerceklesmektedir (Sonmez U. , 2019).

Kendine 6zgii olma: Her bireyin sahip oldugu tutum kendine 6zel ve diger insanlardan
farklidir. Her bireyin birbirinden farkli olmasi kisiligin ayirt edicilik 6zelligini gostermektedir.
Bireylerin, ilgi alanlari, sevdikleri veya sevmedikleri seyler birbirinden farklidir. Bu nedenle
bireyin kisilik 6zellikleri herhangi bir tirline ilgi duyup duymayacagi hakkinda baz1 ipuglari
vermektedir. Gordon Allport, bireylerin arasinda ¢ok biiyiik farklarin bulunmamakla birlikte
baz1 kiigiik farklarin var oldugunu ifade etmistir. Burada 6nemli olan noktanin ise o kiigiik
farkliliklardan kaynaklandigini belirtmistir. Bu farkliliklara bagl olarak higbir birey digerleri
ile tamamen “ayn1” olmamaktadir. Diinya iizerindeki hig¢bir birey fiziksel, manevi, psikolojik

acidan digerleri ile tipatip ayn1 degildir (Sénmez U. , 2019).

Kestirilemezlik: Bireylerin kisilik 6zellikleri ne kadar tutarli olursa olsun salt bir
ozelligine bakarak onun davraniglarini, hareketlerini 6nceden tahmin etmek miimkiin
olmamaktadir. Bireylerin davranislarini etkileyen pek cok faktdr olmakla birlikte bazi
zamanlarda kendi 6zelliklerinin digina ¢ikmalar1 s6z konusu olabilmektedir. Dolayisiyla da
insan1 tam olarak anlayabilmek, tiim davranislarin1 anlamlandirabilmek her zaman igin
miimkiin degildir. Evlenmek, biiyiik bir ayrilik yasamak, savas, bir yakinin1 kaybetmek gibi
olaylarin bireyin kisiliginde birtakim degisikliklere sebep oldugu bilinmektedir. Tiim bu
sebeplerden dolay1 bireylerin davraniglarini tamamiyla kestirmek miimkiin olmayacaktir

(S6nmez U. , 2019).

Allport’a gore (1961) kisilik, temel ozellikler, merkezi kisilik 6zellikleri ve ikincil
ozellikler olmak iizere {i¢ temel kategoriye ayrilmaktadir. Cattell ise (1943) kisiligi; yiizeysel
kisilik ozellikleri ve kaynak kisilik 6zellikleri olmak {izere iki kategoride degerlendirmistir.
Eysenck (1975) kisiligin, disadoniikliik nevrotiklik psikotik olmak {lizere {i¢ temel 6zelligi
tasidigini ifade etmistir (Uslu & Uslu Divanoglu, 2019).

Tiiketicilerin, kisilik 6zelliklerini en iyi ifade eden markalar1 tercih etmelerini tavsiye

eden Dolich, kisilik 6zellikleri ile satin alma davranislar1 arasinda bir iliskinin varligini ilk
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giindeme getiren arastirmacidir. Kisiligin, bireyin satin alma davranisi {lizerindeki etkisini
saptamak amaciyla yapilan aragtirmalarin bir¢ogunda 6zgiiven, disadoniikliik, igedoniikliik,
duygusallik ve giidii kontroliinde yetersizlik seklindeki psikolojik kisilik 6zelliklerin bireyin
satin alma davranisi iizerinde etkili oldugu belirtilmistir. Birey satin alma kararimi verirken
diger insanlardan farkli davraniglar ortaya koymakta ve bu davraniglart benimsemelerinde
kendi kisisel ozellikleri etkili olmaktadir. Kisilik 6zellikleri, bireyin hem duygusal hem de
davranigsal olarak diger insanlarin etkisi ile ortaya ¢ikan farkliliklar1 ifade etmektedir (Uslu,

vd., 2019).

Psikoloji biliminin ge¢misine bakildiginda bireylerin, birbirinden ayrilan farklilasan
yonlerini agiklamak adina bir¢cok arastirma yapildigi goriilmiistiir. Bireylerin tiiketim
davranigini agiklamaya calisirken kisilik ozellikleri, {iriine ve markaya verdigi tepkilerin
belirlenmesinde etkisi olmaktadir. Bu etkiyi géz onilinde bulundurarak yapilan reklam
caligmalar1 da digerlerine nazaran daha etkili olmaktadir. Pazarlama alaninda belirli kisilik
ozelliklerine vurgu yapan pazarlama iletilerini bir Ornekle agiklamak gerekirse; Harley
Davidson markasi adina her bireyin ayr1 karakteri ve farkli zevkleri olabilecegi mesajini vermek
icin su slogan hazirlanmistir: “Hepimiz esit yaratildik, ama bundan sonra size kalmis.”

(Giiven,vd., 2019).

Warren Norman, 1963 yilinda yaptig1 calismada kisiligin bes faktorlii bir yapisi
oldugunu vurgulayarak Bes Faktor Kisilik Modeli’nin gilinlimiizdeki kullanim halini ortaya
koymustur. Ozellikle 1980 ve 1990°l1 yillarda farkli arastirmacilarin da katilimlariyla hiz
kazanan caligmalar ile birlikte bireylerin kisilik 6zelliklerini belirlemede bes temel faktoriin
oldugu belirlenmistir. Daha sonraki siiregte yapilan c¢alismalarin bulgulari da bu bulguyu
destekler niteliktedir. Bu bes faktor ise; disadoniikliik, uyumluluk, sorumluluk, nevrotiklik ve
gelisime agikliktan olugmaktadir (Giiven,vd., 2019).

1. Disadoniikliik: Disadoniikliik seviyesi yiiksek olan bireylerin heyecanls,
konugkan, pozitif, enerjik, sosyal olma gibi Ozelliklere sahip oldugu bilinmektedir.
Disadoniikliik faktdriiniin, diger bir ucu ise icedoniikliiktiir. I¢eddniik bireyler, disadéniik
bireylerin aksine cosku ve enerji seviyesinden uzaktirlar. Cogu zaman sessiz olmakla birlikte
tedbirli davranmay tercih etmektedirler.

2. Uyumluluk: Uyumluluk seviyesi yiiksek olan bireyler, diger insanlarla
kiyaslandiginda daha isbirlik¢i, sosyal iliskilerinde daha kibar, yardimsever, rekabet yerine

birlikte hareket etmeyi tercih eden bireyler olarak tanimlanmaktadir. Tam aksine uyumlu
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olmayan bireyler ise kendi bireysel ¢ikarlarini diger insanlarin ¢ikarlarindan iistiin tutarak,
insanlarin iyi olup olmadiklariyla ilgilenmemektedirler.

3. Sorumluluk: Sorumluluk, bir¢ok farkli etkenin birlesimini ifade eden kisilik
boyutudur. Bu etkenler: diizenli olma, basariya yonelimli olma seklindedir. Sorumluluk
seviyesi diisiik olan bireylerin giivenilir olmadiklar diisiiniilmekte ve basar1 konusunda isteksiz
olmalar1 nedeniyle siklikla elestirilmektedirler.

4. Nevrotiklik: Bu bireyler cogunlukla; karamsar, kaygili ve duygu durumu tutarlh
olmayan bireyler olarak tanimlanmaktadir. Nevrotiklik faktoriiniin diger bir ucu ise duygusal
denge olarak ifade edilmektedir. Duygusal denge seviyesi yiiksek olan bireyler ise giiven veren,
sakin, 1liml1 kisilik 6zelliklerine sahip olmaktadir.

5. Gelisime Aciklik: Gelisime acik olan bireylerin, maceraperest, yaratici, merak
duygusu yiiksek, yeni fikirlere karsi ilimli oldugu bilinmektedir. Bunun tam aksine gelisime
acik olmayan bireylerin daha kisitli ve sabit ilgi alanlar1 vardir (Giliven, Palamutguoglu, &

Cavusoglu, 2019, s. 56).

Kisilige daire yapilan arastirmalarin birgogunda siklikla kullanilmakta olan bu model,
kisiligi; duygusal, biligsel, davranigsal yonden degerlendirmektedir. Bu modelde her bir boyut

birbirine tamamen zit 6zellikler ile temsil edilmektedir (Giiven,vd., 2019).

4.1. Kisilik Ozellikler ile Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Arasindaki fliski

Kisilik, bireyin bazi noktalardaki gii¢lii ve zayif yonlerine bagl olarak tiiketime yonelik
karar verme siirecini belirgin Olglide etkilemektedir. Gegmis yillarda yapilan arastirmalar,
kisilik ve karar verme tarzlari arasindaki iligkiyi goz Oniinde bulundurmus ve bu iliskiyi
arastiran birgok arastirma yapilmistir. Bu boliimde literatiirden, kisilik ile tiiketici karar verme
tarzlarin arasindaki iliskiyi incelemek adina yapilmis caligmalara yer verilecektir.

Tiiketicilerin karar verme tarzlar ile ilgili arastirma yapabilmek adma Sproles ve
Kendall tarafindan olusturulmus 6l¢ek temel alinarak bir ¢aligma yapilmigtir. Dursun’un (2013)
uyarlamasmi yapti1 6l¢ek kullanilarak nicel bir analiz yapma amaciyla yola c¢ikilmistir.
Internetten aligveris yapan tiiketicilerin karar verme tarzlari, demografik ozelliklere olan
iligkisini aragtirmak amac¢lanmistir. Arastirmanin 6rneklem grubunu Mugla iline bagli Mentese
ilcesinde ikamet eden bireyler olusturmaktadir. Bu arastirmanin pilot bir arastirma olmasi
istendigi i¢in 50 katilimciya uygulanmasi amaglanmis ancak bazi durumlar sebebiyle katilimet

sayist 45°e digiirilmiistiir. Katilimcilart kimlerin olusturacagi ise aragtirmacilar tarafindan
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online aligveris yapan bireyler arasindan rastgele seg¢ilmistir. Calismada, katilimcilardan
arastirma grubunun kurguladigi 6zel bir aligveris sitesine tiyelik olusturmalari istenmistir. Daha
sonrasinda ise katilimeilarin beyan ettikleri uygun giin ve saatlerde laboratuvar ortamindaki
bilgisayarlar1 kullanarak sisteme girmeleri beklenmistir. Katilimcilarin her biri i¢in belirlenen
sanal aligveris biitgesi ve sistemde gecirebilecegi maksimum siire, her bir katilimci i¢in rastgele
sekilde belirlenmistir. Calismaya katilim saglayan bireylerin, sitede gecirecekleri zamanin
hemen ardindan bir anket cevaplandirmalar1 gerekmektedir. Ancak bu bilgi katilimcilar ile
paylagilmamistir. Her bir katilimer igin verilen siire tamamlandiginda, sectikleri iiriinleri
gosteren bir ekran goriintiisii alip, bilgisayar sistemine kayit etmeleri beklenmistir. Bu asamanin
ardindan yaptiklar1 aligverisi degerlendirmeleri adma iki etaptan olusan anket sorulari
yoneltilmistir. Anketin ilk boliimiinii demografik sorular olustururken, ikinci boliimiinde ise
karar verme tarzlarin1 saptama amaci giiden ifadelere yer verilmistir (Cakir, 2016).

Veri analizi ile elde edilen bulgular ile online satin alma davranisi arasinda tutarlilik
olup olmadigini 6lgme amactyla katilimcilardan, yaptiklari bu sanal alisverisin ekran goriintiisii
istenmistir. Arastirmanin sonuglarina bakildiginda katilimeilarin 21’inin kadin, 24’iiniin ise
erkeklerden olustugu goriilmiistiir. Bireylerin medeni durumlarina bakildiginda 41 katilimeinin
bekar, 4 katilimcinin ise evli oldugu goze ¢arpmaktadir. Katilimcilarin egitim durumlarina géz
atildiginda 19 kisinin lisans 26 kisinin ise lisansiistii egitim seviyesinde oldugu goriilmiistiir.
Bunun yani sira katilimcilar olusturan toplam 45 kisiden, 22’sinin ¢alismakta oldugu bilinirken
23’liniin ise su an ¢aligmadigt bilgisi verilmistir. Gelir diizeylerine goz atildiginda %11’inin
250-1000 TL, %4.4’tintin 1001-2000 TL, %6.7’sinin 2201-3000 TL, %8.9’unun 3001-3700 TL
ve son olarak %4.4’linlin ise 3801-4500 TL araliginda gelire sahip oldugu ifade edilmistir.
Yapilan analizler sonucunda cinsiyet degiskeninin karar verme tarzlar {izerinde anlamli bir
farklilik yaratmadig gortilmustiir. Yas ve egitim durumu degiskenine bakildiginda ise yine ayn1
sekilde farklilik olmadigi sonucuna ulagilmistir. Katilimcilarin medeni durumlan ile karar
verme tarzlari arasinda anlamli bir farklilik oldugu ifade edilmistir. Bu farkliligin fiyat odakli
olma ve kararsizlik degiskeninden kaynaklandigi vurgulanmistir. Arastirmada, bekar
katilimcilarin daha fiyat odakli olduklari, evli katilimcilarin ise kararsizlik yasadiklar: sonucuna
ulagilmistir. Katilimcilarin aligveriste harcadiklari zaman ile karar alma tarzlari arasinda
anlamli bir farklilik oldugu goriilmiistiir. Bu farkliligin ise diisiinmeden aligveris yapma
degiskeninden kaynaklandigi bilinmektedir. Aligveriste gegirilen zamanlara bakildiginda
ozellikle 10 dakika gibi nispeten daha kisa siirede ve 40 dakika gibi daha uzun siireye sahip
bireylerin diislinmeden ve plan yapmadan aligveris yaptiklar: belirtilmistir. Katilimcilarin, sahip

oldugu sanal aligveris biitgeleri ile karar alma tarzlarina odaklanildiginda ise anlamli bir
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farkliligin oldugu goéze carpmaktadir. Farkliligin ise moda odakli olma ve fiyat odakli olma
degiskenlerinden kaynaklandigir goriilmiistiir. 401 ila 800 TL aralifinda biitgeye sahip
katilimcilarin, 50-150 TL araliginda ve 151-250 TL araliginda biitgeye sahip olanlardan daha
fazla moda odakli davranig sergiledikleri ve ayrica 50-150 TL ve 251-400 TL araliginda
biitgeye sahip olanlarin, 401-800 TL araliginda biitgeye sahip olan katilimcilara gore daha fazla
fiyat odakli olduklar1 bilgisine ulagilmistir (Cakir, 2016).

Genel bir degerlendirme yapacak olursak her ne kadar kisitli bir érneklem grubuna
uygulama yapilmis olsa da miikemmeliyetci olma, marka odakli olma, moda odakli olma, fiyat
odakli olma, diisiinmeden alisveris yapma, aliskanliklar, bilgi karmasas1 yasama, aligveristen
kacinma ve kararsizlik yagsama tarzlarinin bireylerin sahip olduklar1 demografik 6zelliklere ve

sahip olduklar biit¢eye gore farkliliklar yarattig1 goriilmiistiir (Cakar, 2016).

Bir bagka arastirma orneginde ise Riaz ve arkadaslari tarafindan 2012 yilinda yapilan
caligmada tiiketici karar verme tarzlar ile bes faktor kisilik ozellikleri arasindaki iliski
incelenmistir. Arastirma sonucunda gelisime agiklik ve sorumlulugun rasyonel karar verme
iizerinde olumlu etkisinin oldugu sonucuna ulasilmistir. Bunun yani sira nevrotizm faktoriiniin
ise rasyonel karar verme iizerinde olumsuz etkisinin oldugu sonucuna varilmistir. Yapilan bu
calismada disadoniikliik, gelisime acik olma ve uyumlu olmanin “sezgisel karar verme”
iizerinde olumlu etkilerinin oldugu sonucuna ulasilmistir. Riaz ve arkadaslari ¢alismalarinda,
disadoniikliik faktoriinlin “bagimli karar verme” tizerinde olumsuz bir etkisinin olduguna dikkat
cekmislerdir. Bunun aksine uyumluluk ve nevrotizm faktoriiniin, bagimli karar verme tarzi
iizerinde olumlu etkisinin oldugu goriilmiistiir. Son olarak ise uyumluluk ve nevrotizmin
“kaginmaci karar verme tarz1” izerinde olumlu, gelisime aciklik ve sorumlulugun ise kaginmaci
karar verme tarzinda olumsuz yonde etkisi oldugunu ifade etmislerdir. Arastirmacilar “spontane
karar stili” {stliinde yalnizca disadoniikliigiin pozitif etki yarattifini rapora eklemistir

(Giiven,vd., 2019).

Guido yaptig1 calismada hedonik satin alma tarzi ile bes faktor kisilik 6zellikleri
arasindaki iligkiyi arastirmay1 amaclamigtir. Yaptig1 analizler sonucunda, hedonik satin alma
tarz1 ile; uyumluluk, disadoniikliik ve yeniliklere agik olma faktorleri arasinda pozitif bir
iliskinin oldugu sonucuna ulagmistir. Bunun yani1 sira hedonik satin alma tarzi ile sorumluluk
ve duygusal denge faktorii arasinda negatif bir iliskinin oldugunu belirtmistir (Damla & Topal,
2019, s. 203).

Sulkova 2013 yilinda kisilik ile aligveris tarzlar1 arasindaki iliskiyi incelemis, yaptigi bu

caligma sonucunda moda odakl1 olma ile nevrotizm arasinda pozitif yonlii bir iliskinin oldugunu
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ortaya koymustur. Miikkemmeliyet¢ilik ile uyumluluk arasinda negatif bir iliski oldugu
goriilmistiir. Dikkatsizlik ile nevrotizm arasinda pozitif bir iligki s6z konusu iken diisiincesizlik
ile disadoniikliik arasinda pozitif bir iliskinin varlifindan s6z edilebilecegini ifade etmislerdir.
Diisiincesizlik ile sorumluluk arasinda negatif bir iligki ve ayrica marka odakli olma ile
deneyime ag¢ik olma arasinda da ayni sekilde negatif bir iliskiden bahsedilebilmektedir. Bu
sonuglarin yani sira marka odakli olma ile sorumluluk arasinda pozitif bir ilisgki oldugu

arastirma sonucunda ifade edilmistir (Giiven,vd., 2019).

Truta ve Nitoiu tarafindan 2014 yilinda yapilan arastirmada tiiketici karar verme tarzlari
ile kisilik arasindaki iligki incelenmis ve bu arastirma sonucunda da biiyiikk 6nem arz eden
iligkiler tespit etmislerdir. Bu ¢aligmada miikemmeliyetci ve bilingli tiiketicilerin sorumluluk
sahibi, deneyimlere agik ve bunun yani sira zeki bireyler oldugu sonucuna ulasmislardir.
Hedonistik tiiketicilerin daha disadoniik yiiksek seviyede uyumlu ve nevrotik bireyler oldugu
arastirma sonucunda raporlanmigtir. Daha yenilik¢i-moda odakli tiiketicilerin ise disadoniik
bireyler oldugunu belirtmistir. Bilgi karmasasini yasayan tiiketicilerin, sorumluluk diizeylerinin
diisiik oldugu, cogu zaman gelisime ag¢ik olmadiklar1 ve nevrotik olduklari belirtilmistir. Diger
yapilan caligmalarin aksine bu ¢alisma sonucunda marka odakli olmanin kisilik 6zellikleri ile

iliskili olmadiklar1 ifade edilmistir (Giiven,vd., 2019).

Bayram ve Akdemir yaptig1 arastirma ile sorumluluk ve gelisime ag¢ik olmanin rasyonel
karar verme stilini pozitif yonde etkiledigini ortaya koymustur. Bu ¢alismada uyumluluk ve
nevrotizm kisilik 6zelliklerinin, sezgisel karar verme stilini pozitif olarak etkiledigi
belirtilmistir. Bagimli karar verme stilinin ise uyumluluk ve nevrotizm 6zelliklerini pozitif
yonde etkiledigi ifade edilmistir. Bunun yani sira spontane karar verme stilini, digadoniikliik ve
nevrotizm pozitif etkilerken, tam aksine sorumlulugun negatif etkiledigi arastirmacilar

tarafindan raporda ifade edilmistir (Giiven,vd., 2019).

Wojciechowska tarafindan 2017 yilinda yapilan calismada disadoniik olma ile
miikemmeliyetcilik/yiiksek kalite odakli olma/marka odakli olma, diisiinmeden aligveris
yapma, marka bagimlilig1 arasinda pozitif yonde bir iliski oldugunu ifade etmistir. Yapilan bu
caligmada nevrotizm ile moda odakli ve dikkatsizlik arasinda negatif bir iligskinin s6z konusu
oldugu gozlenmistir. Gelisime aciklik ile miikemmeliyet¢i olma arasinda pozitif bir iliski
bulunurken deneyime agiklik, marka odakli olma arasinda negatif bir iligkinin oldugu raporda

ifade edilmistir (Giiven,vd., 2019).

Literatiirde yer alan bu caligmalarin ortaya koydugu bilgiler 1s181nda, tiiketici karar

verme tarzlar ile kisilik ozellikleri arasindaki iliskiyi belirlemek amaciyla, sosyal medya
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iizerinden bir anket paylasilmistir. Arastirma evrenini iilkedeki tiim tiiketiciler olustururken
verilerin toplanmasinda kisisel bilgi formu, tliketici tarzlar1 envanteri 6l¢egi ve son olarak da
kisilik 6l¢egi kullanilmistir. Bu siire¢ sonunda toplam 397 adet anket elde edilmistir.
Arastirmanin demografik bulgularina bakildiginda ankete katilanlarin ¢ogunlugunu kadinlarin
(%59.2) olusturdugu goze carpmaktadir. Yas degiskeni ele alindiginda ise katilimeilarin geng
insanlardan (%54.9) olustugu ifade edilmistir. Katilimeilarin ¢ogu lisans ve lisansiistii egitim
diizeyine sahip olup, gelir ortalamalar1 ise 4.501 TL’ nin (%55.6) altinda oldugu goriilmiistiir
(Giiven,vd., 2019).

Arastirmada tiiketicilerin karar verme tarzlari ile kisilik 6zellikleri arasinda literatiirde
ele alian ¢aligmalardan daha farkli sonuglar ortaya ¢iktigi goriilmiistiir. Sorumlu ve gelisime
kapal1 bireylerin marka odakli olduklar1 sonucuna ulasilmistir. Bu sonug ile Sulkova’nin yaptigi
arastirma sonucu birbirine uyumludur. Literatiirde ele aliman c¢aligmalardan farkli olarak
disadoniikliik faktoriintin marka odaklilik tizerinde etkili olmadig goriilmiistiir. Bunun yani sira
sorumlu ve nevrotik bireylerin moda odakli oldugu sdylenebilir. Wojciechowska’ nin
caligmasindaki bulgular ile bu bilgi kismen de olsa Ortiismektedir. Daha onceden yapilmis
caligmalarin tam aksine digadoniikliik ile gelisime acikligin moda odaklilig1 etkilemedigi
sonucuna ulasilmistir. Uyumlu, gelisime agik, nevrotik olmayan bireylerin fiyat odakli
olduklar ifade edilmistir. Disadoniikliigiin ve uyumlulugun fiyat odakli olmak ile iligkisinin
olmadig1 bulunmustur. Bu sonugla birlikte Wojciechowska’nin ¢aligmasindan farkli bir sonuca
ulagilmistir. Sorumlu ve nevrotik bireylerin diisiinmeden aligveris yaptiklari, diisiincesiz
tiiketiciler olduklar1 sylenebilir. Sulkova (2013) ve Wojciechowska (2017)’nin ¢aligmalarinin
aksine disadoniikliik ve uyumlulugun bu degiskeni etkilemedigi sonucuna ulagilmistir. Sorumlu
ve i¢edoniik bireylerin marka bagliligindan ise s6z edebilmek miimkiindiir. Wojciechowska
yaptig1 arastirmada icedoniik bireylerin marka odakli oldugunu ifade ederken, marka odakli
olma ile gelisime aciklik arasinda bir iligkinin var olmadigini belirtmistir. Diger ¢aligsmalarda
sorumlulugun da etkili oldugundan soz edilirken, bu calismada sorumlulugun etkisinin
olmadig: goriisii ifade edilmistir. Son olarak disadoniik bireylerin kararsiz olduklari sonucuna

ulagilmistir (Giiven,vd., 2019).
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5. DAVRANISSAL IKTISAT

Iktisat bir bilim olarak insam tamimlamakla baglar. Iktisat her ne kadar insam
tanimlamaya caligsa da analizlerini yaparken insan davraniglarii géz ardi etmis bu durum
sonucunda ise hayat akisi igerisinde olusan bazi olaylar ile iktisat teorileri uyum
saglayamamistir. Davranigsal iktisada gore ise iktisadi analizlerin tam anlamiyla gergekleri
yansitabilmesi i¢in psikoloji biliminden yararlanmak gerekmektedir. Davranigsal iktisat
goriislerini ifade ederken klasik iktisat biliminin ortaya koydugu bilgileri tamamen
reddetmemekle birlikte bu bilgilerin yaninda bireylerin psikolojik 6zelliklerini de analizlere
dahil etmenin dogru sonuglara ulasabilmek adina 6nemli olacagini belirtmistir. Davranigsal
iktisadin nihai amac1 klasik iktisat modellerinin yerine ge¢mek degil, kararlar iizerinde etkili

olan farkl: faktorleri de ele alarak daha dogru agiklamalar gelistirebilmektir (Kamber, 2018).

Davranigsal iktisat; iktisat, psikoloji ve diger sosyal bilimler gibi farkli bilim dallarini
kesistiren, glinlimiiz diinyasinda 6nemli yere sahip yeni bir alandir. Farkli yillarda verilen
birgok Nobel Ekonomi Odiilii, davranissal iktisat iizerinde yapilmis ¢alismalar1 ortaya koyan

bilim insanlarina verilmistir (Y1lmaz & Canbazer, 2020).

Klasik iktisat bilimi tiiketicileri ekonomik faaliyetler s6z konusu oldugunda bilgili,
kararlarmi alirken tutarli ve ayrica bireysel ¢ikarlarini maksimum diizeyde tutmaya c¢alisan
bireyler olarak tanimlamustir. Insan1 her kosulda rasyonel bir varlik olarak tanimlayan iktisat,
teorilerini olustururken “rasyonel insan” modelini baz almistir. Rasyonel insan modeli bireyin
kendine en ¢ok faydayi saglayacak segimleri yapabilmesi olarak ifade edilmektedir. Neo-klasik
iktisat, psikoloji ve iktisadin birbirinden apayr1 alanlar oldugunu diisiinerek ekonomi bilimini
psikoloji biliminden uzak tutmustur. Daha sonrasinda ise psikolojik ve sosyolojik faktorleri
matematiksel sekilde ifade etmenin miimkiin olamayacagi anlasilarak, rasyonelite kavrami

zaman igerisinde degisime ugramistir.

Davranigsal iktisat, yapisi geregi rasyonalitenin nasil siirlar ¢izebilecegi ve ayrica
diirtiisellik, iradenin sinirliligi, bireyin i¢inde bulundugu sosyal normlar, kararlarin alinig sekli
gibi birgok farkli faktorden etkilendigi goriisii ile neoklasik iktisat anlayisindan oldukga
farklilagmaktadir. Bundan kaynakli olarak da davranissal iktisat daha verimli olma, egitime dair
gelistirilen politikalarin diizenlenmesi, alkol veya tiitiin gibi sagliga olduk¢a zararli maddelerin
vergiye tabi tutulmasi gibi birgok kamu politikasini etkisi altinda birakmistir (Aldemir & Kaya,
2020).
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Psikolojideki gelismeler davranigsal iktisadin gelisimi i¢in 6nem tasimistir. 1960’11
yillarda psikologlar problem ¢6zme ve karar alma siireclerini arastirmaya baglamistir. Ancak
davranigsal iktisat alanindaki dikkat c¢ekici ilgi 1970’11 yillarda yasanmustir. Slovic, Lichstein
ve arkadaslar1 yaptiklar1 arastirmalar sonucunda bireylerin kisa vadede tercihlerinin
degisebilme imkaninin oldugunu belirtmislerdir. Bu aragtirma sonucunda bireylerin “tercihlerin
gecisliligi” 6zelligini ihlal ettikleri ortaya konmustur. Gegislilik varsayimi, bireylerin birinci
secenek yerine ikincisini, ikincisi yerine {igiinciisiinii tercih ettiyse, birinci segenegi iigiincii

secenege tercih etmesi gerektigini sdylemektedir (Yiirik, 2017).

1980 yil1 itibari ile rasyonel insan goriisii sekteye ugrayarak, insanlarin her kosulda
rasyonel diisiinmedikleri goriisii hakim olmaya baslamistir. Geleneksel iktisat, biligsel ve
sosyal psikologlar tarafindan ifade edilen davranislar1 yok sayarak, tiiketicileri sadece
faydalarint maksimum seviyede tutmak icin ¢aba gosteren bireyler olarak tanimlamis, bu
goriigleri bazi kesimlerce desteklense de bazi kesimler tarafindan da oldukga elestirilmistir.
Davranigsal iktisat ise geleneksel iktisadin bu goriisiiniin dogru olmadigini yaptig1 arastirmalar
ile ortaya koymustur. Standart ekonomi modelinde insan davranisinin, sinirsiz rasyonellik ve
siirs1z benmerkezcilik gibi 6zellikler tagidigi ifade edilse de davranigsal iktisat bu 6zelliklerin
tamamin1 ayrintili olarak incelemis, bireylerin rasyonel kararlar alabildigini ancak bazi
secimlerinde de tutarsizliklarin oldugunu belirtmistir. Davranigsal iktisat, bireylerin yalnizca
kendi ¢ikarlarini diisiinen benmerkezci varliklar olmadigini bagka insanlar1 da diislinerek
hareket ettiklerini ve bazen sistematik hatalar yapabildiklerini ifade etmistir (Kamber, 2018).
Davranigsal teori bunu agiklarken; ihmaller, irade eksikligi, Onyargilar, dikkatsizlik gibi

faktorleri ele almistir.

Davranigsal iktisat alaninin gelismesi yoniindeki ilk adimlar birer psikolog olan Daniel
Kahneman ve Amos Tversky tarafindan atilmistir. Davranigsal iktisada dair yaptiklari
caligmalar 3 boliimde toplanmis, bu 3 boliimiin ilkinde insanlarin belirsizlik etrafinda karar
almasima neden olan siibjektif kisa yollar ve bilissel sapmalar iizerinde durulmustur. Ikinci
boliimde “beklenti teorisi”ni ortaya atarak, fayda teorisinin basarisiz yonlerini gostermis ve
insanlarin se¢imlerini yaparken risk altinda karar verislerinin su anki duruma ve kimi referans
noktalar1 ile ilintili oldugunu belirtmislerdir. Kisaca aciklamak gerekirse, bu goriise gore
insanlar kazanclart s6z konusu oldugunda risk almayi tercih etmezken, zararlar1 s6z konusu
oldugunda risk almay1 daha dogru bulmaktadirlar (Y1lmaz & Canbazer, 2020). Ugiincii olarak

ise “cerceveleme etkisi” arastirilarak, problemlerin yapisinin insanlarin se¢im seklini etkiledigi
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gOriigiinii ortaya koymuslardir. Kahneman ve Tversky yaptiklar1 bu ¢aligma ile 2002 yilinda

Nobel Ekonomi Odiilii’nii almaya hak kazanmislardur.

Kahneman ve Tversky psikolojik olaylarin karar verme iizerinde etkili oldugunu ifade
ederek bunun ekonomik modellere dahil edilmesi goriigiinii ortaya atmustir. Tversky ve
Kahneman’in ¢aligmalari ile birlikte psikoloji ve iktisat bilimi arasinda baglant1 kurulmus, insan
davranig1 psikoloji bilimi ile agiklanirken ayni zamanda da iktisada uyarlanmistir (Erdogan &
Karagol, 2019). Davranigsal iktisat, insanlarin kisitli hesaplama kapasitesine sahip olduklarini
bu nedenle karmasik secim problemleri ile yiiz ylize kaldiklarinda sezgisel tarama yoluyla bu

durumdan kurtulmaya calistiklar1 fikrini ortaya atmistir (Erdogan & Karagol, 2019).

Davranigsal iktisat ile alakali 6nemli ¢alismalardan bir digeri ise Thaler tarafindan
yapilmustir. Thaler, yatirim, karar alma, finansal piyasalar gibi birden fazla konuda 6nemli
caligmalar yaparak davranigsal iktisada katkida bulunmustur (Akboz & Samirkas Komsu,
2019). Thaler, Sunstein ile birlikte yazdigi Diirtme: Saglik, Zenginlik ve Mutluluk ile lgili
Kararlar1 Uygulamak adli kitabinda bireylerin karar verme siireclerinde su yiiziine ¢ikan

kisitlamalar sistemli bir sekilde ortaya koymustur.

Ana akim iktisadin tekli sistem goriisiiniin tersine ¢oklu sistemlerin karar verme siireci
iizerinde etkili oldugu yapilan deneylerle kanitlanmis bunun sonucunda da davranigsal yaklagim
goriisi giiclenmistir. Bu goriise gore bireyin beyninde bulunan birgok farkli sistem esglidiimlii
olarak isleyerek karar verme stirecini etkilemektedir. Birey i¢cinde bulundugu toplumun sosyal
normlarina uyum saglama amaciyla karar verirken kendi ¢ikarlarini arttirmaya ¢aligmaktan

uzak durmamaktadir

Davranigsal iktisat, yontem yoniinden de klasik iktisat yonteminden ayrilmaktadir.
Kanitlar yoluyla veri toplamayir amacglarken calismalarinda ¢ogunlukla rastgele kontrol
deneyleri gibi deneysel yontemlerden yararlanmaktadir. Bunun yani sira davranislart ve karar
alma mekanizmalarimi irdeleyebilmek adina, “varsayimsal se¢im, ger¢ek sonuglarla deney, alan

caligmasi ve siire¢ dl¢limleri” olmak iizere 4 temel yontemi kullanmaktadir (Kamber, 2018).
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5.1.Davramssal Iktisat ve Online Ahsveris

Bu boéliimde bireylerin tiiketim davraniglarina etki eden demografik ozellikler ve
herhangi bir sey satin alirken ortaya koyduklari rasyonel veya irrasyonel davraniglari incelemek
adina yapilmis, davranigsal iktisat baglaminda yorumlanmis bazi calismalardan ornekler

verilecektir.

2019 yilinda bireylerin online aligveriste sergiledikleri tutumlari, tiiketici tarzlari
kapsaminda degerlendirme ve davranigsal iktisat yoniinden yorumlama amaciyla bir aragtirma
yapilmistir. Arastirmanin 6rneklem grubunu Mersin ilinin merkez il¢elerinde yasayan ve online
aligveris yapan tiiketiciler olusturmustur. Hazirlanan bu calisma ile bireylerin rasyonel ya da
tam aksine irrasyonel davraniglarinin tiilketim kararlarini nasil ve ne dlglide etkiledigini
arastirmak amaglanmistir. Bu arastirmada Sproles ve Kendall tarafindan olusturulmusg 8
faktorden olusan Tiiketim Tarzlar1 Olgegi kullamilmustir. Arastirmada kullanilan ifadeler
rasyonel ve irrasyonel davranislar {izerine hazirlanip Tiiketim Tarzlar1 Olgegi ile
Ozdeslestirilmistir. Bu haliyle dl¢ek 35 adet 5°li likert tipi soru ve 7 alt boyuttan olusmustur. 8
tiiketim faktoriinden 7’si kullanilarak Tiiketim Tarzlar1 Olgegi’nin 7 faktériiniin alt boyutlart

icin ayri sorular hazirlanmistir (Akboz & Samirkas Komsu, 2019).

Sproles ve Kendall tarafindan olusan Tiiketim Tarzlar1 Olcegi 40 soru ve 7 boyuttan
olusmustur. Bu boyutlar ise; milkemmeliyetci yiliksek kalite odakli tiiketici, marka odakl
tiiketici, yenilik odakl tiiketici, eglenceli-hazer tiiketici, fiyat odakli tiiketici, dikkatsiz tiiketici,

aliskanliklarina “sadik™ tiiketiciler olusturmaktadir. Kisaca boyutlar1 agiklamak gerekirse;

e Mikemmeliyet¢i tiiketici: Bu boyut tiiketicilerin herhangi bir seyi satin alirken {irlin
kalitesine verdikleri onemi ve en uygun olani segmek i¢in yogun bir arastirma siirecine girip
girmedikleri 6l¢gmeye yoneliktir.

e Marka odakl tiiketici: Daha fazla taninan, digerlerine gére daha pahali markalar1 satin alma
egiliminde olan bireylerin {iriin kalite ve markasinin kararlarina olan etkisi 6l¢iilmektedir.

e Yenilik odakli tiiketici: Satin alma esnasinda modaya ve yeni iirlinlere olan ilgisini
Ol¢mektedir.

e Eglenceli-hazci tiiketiciler: Bu boyutta tiiketicilerin aligverise yalnizca zevk ve eglence i¢in
yapip yapmadiklari dlciilmektedir.

e Fiyat Odakli Tiiketici: Verdigi paranin karsiligin1 sonuna kadar almaya calisan, genellikle
indirim takip eden tiiketicilerin, satin alma karar1 verirken {iirlin fiyatinin diistikligti ve

harcanacak paraya dikkat edip etmedigi 6l¢iilmektedir.
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e Diisiincesiz Hareket Eden Tiiketici:Cogu zaman harcadigina dikkat etmeyen, plansiz
aligveris yapan tiiketicilerin, aligveris esnasindaki hizli ve diisiinmeden karar verme
egilimini 6l¢gmektedir.

e Aliskanlhiga Bagli Satin Alan-Sadik Tiiketiciler: Sevdikleri belirli marka ve magazalardan
satin alma davransini gergeklestiren tiiketicilerin, bu magazalarda satin almay1 aliskanlik

haline getirmesi Ol¢lilmektedir (Akboz & Samirkas Komsu, 2019).

Calismada kullanilan anket formundaki ifadeler, rasyonel ve irrasyonel olmak {izere
ikiye ayrilmis, Tiiketim Tarzlari Olgeginin alt boyutlarina dagitilmistir. Miikemmeliyetgi
tiiketiciler faktoriinde, rasyonel tiiketimi 6l¢meye yonelik ifadeler yer almistir. Marka odakli
tiiketici faktoriinde, markaya olan baglilig1 6lgmek amaciyla irrasyonel ifadelere yer verilmistir.
Yenilik odakli tiiketici faktoriinde, irrasyonelligi 6l¢meye yarayan ifadeler daha siklikla
kullanilmistir. Diisiincesizce hareket eden tiiketiciler faktoriinde bilingsiz sekilde yapilan
aligverisler, irrasyonel tiikketimi 6l¢gme amaglanmustir. Fiyat odakl tiiketici faktoriinde rasyonel
tiiketimi 6lgmek i¢in kullanilan ifadelere yer verilmistir. Sadik tiiketici faktoriinde ise online
aligveris yaptiklar siteye olan baglilik ve sadakati dl¢lilmeye ¢alisiimigtir.

Arastirmanin amacina uygun olarak veri toplamak i¢in ylizylize goriisme teknigi ve
anket yontemi kullanilmistir. Anket toplamda 426 kisiye yapilmis ancak bazi nedenlerden
dolay1 21 kisinin anketi iptal edilmistir. Kurt (2011) ve Kuru’nun (2014) yaptig1 ¢aligmalardan
faydalanilarak, Tiiketici Tarzlar1 Olgegi ile ilgili diizenlemeler yapilarak, online aligveris ve
davranigsal iktisat bakis acistyla yeniden yorumlanmistir (Akboz & Samirkas Komsu, 2019).

Rasyonel tiiketim, iirlinlin kalitesine dnem vererek, en dogru satin almay1 saglamak icin
sabirsizca davranmamak, aligverisin bireyde olumlu hisler uyandirmasi, indirim ve
kampanyalarin satin alma siirecine olan etkisi seklinde tanimlanmaktadir. Irrasyonel tiiketim
ise diislincesiz sekilde hareket etme, markaya verilen asirt onem, modaya uygun olani satin
alma davranisi, ihtiyact olmadig1 halde yapilan aligveris olarak tanimlanmaktadir.

Arastirmanin bulgularina bakildiginda katilimeilarin %46.4’nilin kadin, %53.6’sinin
erkek oldugu goriilmiistiir. Yas gruplarina gore bakildiginda ise %34.3 {inii 25-34 yas aralifinin
olusturdugu ifade edilmistir. 65 ve yas iizeri tiiketiciler ise en az paydaya sahiptir. Medeni
duruma gore, ankete katilim saglayan tiiketicilerin %59.5 nin evli, %40.5’si ise bekardir.
Egitim degiskenine gore; %40 oranla en fazla lisans, %25.7 lise, ilkdgretim %3.5 iken
lisansiistii ise %4 tiir. Katilimeilarin gelir durumlarina bakildiginda ise %12.6, 1000 TL ve alt1

gelire ssahip, %21.5 ise 1000-2000 TL gelire, %27.2 2000-3000 TL aras1 gelire, %16.5 3000-
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4000 TL gelire ve son olarak da %12.6 4000-5000 TL gelire sahiptir. 5001 TL ve iizeri gelire
sahip tiiketicilerin pay1 ise %9.6’dir (Akboz & Samirkas Komsu, 2019).

Yapilan analizler sonucunda cinsiyet degiskeni bazinda bazi farkliliklar oldugu goze
carpmaktadir. Eglenceli tiiketici faktorii incelendiginde kadinlarin, erkeklere oranla daha fazla
eglenceli tiikketim egiliminde oldugu goriilmiistiir. Diisiincesizce hareket eden tiiketici faktorii
incelendiginde erkeklerin kadinlara oranla daha fazla dikkatsizce aligveris yaptigi, irrasyonel
davraniglar sergiledigi ifade edilmistir. Yas degiskenine bakildiginda 15-24 yas arasi
tiiketicilerin, eglenceli-hazci tiikketim egiliminde olduklari, 25-34 yas arasindaki tiiketicilerin
ise fiyat odakli, parasimin tam karsiligmi almak isteyen- rasyonel tiiketim yaptiklar
sOylenebilir. Bunun yani sira yapilan analizler sonucunda 25-34 yas araligindaki tiiketicilerin
sadik tliketim egiliminde oldugu sonucuna ulagilmistir. Medeni durum degiskenine
bakildiginda ise bekar tiiketicilerin, evlilere oranla daha fazla eglenceli-hazci tiikketim yaptiklar
gbzlenmistir (Akboz & Samirkas Komsu, 2019).

Bu arastirma sonucunda, eglenceli-hazci tiiketiciler faktoriinde, kadinlarin erkeklere
nazaran daha fazla hazci tiiketim yaptigi, bekarlarin evli tiiketicilere gore, 15-24 yas
araligindaki tiiketicilerin, diger yas gruplarina gore ve online aligverislerinde sik sik elektronik
alan bireylerin daha ¢ok hazci tiiketim yaptig1 goriilmiistiir (Akboz & Samirkag Komsu, 2019).

Diislincesizce hareket eden tiiketiciler faktoriinde, bilingsiz yapilan aligveriste
irrasyonel tiikketimi Ol¢iilmeye ¢alisilmis ve erkeklerin kadinlara oranla daha ¢ok diisiincesizce
hareket ettigi goriilmiistiir. Bunun yani sira fiyata odaklanan tiiketicilerin 2001-3000 TL
arasinda gelire sahip olduklar1 sonucuna ulagilmigtir.

Mersin ilinde online aligveris yapan bireylere yonelik yapilan bu ¢aligmada, calisma
grubunun ait oldugu demografik 6zelliklerin, tiiketicilerin rasyonel veya irrasyonel tiiketim
gerceklestirmesinde biiyiik oranda etkili oldugu goriilmiistiir. Aragtirma bir biitiin olarak
incelendiginde bu ¢alismanin online aligverise yonelik olmasi, internetin magazadan daha 6zgiir
olmas1 sebebiyle tiiketiciler genellikle rasyonel davraniglar ortaya koymuslardir (Akboz &
Samirkas Komsu, 2019).

Bagka bir aragtirmada ise bireylerin tliketim davranislarinin cinsiyet degiskenine gore
nasil farklilastig1 ve bireylerin hangi durumlarda rasyonel ya da irrasyonel davraniglar oraya
koyduklarin1 “davranigsal iktisat” ile yorumlamak amaciyla Bartin ilinde yasayan farkli
demografik 6zelliklere sahip tiiketicilerle bir ¢aligma yapilmis ve bilgi toplama araci olarak
anket kullanilmistir. Arastirmanin demografik verilerine bakildiginda toplam 386 tiiketicinin
caligmaya katildig1 ve katilimcilarinn 178’ini kadinlarin, 208’ini ise erkeklerin olusturdugu

goriilmektedir. Katilimeilarin egitim durumlarina bakildiginda 119 lisans mezunu, 12
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lisansiistii, 70 Onlisans, 99 lise, 35 ortaokul ve 51 kisinin ise ilkokul mezunu oldugu
belirtilmistir. Caligmaya katilan tiiketicilerin 262’sinin evli oldugu goriiliirken 124 kisinin bekar
oldugu bilgisine ulagilmistir. Bu ¢alismada katilimcilara 30 adet likert tipi soru yoneltilmistir
(Cekig, 2016).

Yapilan analizler sonucunda Bartin ilinde yasayan tiiketicilerin satin alma davranigina
yatkin olduklar1 ve erkeklerin kadinlara oranla daha irrasyonel davrandiklari goriilmiistiir.
Ihtiyaci olmayan, muhtemelen hi¢ kullanilmayacak olan iiriinleri satin alma konusunda
kadmlarin daha irrasyonel davrandiklari belirtilmistir. Kadin tiiketicilerin magaza ve raf
diizeninden etkilendikleri ve irrasyonel davranislar sergiledikleri belirtilmistir. Aligveris yapma
esnasinda kontrolii kaybetme, hi¢ ihtiyac1t olmayan {iriinlere yonelme gibi durumlarda
kadimlarin erkeklere oranla daha irrasyonel davrandiklar: goriilmiistiir. Kadinlar modaya karsi
oldukga ilgili olmakla birlikte, marka imajindan etkilenerek begendigi iirlin i¢in daha fazla para
Odeyerek irrasyonel davraniglar sergilemistir. Havanin giizel oldugu giinlerde kadin
tiiketicilerin, ihtiyaglarindan daha fazla alisveris yaptiklar: goriiliirken, havanin kapali oldugu
giinlerde hem kadin hem de erkek tiiketicilerin gereksiz harcama yapmaktan kacindigi
sonucuna ulasiimugtir. Uriin gruplari bazinda degerlendirildiginde ise kadinlar, giyim
aligverislerinde irrasyonel davranirken erkekler de elektronik esya alisverislerinde irrasyonel
davranmaktadir. Demografik ozellikler 1s18inda degerlendirildiginde ise 61 yas {stii
tilketicilerin diger yas araligindaki tiiketicilere oranla daha rasyonel davranislar ortaya
koyduklar1 ifade edilmistir. Egitim durumu degiskeninde lisansiisti mezunu tiiketilerin
digerlerine gore daha irrasyonel davrandigi goriilmektedir. Medeni duruma gore ise bekar ve
hi¢ ¢ocugu olmayan tiiketicilerin irrasyonel davranislar sergiledigi vurgulanmistir (Cekig,
2016).

Tiim bulgular1 kisaca ifade edecek olursak, katilimcilarin bazi durumlarda rasyonel bazi
durumlarda ise farkinda olmadan irrasyonel davranislar ortaya koyduklar1 sdylenebilmektedir.
Bu farkliligin cinsiyet degiskeni ile iligskisinin oldugu yapilan analizler sonucunda ortaya
konmustur (Cekig, 2016).

Her iki arastirmanin sonuglarma bakildiginda demografik ozelliklerin bireylerin
rasyonel ya da irrasyonel davraniglari iizerinde etkili oldugu goriilmiistiir. Cinsiyet
degiskeninde karsilagtirma yapildiginda kadin ve erkek tiiketicilerin tercih ettikleri iiriin
gruplariin farklilagtigi goze carpmakta ve bu farklilagsmanin nedeninin cinsiyete atfedilen
roller, sosyal statii, toplumsal deger yargilar1 ve geleneklerin etkisi sonucunda ortaya ¢iktigi
diisiiniilmektedir (Cekic, 2016). Tiiketicilerin gelir seviyelerine bakildiginda daha az gelire

sahip tiiketicilerin fiyat odakli olduklar1 ve ¢ogunlukla rasyonel davrandiklari goriilmiistiir.
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Bunun yani sira bekar tiiketicilerin evli tiiketicilere oranla daha irrasyonel davrandiklar1 goze
carpmaktadir.

Davranigsal iktisat heniliz yeni bir alan oldugu i¢in iilkemiz genelinde yapilmis
caligmalar kisithdir. Ancak davranmigsal iktisat gelisime acik ve ¢ok yonlii bir alandir.
Davranigsal iktisat, salt iktisat biliminin bir alt basligi olmamakla birlikte, karar verme
mekanizmasinin konusuldugu her alanda kendine yer bulabilecegi bilinmektedir. Bundan

dolay1 da gelecekte bu konu hakkinda daha kapsamli ¢alismalarin yapilacag: diistintilmektedir.

5.2. Davramssal Iktisat ve Kamu Politikalar

Bireyler her zaman rasyonel olmadiklari i¢in bilhassa toplumu etkileyecek irrasyonel
davranglari, bazi diizenlemeler yapilarak davramis degisikliklikleri saglanabilir. Insan
davraniglarini etkileyebilmek zor olmakla birlikte, toplumu olusturan bireylerin davranislarini
degistirebilmek kamu yoniinden 6nemlidir. Giiniimiiz diinyasinda bir¢ok iilkede kamu veya
ozel kuruluslarin bireylerin se¢im Ozgiirliiklerini koruyarak belirli bir yone ydnlendirme
amaciyla davraniglarin bilimine dayanan bazi politikalardan fayda sagladiklart bilinmektedir.
2015 yilinda iilkemizde Ekonomi Bakanlig1 biinyesinde “Davranigsal Kamu Politikalar1 ve
Yeni Nesil Teknoloji Dairesi Bagkanlig1” ad1 ile diirtme birimi kurulmustur. Bir ¢ok farkli proje

ile kamu diizenlemeleri uygulamaya alinmistir (Erdogan & Karagdl, 2019).

Davranigsal kamu politikalarinin oldukga sik kullandig1 yaptirimlardan biri varsayilan
secenekler istiinde caligmalar yapmaktir. Bu uygulama ABD’de toplumu tasarruf planlari
yapmaya tesvik etme amaciyla ortaya konmustur. Varsayilan secenek uygulamasi ile bireyler
herhangi bir islemde bulunmadan otomatik olarak sisteme kayit olmaktadir. Bireyler sistemden
cikabilme Ozgiirliikklerini elinde bulundurduklar1 bilgisine ise sahiptir. Ancak bireylerin
cogunun sistemden ayrilmadigi ve tasaruf planina dahil olmay: siirdiirdiikleri goriilmiistiir.
ABD’de uygulanan bu uygulamanin ¢ok benzer bir hali Yeni Zelanda’da uygulamaya
konulmustur. “KiwiSaver” ad1 verilen bir tasarruf programi diizenlenmis ve bu uygulamayla
calisanlarin tiimii otomatik sekilde kaydedilmistir. Yapilan g¢aligma ile 1ilgili analizlere
bakildiginda oldukca olumlu sonuglara yol agtig1 goriilmiistiir. Tasarruf oranlarinda ciddi bir
artis s6z konusu olmustur. Varsayilan secenek uygulamasina drnek olarak gosterilebilecek bir
diger konu ise organ bagisidir. Tiim insanlik i¢in oldukga hassas bir konu olan organ bagisi

bircok lilkede varsayilan secenek olarak tanimlanig, bireylere vazge¢me sansi taninmustir.
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Bireylerin vazge¢me haklarini kullanmadiklar1 ve bagislarin yaklagik olarak %25 oraninda artis

gosterdigi gortilmistiir (Aldemir & Kaya, 2020).

Davranigsal iktisat ortaya atti§1 yeni teori ve varsayimlar ile destek gorse de birgok
elestiri de almistir. Bu elestirilerden biri ise ilham oldugu kamu diizenlemeleri ile ilgilidir.
Kamu diizenlemelerinin toplum davranislarini degistirmekte tek basina etkili olmayacagini,
manipiilatif bir teori oldugu diislincesi, bireylerin maddi durumlarinin esit sekilde var
olmamasini goz ard1 etmesi, sadece bireysel karar alma siireclerini odak almasi nedeniyle sik¢a

elestiriye maruz kalmistir (Yilmaz & Canbazer, 2020).

5.3. Tiirkiye’de Davramssal Tktisat

Davranigsal iktisat diinya iizerindeki bircok iilkede calisilsa da Tiirkiye’de ¢ok fazla
bilinmemektedir. Davranigsal iktisat alaninda g¢alisan akademisyenlerin sayisi oldukca az
olmakla birlikte giin gegtikce bu alanda ¢aligmaya baglayan akademisyen sayisi artmaktadir.
Tiirkiye’de davranigsal iktisat dersi veren ilk kisi Gokhan Karabulut olup yine onun dnciiliigii
ile Istanbul Universites’nde “Davranigsal Iktisat ve Tiiketici Arastirma Merkezi” kurulmustur

(Yiiriik, 2017).

5.4. Diirtme Miidahaleleri

Davranist etkileyebilmek zor olsa da toplumu olusturan bireylerin davraniglarini
degistirmek kamu acisindan biiyiik énem tagir. Irrasyonel davranislari degistirmek birtakim
miidahaleler ile miimkiindiir. Davranis bilimlerinin kamu politikasina sekil vermesinin en
dikkat ¢ceken yollarindan biri “Nudge” ilkeleri ile olmustur. Nudge kavrami Thaler ve Sunstein

tarafindan gelistirilmistir.

Richard Thaler “diirtme” isimli teorisi ile 2017 y1linda Nobel ekonomi 6diiliiniin sahibi
olmus, aldig1 bu o6diil ile davranigsal iktisadin 6nemine dikkat ¢ekmistir. Diirtme teorisi
insanlarin tercih yaparken higbir alternatife yasak koymadan ya da insanlarin ekonomik
giidiilenmesinde 6nemli herhangi bir degisiklik yaratmadan davraniglarini 6ngoriilebilir sekilde
degistirilebilir 6ge olarak tanimlanmigtir. Thaler’in diirtme adini verdigi bu teoride zorlama
yoktur ve miidahaleler ile secimlerinde degisiklik yapmak miimkiin degildir. Bunun yan sira
diirtme bir ¢esit hatirlatma olarak da ifade edilebilir. Buna 6rnek olarak varsayilan durumlar

olusturup, vazgecmeyi seceneklere bagl hale getirmek verilebilir. Insanlar, vazgegme haklar
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gizli kalsa dahi ¢cogu zaman varsayilan durumda kalmayi tercih etmektedirler (Yilmaz &

Canbazer, 2020).

Insanlar giinliik hayat akig1 igerisinde zaman zaman irrasyonel davranislarda
bulunmaktadir. Davranigsal iktisat¢ilarin insanlart yeni davranig bi¢imlerine sokma istegi,
insanlarin rasyonel olmayan olagan davranislarini degistirme isteginden kaynaklanmaktadir.
Rutin haline gelmis, irrasyonel davraniglar bazi durumlarda hem bireysel hem de toplumsal
olarak bireyler i¢in zararl sonuglara neden olabilmektedir. Bir 6rnekle agiklamak gerekirse;
insanlarin merdiven yerine asansor kullanmalar1 onlarin sagligi i¢in zararliyken, daha genis
ol¢iide diisiiniildiiglinde bireyin kendi saglig1 i¢in zamaninda dnlem almamasi, hasta olmas1 gibi
durumlarda devletin ona kars1 yapacagi harcamalar1 arttirmaktadir. Bireylerin aldiklari
irrasyonel kararlar, daha ¢ok enerji harcanmasina daha ¢ok su tiiketilmesine, trafik kazalarina
sebep olabilmektedir. Bireylerin karar aldiklar1 durumlarda yapilacak kiiciik miidahaleler ile
irrasyonel davraniglarda degisiklik yaratmak miimkiin olacaktir. Bireyleri belirli bir dogrultuda
yonlendiren ancak bunu yaparken kendi se¢imlerinde 6zgiir birakan minimal miidahaleler iyi

sonuclara yol agmaktadir (Yilmaz & Canbazer, 2020).

Yapilan ¢aligmalar sonucunda kamu politikalarinin tasarimi ve uygulamasi iizerinde
davranig bilimlerinin etkisinin arttig1 goriilmiistiir. Caligmalar, davranigsal etkilerin 6n plana
alinmasi1 ile birlikte politika sorunlarinin ¢oziimii i¢in faydali oldugunu gostermektedir.
Glinlimiizde bir ¢ok devlet diirtme miidahalelerini kullanmaktadir. Burada amacglanan ise
bireyleri herhangi birseye zorlamadan, ekonomik tesviklerle biiyiik degisiklikler s6z konusu
olmadan, insanlarin kararlarin1 degisime ugratmaktir. Bir miidahalenin “diirtme” olarak ifade
edilebilmesi i¢in miidahalenin basit olmasi ve bunun yani sira Onlemenin ucuz olmasi
gerekmektedir. Diirtme herhangi bir zorunluluk ve zorlama igermediginden dolay1 geleneksel

politika araglarindan ayrilmaktadir (Yilmaz & Canbazer, 2020).

Insan yapis1 geregi biyopsikosoyal bir varliktir. Bir toplumun i¢inde var olmaya ihtiyag
duyar. Bundan dolay1 sosyal normlar, insanlar i¢in olmazsa olmazdir. Bu normlar, kiiltiiriin,
dilin, evliligin, trafik kontrolii gibi durumlarin temelini olusturmaktadir. Insan, etkilesimde
bulundugu insanlardan, i¢inde bulundugu toplumdan giiclii sekilde etkilenir dolayisiyla da
kendi davraniglarint bu durumlar ile sekillendirmektedir. Davranigsal iktisat, insanlarin
benmerkezci, ¢evrelerinden etkilenmeyen, icinde yasadigi toplumu yok sayarak kendi

secimlerini yapan bireyler olarak varsaymamaktadir.

Devletler politika hedeflerini olustururken bireysel davraniglart degisime ugratmak

adina davranig biliminin ortaya koydugu teknikleri benimseyerek hareket etmektedir. Glinlimiiz
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diinyasinda birgok iilke diirtme uygulamalarini kullanmaktadir. Ilk uygulama Ingiltere’deki
Brisitsh Behavioral Insight Team’de hayata gecmistir. 2015 yilindaki raporda Diinya Bankasi,
davranigsal ekonomi konularinin toplumu hangi yonlerden etkiledigini, yoksullukla miicadele
etme konusunda nasil faydali olacagma dair genis yer ayirmigtir. Diirtme teorisinin yaygin
bicimde kullanilmasinin altinda yatan temel sebep bireylerin se¢im 6zglirliigiine miidahale
etmeden, ¢ok diisiik maliyetler harcayarak politik hedeflere ulasma olanagi saglamasidir

(Aldemir & Kaya, 2020).

5.5.Tiirkiye Ornegi

Bu kisimda giinliik hayatin akisinda bireylerin verdikleri kararlari, se¢imlerinde 6zgiir
kilarak kamusal diizenlemelerin diirtme yontemi ile nasil farkliliklar1 ortaya koyacagi ifade

edilecektir.

Diirtme teorisini hayata gecirirken gorsellerden yararlanmak olduke¢a etkili olacaktir.
2017 yilinda Aydin Biiyiiksehir Belediye’si sehrin bazi noktalarindaki yollara 3 boyutlu yaya
gecitleri koyarak, bireylerin bu yaya gecitlerini kullanmalarin1 hedeflemistir. Yayalarin
haricinde siiriicliler i¢in ise optik yanilsama saglanarak gegidi gordiiklerinde hizlarini
azaltmalarin1 daha sonrasinda ise durmalar1 beklenmektedir. Bunu yaparak hedefledikleri,
stiriciilerin yayalar karsisinda daha duyarli olmalarimi saglamaktir. Bununla birlikte trafik

kazalarinin 6niine gegmek amaglanmustir.
Bu Ornekte goriildiigii lizere yaya ve siiriiciilerin 0zgiir se¢imlerine herhangi bir
miidahale olmadan, yaya seritlerinin farklilasmasi ile hem yaya hem de siiriicii davranislarinda

olumlu yonde degisim saglamak hedeflenmistir (Erdogan & Karagol, 2019).

Resim 1. Ug boyutlu yaya gecidi.

Kaynak: https://www.hurriyet.com.tr/aydinda-uc-boyutlu-yaya-gecidi-40674620
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Baska bir &rnekte ise izmir metrosunda bireylerin yiiriiyen merdiven ve asansdr
kullanmak yerine merdivenleri kullanmalarin1 tesvik etme amaciyla basamaklara “harcanan
kalori miktar1” yazilmistir. Kalp krizi riski, obezite, diyabet ve buna benzer bir¢ok hastalikla
bas edebilmek adina bireyleri harekete ve spora tesvik etme konusunda fayda saglayacagi

diisiiniilmektedir (Erdogan & Karagol, 2019).

Resim 2. izmir metrosunda kalori bilgisi verilen merdivenler

Kaynak: https://www.gazetemizmir.com/izmir-metrosu-zayiflatiyor/21948/

5.6.Covid-19 Pandemi Siirecinde Diirtme Miidahaleleri

Cin’in Wuhan kentinde 2019 yili sonlar1 itibari ile ortaya c¢ikan, insanlarda ve
hayvanlarda ciddi saglik sorunlar1 yaratan ¢ok hizli bir sekilde yayilan ve bunun yani sira
gerekli tedavi ve tedbirler uygulanmadigi takdirde 6liimlere yol acan Covid-19 adi verilen yeni
bir viriis tiim diinyay1 etkisi altina almistir. Baglangicta yalnizca Cin’de goriilmekte olunan bu
viriis, diinyanin global yapisi ile birlikte oldukga kisa siirede ve hizli bir sekilde diger iilkelere
de sigramis, vaka sayilar1 her gegen giin artig gostermistir. Durumun oldukga biiyiik bir 6nem
tasimas1 nedeniyle Diinya Saglik Orgiitii tarafindan 30 Ocak 2020 tarihinde acil durum ilan
edilmistir. Viriisiin ilk kez goriildiigii glinlerde balik pazarinda satilan deniz iiriinlerindeki bir
viriisten kaynakli oldugu diisiiniiliirken, Covid viriisliniin damlacik yoluyla hizli bir sekilde

yayilim gosterdigi goriilmiistiir (Aldemir & Kaya, 2020).

Saglik sektorii basta olmak iizere bir¢ok farkli sektorii de oldukca derinden etkileyen bu
salgin siirecinin sona ermesi ve giinliik hayatin eski diizenine kavusmas1 amaciyla kismi veya

tam zamanli sokaga ¢ikma kisitlamalari giindeme gelmistir. Kisitlamalarin yan1 sira maske ve
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dezenfektan kullanimini tesvik etmek, seyahat kisitlamalari getirmek, sinema tiyatro gibi
insanlarin bir arada bulundugu sanatsal faaliyetlere ara verilerek, hastalifin artis hizini
diisiirmek amaglanmistir. Bu kisitlamalarin ve alinan 6nlemlerin birer diirtme miidahalesi
oldugu sdylenebilmektedir. Bu diirtme miidahaleleri bireylerin herhangi bir se¢imini dogrudan
engellemeyerek, 6zgiirliiklerine miidahil olmadan kimi zaman gorsel sekilde kimi zamanlarda
ise isitsel yollar secilerek bireylerin bu kiiresel salgindan en az zarar goérmeleri icin

gelistirilmistir.

Diinya genelindeki bir salginla miicadele iginde olmak hi¢ kuskusuz ki ciddi 6l¢iide
ekonomik maliyetlere sebebiyet vermektedir. Vaka ve hasta sayisi grafiginin her gecen giin
artis gostermesi, saglik sistemlerinin yetersiz kalmasi ve ayrica gelismislik diizeyi oldukga

diistik saglik sistemlerine sahip devletler i¢in y1pratict olmaktadir.

Kopenhag’da calismalarini siirdiiren davranigsal i¢gdrii takimi Covid-19 pandemisi
stirecinde tiiketimi tesvik edilmek istenen {irlinleri, bireylerin goz hizasinda bulundurmak,
bunun yan1 sira sosyal normlarin olumlu ydnlerinden yararlanmanin ¢ok faydali ve islevsel
olacagini ifade etmistir. Bu goriisiin 15181inda sayet el temizligi tesvik edilmek isteniyorsa bu
iirinlerin bireylerin géz hizasinda konumlandirilmas: tavsiye edilmistir. Bunun yani sira
insanlarin davranislarini etkileyebilmek adina yazili metinler yerine gorselligin 6n plana ¢iktigt
iletisim yollari kullanmanin daha etkili olacagi goriistinii paylasmislardir (Aldemir & Kaya,

2020).

Diirtme teorisinin Covid-19 siirecindeki kullanimi ile ilgili bilgiler 1s18inda birgok
devlet ayn1 hedefe odaklanan farkl: strateji yontemleri gelistirmislerdir. Tiirkiye genelinde de
Covid-19’1la miicadele kapsaminda farkli diirtme miidahaleleri uygulamaya ge¢cmistir. Buradaki
diirtme miidahalelerinin temel amaci bireyleri daha dikkatli davranmaya davet etmek, miimkiin
oldugunca evden ¢ikmamalarin1 tavsiye etmek sayet evden c¢ikmalarini gerektirecek
durumlarda ise nasil davranmalar1 gerektigini agiklamaktir. Bu kapsamda Tiirkiye genelindeki
Istanbul, Ankara, Van, Balikesir, Sivas gibi biiyiiksehirlerde nispeten trafigin daha yogun
yasandig1 yollara siiriiciilerin rahatlikla gorebilecegi sekilde “HAYAT EVE SIGAR”
“BIRLIKTE BASARACAGIZ” mesajlar1 igeren tabelalar yerlestirilmistir. Bununla birlikte
trafik lambalarinim igerisine “EVE GIT” “EVDE KAL” gibi uyarilar eklenmistir (Aldemir &
Kaya, 2020).
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Resim 3. istanbul Unkapanr’nda bulunan iist gecit

Kaynak:https://www.haberler.com/unkapani-koprusu-alt-gecidi-tehlike-saciyor-13328957-
haberi/
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Resim 4. istanbul’da bulunan trafik tabelasi

Kaynak: https://www.sabah.com.tr/fotohaber/yasam/trafik-tabelalarinda-artik-yeni-bir-isaret-

var-evde-kal
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Bu &rneklerin yani sira Istanbul ilindeki IETT’ye ait otobiislerin bilgi paneline

“BIRLIKTE BASARACAGIZ” yazilar1 eklenmistir.

#birlikteBasaracasiz

Resim 5. IETT ye ait bir otobiis

Kaynak: https://iett.istanbul/tr/main/news/birlikte-basaracagiz/2350

Uygulanmig bagka bir diirtme miidahalesi ise farkli telekomiinasyon sirketleri yardimi
ile olusturulmustur. Tiirkiye’de faaliyet gosteren Turkcell, Vodafone ve Tiirk Telekom
sirketleri mobil telefonlarin sebeke isminin yazili oldugu kisma “EVDE KAL” “HAYAT EVE
SIGAR” yazarak insanlar1 evde kalmaya tesvik etmeye galismistir (Aldemir & Kaya, 2020).

Bagka bir diirtme 6rnegi ise Tiirk Kizilayr’nin TikTok isimli uygulama ile isbirligi
icerisinde gerceklesmistir. Diinya Saglik Orgiitii’niin 6nciiliik ettigi bu calisma ile birgok farkli
iilke salginla miicadele etme amaciyla ortak caligsmalar yiirlitmiistiir. Bu g¢alismada tiim
kesimlere uygun olan nispeten daha fazla takipgi sayisina sahip bireyler araciligiyla diger
insanlara yonelik olarak “Onlemalsagliklikal” basglig: ile paylasimda bulunmalar: istenmistir.
Yapilan bu calisma ile hem isitsel hem de gorsel olarak insanlara hitap edilmis ve farkindalik

kazandirmak amaglanmistir (Aldemir & Kaya, 2020).

Yapilan arastirmalar sonucunda Tiirkiye’deki her bireyi oldukca etkileyen diirtme
ornekleri oldukg¢a sinirli kalmaktadir. Bu konunun ve yontemin yeni olmasi nedeniyle kamusal

diizenleme 6rneklerinin sinirh kaldig: diisiiniilmektedir.
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5.7. Tiirkiye’de Kamu Politikalar1 Uygulamalari

Tiirk Kizilay’inin son yillarda yaptigir bagis kampanyalarinda kan bagiglarimi tesvik
etme amaciyla bazi davranigsal i¢goriilerden faydalandigi bilinmektedir. Bu duruma 6rnek
olarak daha oOncesinde kan bagisinda bulunan goniillii bagiscilara, verdikleri kanin
kullanildigina iliskin isimlerine 6zel kisa mesajlar iletilmesi ya da bagis yapan goniilliilere kan
bagis1 zamaninin geldigini hatirlatan, konum belirten kisa mesajlar yollanmas1 gosterilebilir.
Kisa mesajlar yoluyla davranigsal unsurlar kullanilarak kan bagisi davraniginin ¢ogalmasi

amaglanmaktadir (Yilmaz & Canbazer, 2020).

Saglik Bakanligi’nin yapmis oldugu yeni randevu sisteminde davranigsal 6gelere yer
verildigi goriilmektedir. Merkezi Hekim Randevu Sistemi’nden randevu alan hastalarin
randevularini onlarin tercih ettigi sekilde (kisa mesaj ya da arama gibi) bir giin 6nceden mesajlar
yoluyla hatirlatan sistem, hastalarin randevuya uyum saglamalarini veyahutta gerekli gortildiigii
takdirde randevu iptalini saglayarak bu randevudan farkli bir hastanin yararlanmasi
amaclamaktadir. Bu yol ile bireylerin saglik hizmetlerinden etkin sekilde yararlanma oranlarini

arttirmak hedeflenmektedir (Y1lmaz & Canbazer, 2020).

Tiirkiye’de uygulanan bir baska kamu politikasi ise Orman Su Isleri Bakanligi’nin 6n
ayak oldugu caligma ile 23 milyon vatandasa iizerinde Cumhurbaskani’nin el yazist ve imzasi
bulunan karagam tohumu gonderilmesidir. Yapilan bu c¢aligma cevreye yonelik kamu
politikalarina bir 6rnek olmakla birlikte bu calisma ile bireylerin sorumluluk duygusu

hissetmeleri amaglanmistir (Kilig, 2020).
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SONUC

Bilgi teknolojilerinin hizli gelisimi ile birlikte geleneksel aligveris yontemine bir
alternatif olarak online aligveris sistemi hayata ge¢mistir. Online aligveris, geleneksel aligveris
ile kiyaslandiginda zamandan tasarruf, hizli 6deme sistemi, 7/24 kesintisiz aligveris imkan1 ve
iirlin seceneginin genis olmasi gibi avantajlar1 ile 6n plana ¢ikarken bu durum kullanicilarin
hayat akisinin olduk¢a yogun oldugu bu doénemde insan hayatin1 kolaylastirmis ve yeni bir
pazar alani agarak birgok sirket ve markanin e-ticaret sistemi ile ¢aligmasina 6n ayak olmustur.
Online aligveris kullanim istatistiklerine bakildiginda kullanici grafiginin her gecen yil daha da
artig gosterdigi sdylenebilmektedir. Bu artisin bir diger nedeni ise tiiketicilerin akilli telefonlart
ile mobil uygulamalar araciligiyla istedikleri her yerden kolayca aligveris yapabilme imkanidir.
Tiiketicilerin giinliik hayatinin olmazsa olmazi haline gelen akilli telefonlar ile kesintisiz bir
sekilde online aligveris yapabilme 6zgiirliigline sahip olmasi online aligverigin yayginlagsmasina
neden olmugstur. Tiiketicilerin online aligverise olan ilgisini fark eden pazarlama ve reklam
sirketleri ise satig politikalarinda degisime giderek, online aligverisi daha ilgi ¢ekici kilma

yolunda calismalar yapmaya baslamistir.

Online aligverig kullanimin artig gosterdigi dogrudur ancak belli bir kesim i¢in online
aligveris tercih edilen bir aligveris yontemi degildir. Online aligveris sistemine bakis acgilarinda
kugaklar aras1 farkliligin oldugu belirtilmistir. Yapilan arastirmalar sonucunda X, Y ve Z
kusaklarinin online aligverise olan ilgisinde farkliliklar oldugu ifade edilmistir. X kusagi
teknolojiye uyum saglamada zorluk yasayip, teknolojiye direnme yolunu segerken Y kusagi
ergenlik doneminden itibaren teknoloji ile hasir nesir olmasi sebebiyle teknolojinin degisim ve
gelisimlerine kars1 daha iliml1 yaklagmaktadir. Z kusagi ise diger kusaklarin aksine bu sistemin
icine dogmustur. Bu nedenle de online sistemleri etkin sekilde kullanmaktadir. Yapilan
caligmalarda X ve Z kusaklarinin bu konuda ¢atisma yasadig1 Y kusaginin ise bir koprii gorevi

gordigii ifade edilmistir.

2020 y1li istatiklerine g6z atildiginda hem Tiirkiye genelinde hem de diinya tlizerindeki
internet kullaniminin arttig1 goriilmiistiir. 2020 yilinda artis gosteren internet kullanimin bir
sebebinin ise yasanan Covid-19 pandemisi oldugu diisiiniilmektedir. Pandemi nedeniyle bazi1 is
yerlerinin home-office c¢aligma seklini benimsemesi, egitim kurumlarnin online egitime
geemesi gibi faktorlerin etkisi ile internet kullanimi artmistir. Birgok sirket, marka, hizmet
verenler satig sekillerinde degisiklige giderek e-ticaret sistemine ge¢gmek durumunda kalmistir.

Bunun yam sira vaka artis hizin1 yavaslatmak adina uygulamaya konulan sokaga c¢ikma
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kisitlamalar1 nedeniyle online aligveris olan ilgi ve ihtiyacin arttif1 goriilmiistiir. Bireylerin

internet kullanim siirelerindeki artisin da bundan kaynakli oldugu diisiiniilmektedir.

Bu calisma ile bireylerin, sahip olduklari kisilik ve demografik 6zelliklerinin online
aligveris davranigi lizerindeki etkisini aragtirmak amaglanmigtir. Literatiirde bu konuda
yapilmig arastirmalar incelenmis ve arastirma sonuglarina bakildiginda bireylerin kisilik ve
demografik Ozelliklerinin online aligverise yonelik davraniglarinda farklilik yarattigi
goriilmiistiir. Demografik 6zellikler basligr altinda incelenen cinsiyet, medeni durum, egitim
durumu, gelir seviyesi gibi degiskenlerin bireylerin satin alma davranisi iizerinde etkili oldugu
diisiiniilmektedir. Bireylerin online aligveris sisteminde sergiledikleri davraniglar, davranigsal
iktisat bakis agisi ile degerlendirildiginde, tiiketicilerin bazi durumlarda rasyonel davranirken

baz1 durumlarda ise irrasyonel davranislar ortaya koydugu belirtilmistir.

Davranigsal iktisat alanimin ortaya koydugu diirtme miidahalelerinin diinya iizerinde
birgok {iilkede kullanilmakta oldugu goriilmiis ve diirtme miidahalerine iliskin Ornekler
sunulmustur. Tirkiye’de de bu alanda calismalar ve diizenlemeler yapilmaya devam
edilmektedir. Ozellikle de 2020 yilinda yasanan Covid-19 Pandemi doéneminde birgok devlet
diirtme teorisinin 1s18inda kamusal diizenlemeler yaparak insanlarin daha rasyonel
davranmalarina katkida bulunmaya ¢alismaktadir. Pandemi siirecinde uygulanacak olan bu
davranigsal diizenlemeler ile halk sagligini iyilestirme amaci giidiilmektedir. Hi¢ kuskusuz ki
diirtme miidahalelerinin hastali§1 ortadan kaldirma giicli yoktur ancak, bireylerin daha iyi

secimler yapabilmesi adina faydali olacagi diisiiniilmektedir.

Tiirkiye’de davranigsal iktisat alaninda yapilmis olan ¢aligmalar kisitli olmakla birlikte
bu alanin gelisime acik olmasi itibari ile yeni ¢aligmalarin yapilacagi diisiiniilmektedir. Bu
konuda yapilacak ¢aligmalar insan davranislarini analiz etme konusunda daha derin ve gergekei

analizler gelistirebilmek adina dnem tagimaktadir.
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