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Kiiresellesmenin hizla artmasiyla isletmeler arasindaki pazarlama rekabeti de giderek
artmakta ve buna paralel olarak pazarlama arastirmalar1 da artmaktadir. Yapilan bu pazarlama
calismalar1 milenyumdan sonra néroloji bilimi ile kesismis ve multidisipliner bir alan olan
noropazarlama ortaya cikmustir. Bu cahsmalar sayesinde pazarlama bilimi cercevesinde insan
davranmisi konusunda daha rasyonel veriler elde etme imkami dogmustur. Bu baglamda
degerlendirildiginde, isletmelerin néropazarlama arastirmalari da diisiiniildiigiinde, bu arastirmalarin
pazarlama biliminin gelecegi icin biiyiik 6nem tasidig1 goriilmektedir.

Tezin ana problemi noropazarlama ¢ercevesinde bireylerin mevsimlere gore degisen satin alma
ve tiiketim davramslar ile hususi olarak mevsimsel serotonin degisimleri ile iliskiyi anlamaktir. Bu
baglamda pazarlama ve noroloji alanlarinda akademik yazin taramasi yapilmis, saha arastirmasi
alaninda ise serotonin degisimlerinde siklikla kullanilan duygudurum ifadeleri pazarlama bilimine
uyarlanmus ve serotonin seviyesindeki degisim yiizdeleri ile anket verileri karsilastirilmstir.
Calismanin sonug¢ boliimiinde de degerlendirildigi iizere serotonin seviyeleri ile tiiketim ve satin alma
arzular1 arasinda anlamh iliskiler tespit edilmistir. Elde edilen bulgular gostermektedir ki serotonin
seviyelerini gozeterek yapilacak pazarlama ¢alismalari daha diisiik pazarlama maliyetleri ile daha etkili
sonuclar verecektir. Ayrica elde edilen bulgular akademik diizeyde ileride yapilacak serotonin iizerine
gelistirilmis deneysel ¢alismalari bilimsel olarak desteklemekte ve onlara temel teskil etmektedir.
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Globalisation has rapidly increased and as a consequence of this, marketing
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been increasing correspondingly, too. These marketing studies, which were made, overlapped
with neurology after millienium and neuromarketing emerged, which is a multidisciplinary
field. Thanks to these studies, were attained about human behaviour in the context of
marketing. In this context, these research gain very big importance fort he future of marketing
science when it’s thought of neuromarketing research of managements.

The main problem of this thesis is to understand the correlation between purchasing
and consumption behaviours changing seasonally and seasonal serotonin changes specifically. In
this context, academic literature reviewing was made in the field of marketin and neurology. As
to field research, emotional condition states, which are used frequently on the change of
serotonin, were adapted to marketing science and change percentages in the level of serotonin
and questionnaire data were compaired. Meaningful correlations found between serotonin levels
and consumption and purchasing wishes as it mentioned in the final part of study. The findings
show that marketing studies are going to be more effective with less marketing costs considering
serotonin levels. Furthermore, findings are going to support the experimental studies
scientifically which are going to be developed upon serotonin in the future on the academic level
anda re going to have a bases upon them.
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GIRIS

Pazarlama bilimi iizerine yapilan caligmalar endiistriyel topluma gecisten
itibaren hiz kazanmis ve Kitlesel tiretim tekniklerinin gelismesiyle ve {iretilebilen
iriin miktarinin artmasiyla isletmelerin arasindaki rekabet artmistir. Bu da isletmeleri
onemli bir pazarlama rekabeti icine siiriiklemistir. Bu baglamda yiiriitiilen akademik
calismalar da isletmelerin rekabeti kadar gegmise gitmektedir. Konu ile ilgili
pazarlama tarihgesi, caligmanin “kavramlar” boliimiiniin ardindan yer almaktadir.
Ancak her bilim dali gibi pazarlama da hizla degisen sartlar altinda degisim
gostermektedir. Tezin asil konusunu da olusturan ve multidisipliner bilimsel
calismalarin, bilimin yeni bir ronesansini olusturdugu goriisii ile de hazirlanan
multidisipliner bir pazarlama c¢alismasi olan ndropazarlama calismasi tezin ikinci

kisminda ele alinmustir.

Milenyumdan bu yana hizli bir sekilde artan noropazarlama calismalari,
akademik calismalarin yani sira isletmelerin de bu alandaki arastirmalara biiyiik
biitgeler ayirmasi noropazarlamanin diinyada 6nem verilen bir pazarlama stratejisi
gelistirme aract oldugunu da gostermektedir. Bu baglamda pazarlama tarihinin,
noropazarlamadan 6nceki ve sonraki donemde degisen yontemlerin ve bulgularin
anlasilmas1 biiyilk 6nem tasimaktadir. Zira noropazarlama ile elde edilen veriler
1s181inda goriilmektedir ki geleneksel yontemlerin bir kismi teorik ¢ercevede kalmus,
bir diger kism1 ise ya determinist verilerle kanitlanamadan uygulanan ya da temelden
yanlis olan pazarlama politikalart sonucunda zaman ve kaynak israfina sebep

olmaktadir.

Tezin ikinci kisminda yer alan ndropazarlama cergevesinde tarihce, gerekli
noroloji altyapisi, yontemler ve diinyada yapilan calismalar sunulmustur. Ikinci
boliimde yer alan caligmalar i¢in gerekli bilgilere tam anlamiyla ulagsmak igin
stiphesiz ki noroloji atlaslar1 gibi ¢ok genis kaynaklara da ihtiya¢ duyulmaktadir ve
noroloji, beynin bolimleri ve norobiyokimyasallar ile ilgili tek bir tezde
aciklanamayacak kadar genis bir birikim vardir. Bu bakimdan tezde, son boliimde

saha aragtirmasi olarak serotonin iizerinde yogunlasma yoluna gidilmis ve literatiir



taramasi1 da biiyiik dl¢iide serotonin ve serotoninin ekonomik davranislar etkiledigi

kisimlar tizerinde durulmustur.

Tezin son kisminda ise mevsim gegisleri ve glineslenme siirelerinin serotonin
seviyeleri lizerinde sebep oldugu degisikliklere iliskin calismalar incelenerek
bireylerin satin alma ve tiikketim davraniglar1 iizerindeki etkiler incelenmis ve

cikarimlar yapilmistir.

Sonug, Oneriler ve noroekonomi alanindaki smirliliklar béliimlerinde ise
strast ile noropazarlama alaninda elde edilen bulgular 15181nda akademik ¢aligmalarin
geldigi nokta ve saha aragtirmasinda uygulanan anketin genel degerlendirmesi;
cogunlukla ndroloji, biyokimya, psikiyatri ve ekonomi uzmanlarinin birlikte
yapabilecegi biiyiik 6lgekli calisma Onerileri sunumu yapilmis ve son olarak da yeni
gelisen bir calisma alani olan néroekonomi alaninda halen devam eden sinirliliklara

dair tespitler sunulmustur.



1.TUKETICI TEORISI VE SATIN ALMA DAVRANISLARININ
TEMELLERI

1.1.Kavramlar
1.1.1.Tiiketici

Tiiketici; kisisel ihtiyag ve/veya istekleri i¢in “pazarlama bilesenlerini” satin
alan ya da satin alma giiciine sahip olan kisidir (Fettahlioglu,2008:7). Yani bir kisinin
“tliketici” sifatin1 haiz olmasi i¢in o kisinin satin alma giiciiyle desteklenmis bir
istege sahip olmas1 gerekmektedir. Bagka bir ifadeyle tiiketici; karsilanacak ihtiyaci,
bu ihtiyaci i¢in harcayabilecegi parasi olan kisi olarak tanimlanabilir (Fettahlioglu,
2008:4). Ancak boyle tanimlandig1 zaman “tiiketici” kavrami ¢ok genis bir kapsama

sahiptir. Bu ylizden bu kavrami da genel olarak iki gruba ayirmak miimkiindjir:

a.Nihai Tiiketiciler: Kisisel ya da ailevi ihtiyaglar1 dogrultusunda tiiketim

amaciyla satin alan kisilerdir.

b.Endiistriyel Tiiketiciler: Kendi tiretimlerinde kullanmak, baska bir iirlinlin
icine katarak olusturduklart yeni {lirlinii satmak amaciyla satin almak isteyen

kisilerdir (Mucuk,2006:66).

“Tiiketici” kavraminin en ¢ok karistirildigi kavram ise “miisteri” kavramidir.
Bu kavram ayr1 bir boliimde incelenecektir. Ancak aralarindaki farki anlamak i¢in bu
boliimde kisaca deginmek de yerinde olacaktir. Bir bireyin tiiketici olabilmesi i¢in
bahsi gecen mali ya da hizmeti sadece satin almasi yetmemektedir (Islamoglu,

2003:5).

Genel olarak “tiiketici” kavrami ele alindig1 zaman, kavram olarak “miisteri”
kavramindan ayrilmaktadir. Tiiketici, bir iiriin ya da hizmete ihtiya¢ duyan ve bu
ithtiyacini satin alma giicliyle destekleyen ve tiiketen kisidir. Bu baglamda ele alindig1
zaman Ornek vermek gerekirse oyuncak ihtiyaci hisseden ve ebeveynlerinden satin
almasini isteyen bir ¢ocuk tiiketici olurken, ¢ocuklari i¢in oyuncak satin almak i¢in

markete giden anne ve baba miisteri konumunda olacaktir.



1.1.2.Miisteri

Miisterinin tanim1 ele alindigi zaman ise baska bir kisi adina satin alma
eylemini aktif bir sekilde yapan ve bu satin alma eylemini baska bir {iretim i¢in degil
de tamamen sahsi ya da ailevi tiikketimleri i¢in yapan kisi oldugu sdylenebilir

(Walters ve Gordon,1971:4-5).

Onceki boliimde de bahsedildigi iizere “miisteri” kavramu, tilketimi dogrudan
yapan kisi degildir. iki kavram ayn1 kiside tezahiir edebilecegi gibi ayr1 ayri kisiler
de olabilmektedir. “miisteri” kavrami tekrar ele alinirsa bir mal ya da hizmeti kendi

ya da bagka bir kisi adina tiiketim amaciyla satin alan kisidir.
1.1.3.Tiiketim

Tiiketim, insanlarin ihtiya¢ duydugu faydali mal ya da hizmetlerin insan
ihtiyaglarinin karsilanmasi1 amaciyla nihai olarak kullanilmasidir (Bocutoglu ve

Berber, 2000:10).

Modern pazarlama bilimi ve yontemleri gelismeden Once pazarlama bilimi
ihtiya¢ duyan insanlarin sadece satin alma eylemlerine odakli olarak ¢alismaktaydi.
Ancak, artan rekabet ve gelisen pazarlama bilimi sonucunda mal ve hizmetleri satin
alan kisilerin satin alma eylemi sonrasindaki eylemleri de arastirmalara dahil edilmis
ve tiikketim kavrami da incelenmeye baslanmistir. Bu baglamda tiiketimin sadece
anlik olarak tiiketilen mal ve hizmetleri degil ayn1 zamanda uzun dénemde kullanilan
dayanikli tiiketim mallar1 gibi {riinleri de kapsayacak capta genis bir kavram
oldugunu belirtmek gerekmektedir. Tiikketimin de pazarlama bilimince inceleme
alanina girme nedeni bahsedildigi gibi artan rekabet ve gelisen pazarlama biliminin
sonucudur. Artik isletmeler Uiriinleri sattiklar1 andan sonra da aktif bir sekilde miisteri
ve/veya tiiketici ile bir sekilde etkilesim icinde bulunmaktadir. Satis sonrasi

hizmetler de bu baglamda gelistirilen pazarlama hizmetlerinden bir tanesidir.



1.1.4.Pazarlama

Pazarlama; tiiketici, miisteri ve tiikketim degiskenlerini bir araya getirerek
calisan bir alandir. Eski anlayisa gore pazarlama iirliniin sadece satilmasi ile
ilgilenirken artik satis sonrasi hizmetler ve tutundurma faaliyetleri gibi modern
hizmet ve calismalar1 da kapsamaktadir. Artan rekabet ortaminda satig sonrasi
hizmetlerin pazar pay1 elde etmede biiyiik bir dneme sahip oldugu da inkar edilemez

bir gergektir.

Pazarlamanin amaci; hedeflenen miisterilerin ihtiyaglarini karsilamak, tatmin
etmek ve bu ihtiyaclarin karsilanmasinda siirekliligi saglamaktir. Bu baglamda
pazarlama bilimi tiiketici davraniglari, bireylerin ve/veya gruplarin ihtiyag ve
isteklerini karsilamak i¢in {irlinlerin ve hizmetlerin se¢imi, kullanim1 ve uygulanmasi

alanlarinda incelemeler yapmaktadir (Kottler, 1997:172).

Bagka bir tanimda ise pazarlama, mevcut ve potansiyel tiliketicilere, istek ve
ihtiyaglarin1 tatmin edici nitelikte mal ve hizmetleri sunmak iizere planlama,
fiyatlandirma, tutundurma ve dagitma amaciyla isletme faaliyetleri biitlinlidiir. Yani
pazarlama, isletme amagclarina ulasmayr saglayacak pazar eylemlerini
gerceklestirmek tizere Kkisilerin ihtiyaglarmi karsilayacak mal ve hizmetlerin
gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasi siirecidir (Mucuk,

1999:5),

Pazarlamanin yaklasimi ele alindigi zaman kendi amaglarina ulagsma
caligmalarini yaparken ihtiyaglarin karsilanmasi baglaminda tiiketici tatminin azami
seviyede tutulmasini goz oniinde bulundurmalidir. Pazarlama c¢alismalarinda basarili
olunmasi igin isletmede ¢ok cesitli faaliyet gruplarimin birbirleriyle ahenkli bir
sekilde yiirtitiilmesi gerekmektedir. Pazarlama, temelde insanlarin ihtiyaglarini azami

seviyede karsilamaya yonelik calismalar yapan bir siiregtir (Mucuk, 1999:4).

Literatiirdeki  tanimlar incelendigi zaman pazarlamanin gelistirme,
fiyatlandirma, tutundurma ve dagitma islevlerine bagl olarak gelistirildigi gortliir.
Bu birimler modern pazarlama sisteminin sonucunda ortaya ¢ikmistir. Ancak,

pazarlama biliminin giiniimiizde geldigi nokta incelendigi zaman post-modern olarak



da adlandirilabilecek noktada satis sonrast hizmetlerin ve miisteri iligkilerinin de bu
arastirma birimlerine eklenmesi gerekmektedir. Uriiniin satin alma sonras1 firma-
miisteri/tiiketici iligkileri de ihtiyaglarin tatminini etkiledigi diisiiniiliirse bu

stireglerin de pazarlama bilimi tarafindan incelenmesi kaginilmaz olacaktir.
1.1.5.Tiiketici Davranisi

Genel olarak tiiketici davranisi, tliketicilerin istek ve ihtiyaclarim1 azami
seviyede tatmin edebilmek i¢in sahip olduklar1 degerleri kullanma kararlar1 olarak
tanimlanabilir (Fettahlioglu, 2008:7). En genis anlamda tiiketici davranisi ise
pazardaki tiiketicilerin davraniglarini inceleyen, bu davraniglarin nedenlerini aragtiran
uygulamali bir bilim dalidir (Odabasi, 2002:16). Tiketici davraniglart bir disiplin
olarak ele alindig1 zaman ise; tiiketicilerin ihtiyaclarinit azami seviyede tatmin edecek
iiriin veya hizmetlere ve bunlarin karsiliginda elde edilecek degerlere odaklanildig:

belirtilmelidir (Wells ve Prensky, 1996:5).

Onceki béliimde belirtildigi iizere pazarlama bilimi, ilk dénemlerinde tiiketim
slirecinin sadece miisteri boliimii ile ilgilenmesi gelisen tiiketici bilinci ve artan {iriin
cesitliligi sayesinde satin alma asamasindan Onceki ve sonraki durumlar ve bu
asamalar ile ilgili deneyimleri etkileyen cesitli etmenleri de incelemektedir (Kog,
2007:21). Tiketici davraniglari, tiiketicinin bir mal ya da hizmeti elde etmesi,
tilketmesi ve elden ¢ikarmasi faaliyetlerinin tamamini incelemektedir. Burada ifade
edildigi gibi tiiketici davraniglar1 ii¢ temel silirece ayrilmaktadir: Elde etmek,

tilketmek ve elden ¢ikarmak (Blackwell vd., 2001:6).
1.2.Tiiketici Davramsi ve Tiiketici Davramisinin Ozellikleri
1.2.1.Tiiketici Davramsi

Tiiketici davranisin1 daha ayrintili bir sekilde ele almak gerekirse tiiketici
davraniginin, insan davranist incelemelerinin alt boliimlerinden biri olarak sdylemek

miimkiindiir (Glenn ve Gordon, 1971:6).

Genisleyen ve derinlesen pazarlarla birlikte tiiketicilerin sayis1 artarken

bilinci de artmistir. Buna bagl olarak {iriin ve hizmet ¢esitliligi ve miisterilerin satin



alma sirasindaki kararsizligi da artmistir. Bu kararsizliklarin oldugu pazarlarda
rekabet edebilmek i¢in miisterilerin kararsizligini en aza indirebilmek i¢in reklam ve
benzeri arastirmalara, yatirimlara gidilmektedir (Anisimova, 2007: 395). Iste, yapilan
tiim caligmalar ve aragtirmalar tiiketici davraniglarinin incelenmesi sonucunda elde

edilen veriler ekseninde gelismektedir.

Tiiketici davranis1 incelemeleri giinlimiizde giderek daha biiylik bir dneme
sahip olmaktadir. Artan bu 6nemi etkileyen faktorler incelendigi zaman ise ilk olarak
isletmelerin biiyiimesi olmustur. Isletmelerin biiyiimesi ile birlikte isletmelerin iginde
hiyerarsik katmanlar artmis ve bunun sonucunda da tiiketici ve/veya miisterilerin
isletme ile dogrudan iletisimleri giderek zorlagmaktadir. Buna, kiiresellesen diinya ve
pazarlar da eklendigi zaman baz1 bolgelerin tiikettigi iiriine ait isletmeye ulasma
sanslar1 hemen hemen hi¢ kalmamaktadir. Boylece tiiketici davranisin1 ve algisini
anlamaya yonelik aragtirmalarin yapilmast ve olusturulan sistemlere bagli olarak
isletme politikalar1 gelistirilmesi zorunlu bir ihtiya¢ haline gelmistir. Ayrica
tiikketicilerin bilinglenmesi de isletmelerin pazarlama c¢alismalarini bilimsel bir tabana
oturtmalarini1 zorunlu kilmistir (Kog, 2007:21). Bir diger deyisle, pazarlama biliminin
gelismesi ile birlikte tiiketici davraniglart da bu alanin uzmanlik alanlarindan biri
haline gelmistir. Diger bilimlerde gelisen uzmanlik alanlar1 incelendigi zaman
gelisen pazarlama bilimi ile birlikte tiiketici davranislari incelemelerinin de dneminin
artmas1 beklenmektedir. ikinci olarak ise tiiketim toplumu olarak da adlandirilan
(Jean Baudrillard gibi kisilerin de adlandirdigi iizere...) 21.yiizyil toplumunda
tilketim giderek hassas bir hale gelmektedir. Artik, tiiketiciler i¢in {iriinlerin sadece
fonksiyonlar1 degil ayn1 zamanda sembol, igaret, renk gibi degiskenlere bagl olarak
anlamlar1 da 6nem kazanmaktadir. Gorsel degiskenler de eklendigi icin tiiketiciler,
irlinleri sadece ihtiya¢ giderme amaciyla degil benlikleriyle biitiinlestigi i¢in de
tiketime yonelmektedir. Kisiler icin tiikettikleri iiriinler imaj, benlik gibi sosyal
olgulart da ifade etmektedir (Dedeoglu, 2002:78). Yani 21.yiizy1l insani {riinleri
tilketirken bir yandan ihtiyaglarini giderirken bir yandan da sosyal acidan belli bir
statii ve benlik olusturma ¢abasi i¢indedirler (Fettahlioglu, 2008:5). Bu baglamda
tiketiciler i¢in irtin ve hizmetlerin gerek bireysel, gerekse sosyal olarak ne ifade

ettigini arastirma da tiiketici davranislarinin incelenmesine baghdir. Ayrica tiiketici



davraniglarinin incelenmesi uygulamali bir bilim oldugu icin yapilabilecek aragtirma

sahas1 hem genis hem de giinliik hayata uygulanabilir niteliktedir.
1.2.2.Tiiketici Davramisiin Ozellikleri

Tiiketici davranisi incelemeleri ve c¢alismalart zamanla sistematik hale
getirilmistir. Gilinlimiizde gelinen noktada diger ekonomik teorilerde oldugu gibi
tiikketici davranisinda da tespit edilmis bazi1 varsayimlar ve bu alana ait ozellikler

vardir (Zaichkowsky, 1991:51-58). Literatiire girmis tiiketici davranis1 6zellikleri:

a.Giidiilenmis bir davranistir. Tiiketicinin i¢inde bulundugu davranis belli bir
amaca odaklanmis davramstir. i¢inde bulunulan amag hissedilen ihtiyac1 gidermektir.
Ancak giinlimiizdeki anlamiyla ele aldigimiz zaman tiiketici davranigina sosyal

giidiileri de g6z onilinde bulundurarak yaklagsmak daha dogru olacaktir.

b.Dinamik bir siiregtir. Tiiketici davranisi birbirlerini etkileyen ve sirali bir
halde gelisen siireglerden olugmaktadir. Bu siiregler genel olarak ihtiyacin ortaya

¢ikmasi, segim yapma, satin alma ve kullanimi seklinde ayrilabilir.

c.Cesitli faktorlerden olusur. Tiiketici davraniglarinin bagli oldugu faktorler
vardir ve bunlara bagl olarak degisimler gosterebilir. Pazarlama biliminin inceledigi

alanlar ise tiiketici davranislarinin degisken faktorleri lizerinde yogunlagmistir.

d.Karmasik ve zamanlama agisindan farklhidir. Tiiketici davraniglarinin
standart bir gelisim siireci yoktur. Eger satin alinacak olan {irlin kararmin arka
planinda ¢ok sayida faktdr mevcutsa karar siireci de uzayacak ve bu da satin alma

sliresine yanstyacaktir.

e.Rollere iligkin arastirmalarda bulunur. Bir satin alma siireci, satin almayi
yapacak bireyin tek basina, yalitilmis bir ortamda yasadigi bir siire¢ degildir. Bir
satin almada tiiketici ve miisteri farkli olabilecegi gibi her iki bireyi de karar, satin
alma ve tiiketim siiresinde etkileyen iiciincii kisiler de olabilecektir. Ugiincii kisilerin
etkileri de bir faktor olarak tiiketici davranisi incelemelerine konu olmaktadir.

Literatiirde bu kisiler i¢in siniflandirmaya da gidilmistir. Bu kisiler:



Baglatici: Karsilanmayan ihtiyaglarin oldugunu belirleyen ve kisiyi o alanda

tiikketime yonelten kisidir.

Etkileyici: Bilingli ya da bilingsiz olarak satin alma davranisini etkileyen
kisidir. Baglaticidan farki ise etkileyicinin hali hazirda satin alma niyeti olan birinin

kararini etkilemesidir.

Karar Verici: Sec¢imin karar aninda kisiyi etkileyebilecek olan finansal

otoritesi olan kisidir.
Satin Alici: Satin alma islemini gergeklestiren kisidir.
Kullanici: Tiiketim eylemini gerceklestiren kisidir.

f.Cevre faktorlerinden etkilenir. Satin alma siireci tglinci kisilerden
etkilenebilecegi gibi kiiltiir gibi ¢evresel faktorlerden de etkilenebilmektedir. Bu
noktada Ozellikle etnik ve milli kokenlerin tiiketim davramisina etkileri tiiketici

davraniginda yogun bir inceleme alani olarak goriilmektedir.

g.Subjektiftir. Tiiketici davranisi kisiye gore degisiklik gosterebilir. Yani, her
birey i¢in ayni sonuca ulastirabilecek modeller olusturmak miimkiin degildir. Kisi,
icinde bulundugu toplum ve cevresel faktorlere bagli olarak farkli kararlara
yonelebilmektedir. Bu  yilizden tliketici davranisi  incelemelerinde  saha
arastirmalarinin, uygulamalarin yapilmasi biliylilk 6nem tasimaktadir (Odabasi,
2002:30-38).

1.3.Tiiketici Satin Alma Davramsini Etkileyen Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkileyen faktorler mal ve hizmetlere
gore farklilik gostermektedir. Ayrica bireyler bazinda da kisilerin sahip olduklar
ozelliklere gore de farklilk gdstermektedir. Ornegin: bir geng ayakkabiyi satin
alirken marka ve prestij faktoriine yogunlagirken, yaslh birisi rahatlik faktoriine gore
karar verebilir (Jobber ve Lancaster, 2003: 70). Bu baglamda gelisen pazar aglari ve
artan rekabetin sonucunda isletmeler tiiketici davraniglarini daha iyi anlamak ve

tirtinlerine bu anlayis1 ve yansitmak durumundadirlar (Kapikiran, 2010: 4). Tiketici
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davraniglarini iyi anlayabilmek i¢in ise davranislarini etkileyen faktorleri sistematik
bir sekilde ele almak gerekmektedir. Tiiketici davranmisini etkileyen faktorler
sistematik olarak siniflandirildigi zaman bireysel faktorler, toplumsal faktorler,
kiiltiirel faktorler, psikolojik faktorler olmak iizere 4 ana baslik altinda ve bunlarin alt
basliklar1 altinda toplandigini sdylemek miimkiindiir. Bu bagliklar1 ayr1 ayri ele
almak ve degerlendirmek tiiketici davranislarini anlamak agisindan biiylik 6nem

tasimaktadir.
1.3.1.Bireysel Faktorler

Bireyler her ne kadar ¢evre sartlarindan da etkilense de kisisel olarak tiiketici
davranigina yon veren faktorleri de biinyesinde barindiran bir davranis sekline
sahiptir. Bireysel faktorleri demografik ve durumsal olmak iizere iki baslik altinda

incelemek mimkiindiir.
1.3.1.1.Demografik Faktorler

Demografik faktorlerle ifade edilen: bireyin yasi, cinsiyeti, egitim durumu,
meslek grubu gibi kimligini ve kisiligini etkileyen olgularin karar verme siireci
tizerindeki etkilerdir (Fettahlioglu, 2008:39). Demografik Faktorlerin alt basliklarini
tek tek ele almak gerekirse:

Yas: Tiiketici tutumlarim etkileyen en onem etkenlerden bir tanesi yastir.
Kisilerin yaglarina bagli olarak sosyoekonomik durumlari, aligkanliklari, psikolojileri
degisim gostermektedir (Kiiciik Aydin, 2012: 29). Yas etkeni acisindan firma
politikalarina bakildig1 zaman bu faktoriin pazarlama calismalarinda da oldukga etkili
oldugu goriliir. Birgok isletme triin gruplarmmi ayirirken temel faktor olarak yas
gruplarin1 baz almaktadir. Ayrica ndropazarlama baglaminda yaklasildigi zaman da
kisilerin hormon diizeylerinde yas gruplarmma goére onemli farkliliklar oldugu i¢in
tiketim davraniglarindaki temel degisiklikler de bu yontemle rasyonel bir sekilde
aciklanabilir. Ancak bu faktoriin noroekonomi baglaminda degerlendirilmesi ikinci

boliimde ayrintili bir sekilde yapilacaktir.
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Cinsiyet: Pazarlama ¢aligmalarinda pazar bolimlenmesinde etkili olan
demografik faktorlerden bir tanesi de cinsiyettir. Pazar calismalar1 izlendiginde
birtakim {iriin gruplarinda erkek tiiketicilerin, bazilarinda ise kadin tiiketicilerin etkin
oldugu goriilmektedir. Ornegin, ev hanimi olan bir kadmin ev aligverislerinde
erkekten daha etkin olmasi beklenir. Ulkemizde ise otomobil satin almmasinda
erkeklerin etkin oldugu bir gergektir. Her bir grup kendi iginde incelendigi zaman ise
kadinlarin tiiketici davraniglarinin duygusal olarak belirlendigi yapilan arastirmalarla
tespit edilmistir. Yani kadinlarin duygusal agidan kendilerini 1yi hissettigi lriinleri
tercih ettigi, buna karsilik erkeklerin ise islevsellige yoneldiklerini sOylemek
miimkiindiir (Kii¢iik Aydin, 2012: 30). Norolojik olarak ise 6zellikle beynin sag ve
sol loblarim1 kullanmadaki koordine farkindan dolay:r ve kadinlarin kendi hormon
dengeleri agisindan duygularin karar verme davraniglarinda daha etkin oldugu
bilinmektedir. Bu yiizden kadimnlar iizerinde pazarlama c¢alismalarmin duygusal

alanlara yogunlagmasi daha dogru olacaktir.

Meslek: Ozellikle uzmanlasmis ya da spesifik pazarlarda kisilerin meslekleri
hedef olarak belirlenebilmektedir. Ornegin, bir doktor, énliik icin pazar kapsamina
girerken bir muhasebe elemani bu pazarin disinda kalabilir. Ya da giinliik hayattaki
giyim ve benzeri tiiketimler de kisilerin mesleklerine gore degisebilmektedir. Bagka
bir 6rnekle ifade etmek gerekirse, bir politikact i¢in klasik kiyafetler giymek o kisiyi
pazarin bir eleman1 yaparken bir sporcunun bu pazarin elemani olma olasiligr daha

diisiik olmaktadir.

Gelir Diizeyi: Kiiresellesme ile markalagmanin giderek arttigi giiniimiiz
pazarlarinda kisilerin gelir seviyeleri de 6nemli bir faktor olarak ortaya ¢ikmaktadir.
Iktisat teorisine gore kisinin talep edebilmesi igin bunu satin alma giicii ile
desteklenmis olmasinin gerekmesi de gelir diizeyine bagl olarak gelistirilen bir teori
varsayimidir. Bazi markalar yliksek fiyatlara satildig: i¢in talep edebilecek kitle de
gelir seviyesine gore farklilik gdsterebilmektedir. Ornegin, pahal1 bir spor otomobil
olarak kabul edilebilir. Baska bir ifade ile iktisadi ve idari bilimlerin iktisat ve maliye

alanlarinda da siklikla kullanilan ve “satin alma giicii ile desteklenmis talep”
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ifadesinin terimsel karsiligi olan “efektif talep” kavrami bu alandaki sinirliliklart

ifade etmektedir.

Medeni Durum: Kisilerin tiiketim davranislart medeni durumlarindan da
etkilenmektedir. Yapilan aragtirmalarda bekar kisiler tiiketimlerini sahsi ihtiyaglarina
yonlendirirken, evli kisilerinki daha ¢ok ev ihtiyaglar1 ve ortak ihtiyaglar
dogrultusunda sekillenmektedir (Odabas1 ve Baris, 2004: 253).

Ogrenim Diizeyi: Kisilerin ihtiyaglari, egitim seviyelerine gére farklilik
gostermektedir. Bunun nedeni ise gelisen bakis acisi ile ihtiya¢ algisinin degismesi

ve daha karmasik bir yap1 haline gelmesidir (Karabacak, 1993: 88).

Yasam Tarzi: Yasam tarzi, kisilerin zamanlarini nasil degerlendirdigi gibi
oldukga genis bir yelpazeye sahip olan olgu ilizerinden degerlendirildigi i¢in tiiketim
davranislarinin tabanina oldukg¢a niifuz etmis bir etken olarak ecle alinabilir.
Bireylerin sadece tiiketim aligkanliklarin1 degil, ait olduklari gruplar gibi diger
etkenleri de degistirme kapasitesi olan bir faktordiir yasam tarzi. Yani, kisilerin

etkilendigi faktorleri de etkileyen bir faktordiir.
1.3.1.2.Durumsal Faktorler

Tiketiciler satin alma davranisinin diisiinme asamasinda demografik
faktorlerden yogun bir sekilde etkilenseler de fiili olarak satin alma davranigina
gectikleri anda i¢inde bulunduklar1 durum tarafindan da etkilenirler. Bireylerin i¢inde
bulunduklar1 durumlarini tiiketimle ilgili, satin alma ile ilgili ve haberlesme ile ilgili

olmak tizere iice ayirmak miimkiindiir (Fettahlioglu, 2008: 40).

Demografik ve durumsal faktorler dikkatli incelendigi takdirde bunlarin
birgok alt bagliklara ayrilabilecegi goriiliir. Hatta bu alt basliklarin, bireylerin i¢inde
bulunduklar1 durum ve kiiltiirler de g6z Oniline alindiginda sonsuz olabilecegi de
soylenebilir. Ornegin durumsal bir faktor olarak ihtiya¢ duyulan mal ya da hizmetin

bulunabilirligi de kabul edilebilir.

Durumsal faktorlerin uygulama olarak psikopazarlamanin da ilgi alanina

girdigini sdylemek miimkiindiir. Ciinkii satin alma davranigi sirasinda Kkisilerin
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magaza ve vitrin yerlesim diizeninden oldukc¢a fazla etkilendigi tespit edilmis ve bu

konu ile ilgili verilen isletmeler tarafindan fiilen de kullanilmaya baglanmustir.

Durumsal faktoriin bir alt baglig1 olarak iletisim kaynaklar1 incelendigi zaman
ise iletisimde yasanan gelismeler sayesinde oOzellikle iirinlerin fiyat ve Kkalite
karsilastirmalar1 ve tiiketici memnuniyeti bilgilendirmelerinde biiyiik gelismelerin
yasandig1 soylenebilir. Tiiketiciler, internet sayesinde bir¢ok liriin hakkinda detaylh
bilgilere gerek f{iretici kaynakli, gerekse tiiketici kaynakli olarak kolayca
ulagabilmektedir. = Ayrica iletisimin  gelismesi  sayesinde  alternatiflerin
degerlendirilmesi ve bu irilinlere ulagilmasi da oldukca kolaylagmistir. Kisilerin
icinde bulundugu bu bilgi akist durumsal olarak tiiketici davraniglarini

degistirecektir.

Durumsal faktorlerin, fiziksel ¢evreden de satin alma sirasinda etkilendigi
daha Once belirtilmisti. Bu fiziksel etkiler sadece vitrin ve ¢evre diizenlemesi ile
siirli kalmamaktadir. Bunun yaninda triinlerin koku, tat, renk gibi duyular1 uyarici
unsurlarindan da etkilenmektedir (Fettahlioglu, 2008: 41). Bu tezin konusu olarak
noropazarlama baglaminda da fiziksel ¢evrelerle ilgili ¢aligmalar yapmak
miimkiindiir. Ornegin yapilan ¢alismalarda cevrede sar1 rengin istah agici psikolojik
bir etken oldugu tespit edilmesinden bu yana “fast food” olarak adlandirilan pratik
yemek satan firmalarin dekorasyonda sar1 rengi tercih etmeleri saglanmistir. Bagka
bir 6rnekle ise giyim firmalarinin, satilan iiriinlerin ambalajlarda degil de dogrudan
temas edilebilir bir sekilde sergilemesinin satislar1 artirdigi tespit edilmistir. Bu
yontemin satiglart artirmasina sebep olarak ise kisilerin gérme duyusunun yaninda
dokunmay1 da kullanmasinin beyinde satin alma sinyallerinin ¢ok daha gii¢lii hale
getirmesi oldugu Noropazarlama alanindaki diinyaca oncli olan kisilerden olan

Martin Lindstrom tarafindan tespit edilmistir.

Durumsal faktdr olarak bahsedilecek olan son etken zamandir. Ozellikle
maaglarin alindig: tarihlere tekabiil eden gilinlerde aligveris miktarlarinda artis olmasi
beklenmektedir. Bu gibi zamansal etkenler de tiiketici davraniglarini Kitlesel ve

bireysel Ol¢iide etkilemektedir. Ayrica hava durumlar1 ve mevsimlerin de kisilerin
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norobiyokimyasallar araciligi ile duygudurumunu etkilemesi sebebiyle satin alma

davranisinda da degisikliklere sebep oldugu bilinmektedir.
1.3.2.Toplumsal Faktorler

Insan, bireysel olarak var olmasina ragmen toplumsal olarak hareket eden ve
toplumdan ayr1 olarak diistiniilemeyen bir canli oldugu i¢in toplumsal faktorler goz
ardi edildigi takdirde tiiketici davraniglarini agiklamak miimkiin olmayacaktir.
Toplumsal gruplar incelerken referans grubu, aile, roller ve statiiler olarak {ic ana

baslik altinda inceleme yapilacaktir.
1.3.2.1.Referans Grubu

Tiiketici davraniglarin1 etkileyen 6nemli toplumsal faktdrlerden bir tanesi
referans gruplari, yani danigma gruplaridir. Referans gruplart gerek sozel onerileri
ile gerekse davranislar ile diger kisilerin tiiketim davranislarinda etkili olan kisileri
ifade etmektedir. Referans gruplart bir sanatgr ya da sporcu gibi dogrudan
tanisilmamis olan soyut imajlar olabilecegi gibi, giinlilk hayatta tanigilmis olan
arkadas ya da aileden birisi de olabilmektedir. Uriin tanitimlarinda iinlii kisilerin
kullanilmas: referans gruplarindan yola ¢ikarak hazirlanan sunumlardir (Kiiciik

Aydin, 2012: 32).

Tiiketicilerin etkilendigi referans gruplarimi pozitif, arzulanan ve negatif
gruplar olarak ayirmak miimkiindiir. Pozitif gruplar, kisilerin i¢inde bulundugu ve
bulunmaktan memnun oldugu gruplardir; arzulanan gruplar, kisilerin iginde
bulunmadigi ama bulunmayi arzu ettigi gruplar olarak ifade edilebilir; negatif gruplar
ise kisinin i¢inde bulundugu ancak icinde bulunmaktan memnun olmadig1 gruplar
ifade etmektedir (Islamoglu, 2003: 195). Islamoglu’nun yaptifn bu ayrim
yorumlandig1 zaman televizyon reklamlarinda kullanilan kisilerin arzu edilen gruba
ait oldugunu sdylemek miimkiindiir. Bunun disinda pozitif gruplar da reklam
caligmalarinda kullanilabilir. Ancak, negatif gruplarin, bir referans grubu olarak
reklam calismalarinda uygulanmasi olumlu bir etki gdstermeyecektir. Bu veriler
1s181inda bakildiginda tiiketici tatmininin ait oldugu cevreye saglayacagi uyumla

saglanacag1 goriiliir. Bu nedenle kisiler tiikketim kararlarini verirken ait olduklar1 ya
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da arzuladiklar1 gruplar ile kendilerini karsilastirirlar. 1lgili gruplar ile kendisi
arasinda aleyhine yonelik bir fark varsa bu farki kapatmak i¢in ¢alisacak ve tiiketim

kararlar1 da bu yonde etkilenecektir (Islamoglu, 2003: 196).
1.3.2.2.Aile

Ik olarak aile olgusunun tanimima bakildiginda ailenin, genel anlamda tiim
toplumlarin temel yap1 tasi oldugu goriilir. Daha hususi ya da baska bir deyisle
spesifik anlamda tanimlandig1 zaman kan bagi ya da evlilik neticesinde birlikte
oturulan iki ya da daha fazla kisinin olusturdugu toplumsal birim olarak ifade
edilebilir (Odabast ve Barig, 2004:245). Literatire bakildiginda aileye dair
degiskenlerin aile yapisinin biiyiikliigline, cocuk sayisina, ailenin yasadigi bolgeye,
kadinin c¢alisip calismadigina bagh olarak belirlendigi goriiliir (Kiigiik Aydin, 2012:
37).

Tiiketici davraniglarini etkileyen unsurlar literatiirde sadece bireysel olarak
ele alinmistir. Davraniglar1 kitlesel olarak etkilemesinin de ele alinmasi
gerekmektedir. Ornegin, modern toplumda gekirdek tipi ailenin yer almasi ile birlikte
toplamda yapilan aligveris miktar1 da artmaktadir. Artik aileler daha kiiglik gruplar
halinde, ayr1 hanelerde yasamakta ve buna bagl olarak ayni iirlinleri farkli haneler
icin ayr1 ayr1 satin aldiklar1 goriilmektedir. Bu da toplamda tiiketim miktarinin

artmasina neden olmaktadir.

Sosyolojik olarak bir aileye mensup olan, baska bir deyisle dogrudan evli
olan kisilerin tiiketim davranislar1 da farklilik gostermektedir. Yapilan arastirmalarda
aileye ait olan kisilerin tiiketim davraniglarinin  daha karmasik oldugu
gozlemlenmistir. Bu karmagikligin nedeni ise karar siirecinde bireysel kararlar ile

grup kararlarinin ¢atismaya neden olmasi tespit edilmistir ( Fettahlioglu, 2008: 33).

Ailenin, tiiketim davraniglar1 tiizerindeki etkileri hakkinda Putnam ve
Davidson’un 1987 yilinda yaptig1 bir arastirma ile ailenin satin alma kararinin satin
alinan {iriine gore degistigi tespit edilmistir. Ornegin; tatil, otomobil gibi {iriinlerde
ailenin ortak karar1 s6z konusu iken; mutfak esyasinda kadinin, teknik donanimli

tirtinlerde ise erkegin etkin oldugu goriilmiistiir (Kog, 2007: 224).
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Son olarak belirtmek gerekir ki ailenin yapist toplumlarin sosyokiiltiirel
durumlarina gore ¢ok farkli sekillerde tezahiir ettigi i¢in toplumlarin yapisina gore

ailenin, tiiketim davraniglari tizerindeki etkisi de farklilik gosterecektir.
1.3.2.3.Roller ve Statiiler

Psikolojik ve sosyolojik davranislar geregi insanlar yasamlar1 boyunca i¢inde
bulunduklar aile, kuliip, dernek gibi gruplarda belirli bir konum elde eder ve bu
konuma bagli olarak ¢esitli roller iistlenirler (Oymen Dikmen, 2006:15). Ayrica
kisiler ait olduklar1 gruplara dair tek bir rol degil, birgok rol iistlenebilirler. Ornegin,
bir erkek ayni zamanda bir baba, golf oynayan elit bir grubun lideri ve is yerinde
miidiir olarak rol iistlenebilir ve iistlendigi her bir role ait olarak farkli bir tiiketici
davranis1 sergileyebilir (Kiigciik Aydin, 2012: 40). Bu ylizden, pazarlama stratejisi
olustururken kisilerin hangi rollerine hitap edilecegi de gbz Oniinde

bulundurulmalidir.
1.3.3.Kiiltiirel Faktorler

Kiiltiir, bir toplumun sahip oldugu maddi ve manevi degerlerden meydana
gelen, toplumdaki bireylerin ¢ogunlugunda var olan, her tiirlii bilgi, deger 6l¢iisii,
davranig esaslarini kapsayan, o toplumu diger toplumlardan ayirmayi saglayan ve
egitim ogretim sayesinde diger nesillere aktarilarak devam ettirilen bir sistemdir
(Oymen Dikmen, 2006: 11-12). Kiiltiirel faktdrleri incelerken dncelikle alt kiiltiir ile

sosyal sinif kavramlarinin ayrimini da agiklamak gerekmektedir.

Alt Kiltiir: Alt kiiltiir, bir toplumun bolgesel, dinsel, cografi dlgiitlere gore
yerel olarak gosterdigi farkliliklar ifade etmektedir (Oymen Dikmen, 2006: 12).

Sosyal Sinif: Sosyal smif ise esit sosyal duruma sahip olan insanlarin

olusturdugu gruplardir (Oymen Dikmen, 2006: 12).

Kiiltiir, bireylerin ve toplumlarin tiiketim davraniglarinda oldukca etkili
olmaktadir. Ornegin, birgok Avrupa iilkesinde dgle yemegi gibi bir aliskanlik yoktur.
Ingiltere’de ise insanlarin &gle yemegini sandvig gibi atistirmaliklarla gegistirdigi

goriilmektedir. Buna karsilik Tiirkiye’de 6gle yemekleri daha onemlidir (Kog,



17

2007:208). Bu kiiltiirel durum goz 6niine alindiginda gida sektdriindeki isletmelerin
0gle yemegi i¢in Tiirkiye ve Avrupa arasinda strateji farkliliklarina gitmeleri
gerckmektedir. Baska bir 6rnek vermek gerekirse, Tiirkiye’de diiglinlerde taki olarak
hediye edilen altinlarin batili iilkelerde hediye edilmedigi goz Oniine alindiginda
Tirkiye'nin taki pazarinda farklilagsmaya gittigini sOylemek gerekmektedir.
Kiiresellesen diinya ile birlikte uluslar arasi faaliyet gosteren firmalar i¢in, faaliyet
gosterdigi her llkenin kiiltiirlinii anlamak ve buna bagli olarak farkli politikalar

iiretmek hayati 6nem tasimaktadir.

Son olarak kiiltiir kavraminin sahip oldugu ozellikleri siralamak gerekirse

(Islamoglu, 2003: 160):

1.Kiiltlir, gruplarin idealleri, inanglari, degerleri ve ideolojik sistemlerine

bagli olarak olusturulan bir kavramdir.

2. Kiiltiir dogustan kazanilan bir unsur degil, ¢evre ve aile gibi etmenler
aracilig1 ile sonradan kazanilan bir degerdir. Sonra da yeni nesillere aktarilarak

devam ettirilir.

3.Kiiltiir, ona ait olan toplumlar i¢in ortak bir anlayis ve davranis standartlar

getirmektedir.

4 Kiiltiir, toplumdaki iiyeler tarafindan paylasilan, yazili olmayan deger ve

normlar butiinidir.

5.Her ne kadar uzun siirse de degisen yagam sartlarina gore kiltiir de belli bir

stire¢ i¢inde degisim gosterebilir.

6.Kiiltiir, ona ait olan toplum icindeki bireyler i¢in bir benzerligi ifade
ederken, ayn1 zamanda o kisilerin diger toplum ve o toplumlardaki bireylerden

farklilagmasini saglar.

7.Kiiltiir, grup ve toplumlar 6rgiitleyen ve biitlinlestiren bir unsurdur.
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8 Kiiltiir, toplumdaki bireylere dogru ve yanlislart gostererek hem onlarin

sorunlar1 ¢cozmesine katkida bulunur hem de o toplumdaki uyumu saglar.
1.3.4.Psikolojik Faktorler

Kisilerin tiiketim davraniglar1 fizyolojik etmenlerden kaynaklanarak
gelisebilecegi gibi psikolojik etmenlerden de kaynaklanarak harekete gecebilir
(Tabrizi, 2013: 9-10). Kisilerin igsel olarak ve duyu organlariyla disaridan algiladigi
uyaranlara verdigi tepkiler psikolojik tabanda vuku bulmaktadir. Bu yiizden, kisilerin
tiketim davranislarini degistiren etmenler incelenirken her etmenin aymi etkiyi
yapmasin1 beklemek yanlis ¢ikarimlara neden olur. Ornegin, ayni ihtiyaca sahip iki
kisinin tiiketim davraniglart birbirlerinden tamamen farkli olabilir. Ciinkii
hissettikleri ihtiya¢ duygusu ve satin alma Oncesi ve sonrasinda maruz kaldiklari
uyaranlara psikolojik olarak verecekleri tepkiler tamamen farkli olabilir. Bu yiizden
yukarida bahsi gegen etmenlerin kisiyi hangi davraniga yonlendirecegi o kisinin
icinde bulundugu psikolojik durumuna ve bu etmenlerin o kisi tarafindan nasil

algilandigina bagl olarak farklilik géstermektedir.

Psikolojik faktorler mercek altina alindiginda giidii, algilama, Ogrenme,
tutum, kisilik ve benlik ve degerler olmak iizere alt1 unsurla karsilasilir. Bu unsurlari

tek tek ele almak gerekirse:
1.3.4.1.Giidii

Giidii, kisinin tatmin etmeye calistigi uyarilmis ihtiyaglarina denir (Oymen
Dikmen, 2006: 17). Gldiilenme ise, kisinin hissettigi ihtiyaca bagl olarak i¢ ve dis
uyaricilarin da etkisi ile harekete gegmesi olarak ifade edilir (Fettahlioglu, 2008: 35).
Insan ihtiyaglarmin incelenmesi siiresince giidiiler de ihtiyaglara gdre belli bir
hiyerarsiye gore siniflandirilmistir. Bu siniflandirmadan en ¢ok bilineni ise asagidaki

siniflamay1 yapan “Maslow’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi” kuramidir:
1.Fizyolojik Ihtiyaglar

2.Giivenlik Thtiyaci
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3.Sevgi ve Ait Olma Ihtiyaci
4.Saygi Ihtiyac
5.Kendini Gergeklestirme (Islamoglu, 2003: 78-79)

Daha hususi olarak ele alindigi zaman ise kisilerin tiikketim davraniglarini

belirleyen kisisel ve sosyal giidiiler sunlardir (Bozkurt, 2004: 105-106):

1.Monotonluktan kurtulmak ve eglenmek. Ayni zamanda fiziksel bir

aktivitede bulunmak...
2.Uriinlerle etkilesim iginde bulunmak, duyu organlari aracilhig1 ile test etmek.
3.Ev disinda sosyal bir deneyim yagamak.
4.Pazarlik yapma becerisini test etmek.
5.Ihtiyaclar1 karsilamak.
6.Yeni tirtinler hakkinda bilgi sahibi olmak ve modayi takip etmek.

Gidi, psikolojik ve norolojik olarak ele alindigi takdirde psikolojinin,
giidiinlin bizatihi kendisini degil giidiilenmeyi inceledigini ve/veya gdzlemledigini
soylemek miimkiindiir. Giidi, biyolojik ve kimyasal olarak insan fizyolojisinde zuhur
ederken; giidiilenme, giidiiniin sonucunda kisiyi harekete geciren unsurdur. Ancak
noroloji sayesinde giidiiniin kendisini de biyolojik ve kimyasal olarak 6lgmek
miimkiin hale gelmistir. Ikinci bdliimde ayrintili olarak ele almacag: iizere giidiiniin,
son donemde gelismis norolojik goriintiileme ve haritalandirma cihazlar1 sayesinde

fizyolojik olarak gelisimini izlemek miimkiin hale gelmistir.
1.3.4.2.Algilama

Algilama, bireyin dis diinyadan gelen uyaricilar1 anlamli bir sekilde, kendi
icinde uyumlu bir sekilde segme, organize etme ve yorumlama siirecidir (Schiffman

ve Kanuk, 2002:307). Algilama ve giidiiler etkilesim halinde devam eden siireglerdir.
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Insan fizyolojisinde giidii olarak tezahiir eden olgular kisilerin algilarm etkilerken,

olusturulan algilar yeni giidiiler i¢in temel teskil etmektedir.

Algiy1 sekillendiren faktorler ise duyu organlari ile girdi olarak alinan tiim
bilesenlerden olusur. Yani dokunma, tatma, koku gibi tiim girdiler insan beynindeki
algiy1 sekillendiren unsurlardir. Algiy1r sekillendiren bir diger unsur ise ge¢misten
edinilen tecriibelerdir. Bu tecriibeler ise duyu organlar ile elde edilen girdilerin
yorumlanmasinda etken olarak algiy1 sekillendirmektedir. Bu ylizden, ayn1 uyaranlar
altinda farkli kisilerin algilar1 da tamamen farkli bir sekilde yonlenmis olabilir.
Yapilacak olan pazarlama stratejilerinde kisilerin i¢inde bulundugu sosyoekonomik
durumlar da g6z Oniinde bulundurularak algiy1 yonetme hususunda fayda

saglanmalidir.
1.3.4.3.08renme

Algilarin ~ yorumlanma  siirecini de etkileyen tecriibeler insanin
ogrenimlerinden kaynaklanmaktadir. Ogrenme, insam diger canlilardan 6nemli
Olciide ayiran bir siiregtir. Bu bakimdan 6grenme, pazarlama stratejistleri i¢in biiyiik
onem tagimaktadir. Zira Ogrenimleri kazanmig bir tiiketici 6grendigi Uriinii
diisiinmeden satin alma eyleminde bulunacaktir. Ogrenmis bir tiiketici icin pazarlama
caligmalarinin maliyeti de daha diisiikk olacaktir. Ayrica kisilerin hangi iiriine
yoneleceklerini tahmin etmede de o kisilerin 6grenimleri bir referans olarak
kullanilacaktir. Bu bakimdan kisilerin 6grenimlerini 6l¢gmek i¢in iirlin ve hizmetler
hakkinda geribildirim almak, isletmelerin piyasa hakkinda ve 6zellikle tiiketicilerinin
ogrenimleri hakkinda bilgi toplamak i¢in 6nemli bir yontem olurken, ayn1 zamanda

tiiketicilerde olumlu bir alg1 olusturmada da faydali olacaktir.

Ogrenme ile ilgili en 6nemli ¢alismalardan bir tanesi Ivan Pavlov’un
“Kosullu Sartlanma” temeline dayanan 6grenme modelidir. Bu modele gore kisinin
O0grenmesini saglayan dort ana unsur bulunmaktadir. Bunlar: diirtii, uyaran, tepki ve
pekistirmedir. Diirtiiler, bireyin icinden gelen ve onu eyleme yonlendiren giiclii
uyaricilardir. Uyaranlar ise, duyu organlar1 araciligiyla kisinin nasil tepkide

bulunacaginmi belirleyen etkenlerdir. Diger bir unsur olan tepki de kisinin giidii ve
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uyaranlara  verdigi reaksiyonlardir.  Pekistirme ise Ogrenme  siirecinin
tamamlanmasini saglayan ve bu dongiiniin tekrarlanmasindan olan siiregtir. Ancak,
kiside ayn1 tepkilerin her zaman saglanmasi icin verilen tepkilerin 6diillendirilerek

geribildirimle pekistirilmesi saglanmalidir (Tek ve Ozgiil, 2005: 181).
1.3.4.4.inan¢ ve Tutum

Satin alma davranislarini etkileyen unsurlardan olan psikolojik faktorlerin
unsurlarindan bir tanesi de kisinin inan¢ ve tutumlaridir. Inanclar, kisinin nesnelerle
ilgili tamimlayic1 distinceleridir. Tutumlar ise kisinin nesne ve diisiincelere
egilimlerini, duygularim1 ve degerlendirmelerini ifade eder (Morgan, 2013: 336).
Kisinin tutumlar olusturmasinin islevleri; faydali olma, bir deger ifade etme, ego
koruma ve bilgi sahibi olmak iizere dorde ayrilmaktadir (Odabas1 ve Barig, 2004:
167). Tutumlarmn genel 6zelliklerini siralamak gerekirse (Oymen Dikmen, 2006: 21):

a.Tutumlar, 6grenilmis egilimlerdir. Tutumlar, bireyin belli bir davranisa

yonelmesini saglayabilir ya da ondan uzak durmasina neden olabilir.
b.Bireylerin tutum ve sergiledikleri davraniglar arasinda bir uyum vardir.
c.Tutumlarin belli bir odak noktas1 vardir.

d.Tutumlar, arka planda bireyin yasadigi psikolojik olgulara goére belli bir

derece ve yogunluga sahiptirler.
e.Bireyin sahip oldugu tutumlar arasinda belli bir bag ve organizasyon vardir.

f. Tutumlar, kisi tarafindan genellestirilir. Yani kisi, bir iiriine dair sahip

oldugu tutumu genellestirerek benzerleri i¢in de sergileyebilir.

Pazarlama yoneticileri, strateji olustururken hedeflenen kitlenin tutumlarini
da g6z onilinde bulundurmak zorundadir. Pazarlanan {irline kars1 olumlu tutuma sahip
bir kitle ile olumsuz tutuma sahip kitle arasindaki politika uygulamalarinda biiyiik
farkliliklar goriiliir. Olumsuz tutuma sahip kitleleri ikna etmek c¢ok daha zor

olacaktir. Kisilerin reklam ve diger tanitim uygulamalarina verdigi tepkilerin
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Olciilmesi ayn1 zamanda o kisilerin tutumlarinin da Slgiilmesi anlamina gelmektedir

(Kiigiik Aydin, 2012: 36).

Diger psikolojik 6gelerde oldugu gibi inang ve tutum arasinda da karsilikli bir
iliski mevcuttur. Kisilerin sahip oldugu tutumlar inang¢larini etkilerken, inanglar1 da

ayni sekilde tutumlarini etkileyen bir unsur olarak goriilmektedir.
1.3.4.5.Kisilik ve Benlik

Kisilik, bir bireyin diger bireylerden ayrilmasini saglayan ve o kisinin i¢ ve

dis 6zelliklerini igeren, kendine 6zgii bir sistemdir (Fettahlioglu, 2008: 34).
Kisiligin olusmasini saglayan etmenler (Fettahlioglu, 2008: 34):
a.Kisiyi, diger kisilerden ayiran fiziksel goriintimleri
b.Kalitimsal 6zellikler
c.Aile
d.Kisinin toplumda iistlendigi rol
e.Kisinin zeka, ahlak, giidii gibi potansiyelleri

f.Kisinin icinde bulundugu ve/veya etkilesimde bulundugu toplumun

ozellikleri

Profesyonel ¢alismalarin kisilik iizerinde yogunlasma nedeni kisiligin, kiginin
davraniglart ve muhtemel tepkileri tizerinde tahmin ytiriitme olasiligini saglamasidir.
Literatiire bakildiginda kisilerin, tepkilerini tahmin etmek icin farkli kisilik tipi
modellerinin olusturuldugu ve bu modellere gore kisilerin tepki ve diisiincelerinin

Olctildiigii ve tahmin edildigi goriilmektedir. Feyzullah Eroglu, “Davranis Bilimleri’

adl calismasinda kisilik tiplerini su sekilde ayirmistir:

a.Atletik Tip: Uzun boylu, gogiis kafesi genis ve iskelet yapisi saglam olan

kisilerdir. Bu kisilerin lider olma egilimleri vardir ve maceradan hoslanirlar.
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b.Astenik Tip: Uzun ve ince yapil kisilerdir. Kisilik olarak, sogukkanli, ice

doniik ve kotiimser kisilerdir.

c.Piknik Tip: Orta boylu kisilerdir ve dolgun bir yiizli tipine sahiplerdir. Bu

kisiler, dis diinyaya ag¢ik ve yasamaktan mutlu olan kisilerdir.

Psikoloji bilimi tarafindan kisilik tipleri agikca ifade edilmis olsa da kisilik
Ozelliklerinin mi yoksa bireyin sosyal degerlerinin mi davranislar1 belirleyen temel
faktor oldugu konusunda uzlagma saglanamamistir (Mucuk, 2006: 77). Bu baglamda
kisilerin tepkilerini 6ngdérmek icin noroloji biliminden faydalanmak daha dogru
olacaktir. Kisilerin tepkilerini psikolojik faktdrlere gore siniflandirmak miimkiindiir.
Ancak durumsallik esas1 géz oniine alindiginda hangi durumda hangi faktoriin daha
baskin olacagii sdylemek zor goriinmektedir. Bunun yerine nérolojik ¢alismalar,
arastirmacilara daha rasyonel veriler saglayacaktir. Ornegin piknik tip bir kisinin
mutlu oldugunu gozlemlere dayanarak degil, s6zgelimi serotonin seviyesine bagli
olarak degerlendirip “mutlu” olarak isimlendirmek daha rasyonel bir veriyi

saglayacaktir.
1.3.4.6.Degerler

Degerler, kisilerin 6grenim, ahlaki faktorler, yasam tarzi gibi tiim etkenlerin
bir araya gelmesi ile kendilerine olusturduklart hayata bakis acisim1 temsil
etmektedir. Degerler, dogrudan kisilerin sahip oldugu bir 6ge degil, diger 6gelerin
yorumlanmasi ve 6grenilmesinden yola ¢ikarak kendilerine olusturduklar bir yasam
karmasidir. Bu baglamda bir¢ok degiskene sahip olan degerler kisilerin hayata bakis
acisini, tepkilerini ve gilidiilerini en genel cer¢evede arastirmacilara sunan bir

faktordur.

Kisiler ya da gruplara 6zel politikalar tiretirken dncelikle bu kisi ve gruplarin
degerlerini tespit etmek ve degerlerin igerdigi faktorlerden hangisinin daha baskin
oldugunu o6l¢gmek, yapilacak politikalarin hangi alana yogunlasarak ¢alismasi

gerektigi konusunda uzmanlara yardimer olacaktir.
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1.4.Tiiketicide Tutumu Olusturan Bilesenler

Tiiketicide tutumu olusturan bilesenler, tiiketici satin alma davranisini
etkileyen faktorlerden psikolojik faktoriin alt bashigi olarak ele alinmistir. Ancak
pazarlama planlamasi yapanlar i¢in biiylik 6nem arz ettigi i¢in ayr1 bir boliim olarak
ele alma geregi hissedilmistir. Bu gerekliligin hissedilme nedeni ise tiiketici

tutumlarinin uzun stireli olmasi1 ve zamana kars1 dayaniklilik gostermesidir (Orhan,

2011: 30).

Tutumlarin biiyiik bir kismi kisinin hayatinin ilk 20-25 yillik déneminde
geligir ve bu donemde aile ile olan iligkilerin sik1 olmasindan dolay1 biiyiik bir oranda
da aileden etkilenerek gelistirilirler. Hatta ¢ogu tutumlarinin kdkeni ¢cocukluga kadar

uzanabilmektedir (Bacaksiz, 2013: 9).

Aile, kisinin tutumlarinda en belirleyici faktordiir. Cilinkii temel degerler ve
inanglar aileden Ogrenilen tutumlardir. Ailenin yami sira tutumlarin olugsmasinda
akranlar, hayranlik duyulan kisiler, deneyimler ve kitle iletisim araglar1 da 6nem

tasimaktadir (Odabasi ve Baris, 2004: 171).

Tiiketici tutumlar1 ti¢ boliimden olusur. Bunlar: etki, davranis ve bilistir. Etki,
tiikketicinin ilgili obje ile ilgili duygusunu ifade eder. Davrans, ilgili obje ile ilgili bir
seyler yapma niyetidir. Bilis ise, o objeye yonelik olarak kisinin inancini ifade eder.
Bu boliimlendirme 6gelerinin bas harflerinden yola ¢ikarak bu modele EDB modeli
denilmistir. Bu model, kisaca bilmek, hissetmek ve yapmak eylemlerinden

olusmaktadir (Bacaksiz, 2013: 9).

Tutumlarin tiiketici i¢in hangi islevlere yonelik olarak gelistigi goz Oniine

alindiginda asagidaki islevlerinin oldugu goriiliir (Orhan, 2011: 31):

Faydaya Yonelik Islev: Faydaya yonelik islev &diillendirme ve
cezalandirmaya yonelik iki temel prensibe dayali olarak gelistirilmistir. Faydaya
yonelik islev kisilerin tiikettikleri iirtinden elde ettikleri haz veya hissettikleri aciya

bagli olarak olusturduklar1 tutumlardir.
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Deger Aciklayict Islev: Deger aciklayici islev, kisinin tiikettigi iiriine
yonelttigi kisisel degere bagl olarak gelistirdigi islevi ifade etmektedir. Bu islevi
digerlerinden ayiran oOzelligi ise nesnel olgulara gore degil tamamen Kkisisel

(subjektif) yargilara gore sekillenmesidir.

Ego Savunmaci Islev: Kisinin, dis tehditlerden kendisini koruma islevine

yonelik olarak gelistirdigi tutumlar ifade eder.

Yerlesik Bilgi Islevi: Diizenleme, yapilandirma ve anlam verme ihtiyacindan
ortaya cikan islevleri ifade etmektedir. Bu islev, kisinin belirsiz bir durumla ya da
anlamaya calistigt yeni bir {riinle karsilastiginda ortaya c¢ikan ihtiyaglarin

kargilanmasinda gorev tistlenmektedir.

Tutumlarin bilesenlerine deginmeden 6nce belirtilmesi gereken son 6nemli
husus ise tutumlarin her zaman tutarli bir sekilde gelismeyecegidir. Yani, her ne
kadar tutumlar zaman faktoriine karst direng gosterse de bu, higbir zaman
degismeyecegi anlamina gelmemelidir. Tutumlar da degisen kosullara gore
degisiklik gosterebilir ve yeniden uyarlanma siireci ile tekrar yeni bir temele

oturtulabilir.

Tutumun bilesenleri biligsel, duygusal ve davranigsal olmak iizere {i¢ ana
baslikta incelenmektedir. Bu bagliklar1 agiklanamadan once genel bir tabloda

toplamak gerekirse:
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BILESEN ONEMLiI KAVRAMLAR TUTUM

BILISSEL —— Farkinda olma / ilgi / Bilgi / Anlama —» DUSUN

l

DUYGUSAL |— Ilgi/ Arzu/ Sevme / Tercih / Inang —» HISSET

l

YAP

DAVRANISSAL SE— Eylem / Deneme / Benimseme (Eylem)

Sekil 1.1.Tutum bilesenleri ve gelisme siireci.
Kaynak: Odabasi ve Baris, 2004: 161

1.4.1.Bilissel Bilesen

Sekil 1.1’den de anlasilacag1 lizere ele alinacak olan ilk bilesen bilissel
bilesendir. Bilissel bilesen, bir bireyin bir nesneye yonelik olarak olusturdugu
diisiince, bilgi ve inanglarini iceren bilesendir (Odabasi ve Barig, 2004: 159). Bilissel
bilesenler bir yandan bireyin farkli durum ve nesneleri algilamalarini etkilerken bir
yandan da farkli uyaranlara karsi verdigi tepkileri etkilemektedir (Bacaksiz, 2013:
10).

Tiiketici agisindan bakildiginda ise iriin, marka ve magazanin sundugu
Ozellikler hakkindaki inanglar ve bilgiler bilissel bileseni olusturur. Kisinin
olusturdugu biligsel bilesenlerin rasyonel ve neden sonug iligkisine dayanmasina
gerek yoktur. Biligsel bilesen, kisinin sahsi goriislerine dayanarak olusturdugu 6znel

yargilardan olugsmaktadir (Bacaksiz, 2013: 10).
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1.4.2.Duygusal Bilesen

Bireylerdeki tutumlar c¢evre ile ilgili olarak iliskilendirildigi gibi olumlu ve
olumsuz olaylar ile arzulanan veya arzulanmayan durumlarla da iliskilendirilir. Bu
iligkinin sonucunda ise duygusal bilesen siniflandirmasi ortaya ¢ikmistir. Ancak,
onemle belirtilmesi gerekir ki duygusal bilesen diger bilesenlerden bagimsiz olarak
ortaya c¢ikan bir bilesen degildir. Bir bireyin mevcut duruma karsi olumlu ya da
olumsuz bir duygu i¢inde olmasi o kisinin 6nceki deneyimleri ile siki bir iliski
icindedir. Yani, kisinin sahip oldugu degerler ve birikimler o kisinin olusturacagi

duygusal tepki icin bir temel teskil eder (Bacaksiz, 2013: 11).

Duygusal bilesen yap1 olarak ele alindig1 zaman literatiirde digerlerine gore
daha basit bir yapiya sahip bilesen oldugu goriiliir. Ancak, gelisen ndroloji bilimi ile
birlikte duygusal bilesenin de fizyolojik alt yapis1 tespit edilmistir ve bu alt yapiya
bagl olarak duygusal bilesen agiklamalari miimkiin hale gelmistir. Ozellikle
norobiyokimyasallar ile ilgili gelismeler géz oniine alindiginda duygusal bilesenin
diger bilesenlere gore daha rasyonel bir sekilde tespit edilebilmesi dahi s6z konusu
olmustur. Ornegin, bir kisinin deneyimlerini rasyonel olarak tespit etmek miimkiin
degilken o kisinin bir nesneye verdigi duygusal tepkileri 6lgmek beyin goriintiileme
ve haritalandirma cihazlariyla miimkiin hale gelmistir. Bu ylizden, yakin gelecekte

duygusal bilesen {izerinde ¢alismalarin artmas1t muhtemeldir.
1.4.3.Davranissal Bilesen

Tutumlarin {iglincii bileseni davranigsal bilesendir. Davranissal bilesen,
bireyin bir nesneye karsi bilesenlerden yola ¢ikarak olusturdugu tutumun olumlu ya
da olumsuz olmasina gore davranigsal bilesenine yansiyacaktir. Bir nesneye tutumu
olumlu olan bireyin davranigsal bileseni de onu desteklemeye ve ona yardim etmeye
yonelik olarak tezahiir edecektir, olumsuz oldugunda ise bu nesneye ilgisiz kalabilir
ya da uzaklasma, elestirme egilimine girebilecektir (Ozkalp, 2002: 283). Yani,
“Davranigsal bilesen diger iki bilesene uygun olarak gelistirilen eylemsel tepkidir.”

demek de dogru olacaktir.
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Davranissal bilesen ile ilgili olarak bilingalti hakkinda kaydedilen bilimsel
gelismeler onemlidir. Tezin noroloji kapsaminda ayrintili bir sekilde ele alinacak
olan esik alti ya da baska bir deyisle bilincalt1 ogeler ile kisilerin algi ve
davraniglarin1 yonetmek miimkiin hale gelmistir. Esasinda, yukarida bahsi gegen
bilesenlerine tiimiine bilingaltina dair bilingalt1 diizeyinde etkide bulunmak
miimkiindiir. Ancak, bu konuya ndropazarlama kapsaminda deginmek daha dogru

olacaktir.
1.5.Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Tiiketicilerin satin alma karar siireci konusunda literatiirde bir mutabakat olsa
da bazi ufak farkliliklar goriillmektedir. Boliimde bu farkliliklar: da dahil ederek konu

ele alinacaktir.

Pazarlamacilar degisen sartlar ve rekabet ortaminda basarili olabilmek icin
tilketicilerin karar verme asamalarini ayr1 ayri ele alarak politikalar gelistirmeye
yonelmistir. Bu konudaki basari icin ise tiiketicilerin satin alma karar siireglerini
sistematik bir sekilde ayirmak bir zorunluluk olarak pazarlamacilarin karsisina
cikmustir. Ornek vermek gerekirse bir tiiketici hesap makinesini problem ¢dzmek igin
satin almak isteyebilir ve bu, ayn1 zamanda tiiketicinin ihtiyacin1 da tatmin eder.
Ancak, hangi hesap makinesinin satin alinacagi konusunda tiiketici birtakim
stireclerden gecer ve “Hangi hesap makinesi?” sorusuna da bu siireclerin ardindan

cevap bulur (Jobber and Lancester, 2003: 67).

Tiiketiciler i¢ ve dis etmenlerin etkisiyle sorunlarini ¢ozmeye ¢alisirlar ve bu
calismalar belli siireclere ayrilmistir. Oncelikle hicbir tiiketici ihtiya¢ hissetmeden
satin alma davranisina baslamaz. Bu yiizden, satin alma karar siirecinin baslangi¢
noktas1 olarak “bir ihtiyacin ortaya ¢ikmasi” kabul edilir (Durmaz, 2004: 58). Bir
ithtiyacin ortaya ¢ikmasinin ardindan siireg; alternatiflerin belirlenmesi, alternatiflerin
degerlendirilmesi, satin alma kararinin verilmesi, satin alma sonrasi davranisi ve
elden ¢ikarma olarak devam etmektedir. Bu siire¢lerin her biri tek tek ele alinacaktir.

Ancak, oncelikle bu siire¢leri bir tablo ile gostermek gerekirse:



29

Satin Alma Sonrasi
Degerleme

Secgeneklerin
Degerlendirilmesi *, B e

Bilgi Toplanmast | Iﬁ

Degerleme ¢

RS . GASRUENED 2

Sekil 1.2. Satin alma karar ve siireci.
Kaynak: Durmaz, 2004: 59

Tiiketici davranigi biligsel diizeyde incelendigi zaman satin alma kararinda
liriine gore farkli adimlarin etkili oldugu da goriilmektedir. Ornegin, bir otomobil
satin alma karar1 veren tiiketici “Hangi otomobil?” sorusuna cevap ararken elden
¢itkarma adimi tizerinde daha ciddi bir sekilde diisiinmesi beklenir. Pazarlama
politikas1 tireten birimlerin bu adimlari da ayr1 ayr1 analiz etmesi ve karar alma

stirecindeki etkinliklerini degerlendirmesi gerekmektedir.
1.5.1.Bir Ihtiyacin Ortaya Cikmasi

Satin alma karar siireci bir ihtiyacin ortaya ¢ikmasi ile baslar ve bu baslangi¢
bireyin igsel siireclerinden kaynaklanabildigi gibi dissal kaynaklardan da etkilenerek
baslayabilir. Baska bir deyisle bir ihtiyacin ortaya ¢ikmasi, bireyin i¢inde bulundugu
durum ile bulunmay arzu ettigi durum arasindaki farki anladig1 zaman ortaya ¢ikar.
Burada pazarlamacilara diisen gorev tiiketicinin i¢inde bulundugu durum ile arzu

ettigi durum arasindaki dengesizligi fark etmesini saglamaktir (Oymen Dikmen,
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2006: 31). Artan rekabet kosullarinda, karar alma siirecinin baslangict olan bu adimi
kagcirmamak ic¢in pazarlamacilarin, tiiketicilerle siirekli iletisim i¢inde olmasi
gerekmektedir. Ornegin bir {iriin gelistirilecegi zaman tiiketicilerin ihtiya¢ duydugu
eksiklikler tespit edilmeli ve bu dogrultuda iiriin gelistirmesi yapilmalidir. Ayrica,
yeni iriin piyasaya siiriildigiinde de tiiketicilere reklam ve promosyonlarla bu
Urlinlin tanitim1  yapilmali ve miimkiin olan tiim araglarla onlara ulasilmaya

calisiimalidir.

Tiiketicilerde bir ihtiyacin ortaya ¢ikisini yakindan takip etmenin Onemini
kavramak i¢in en iyi orneklerden biri diinyaca dikkatleri ¢eken buluslarla bir anda
diinyanin en biiyiik firmalari listesine giren sirketlerin gelistirdikleri yeniliklerle cogu
zaman tiiketicilerin ya ¢6ziim bulamadiklar1 ihtiyaglarina hitap etmeleri ya da
farkinda olmadiklar: bir ihtiyaci karsilamalaridir. Bu bakimdan inovasyonlarin veya
baska bir deyisle AR-GE c¢aligmalarinin, ihtiyacin ortaya c¢ikmasi konusuna

odaklandig1 goriilmektedir.

Pazarlama alaninda yapilan calismalar ile birlikte bireylerin ihtiyaclarinin
ortaya cikisinda hissettikleri kritik esikler tespit edilmistir. Bu esikler (Odabast ve
Baris, 2004: 351):

a.Tiiketicinin kullandig: iirtinlerde bir azalma olmasi
b.Kullanilan tiriinler islevlerini yeteri kadar yerine getirememesi

c.Tuketicinin gelir durumunda bir gerileme oldugu zaman birtakim

harcamalarini kisip mevcut iiriinlerini iyilestirmeye yonelik harcamalarda bulunmasi

d.Ttketicinin gelir durumunda iyilesme oldugu zaman arzulanan durumda da

degisimler meydana gelmekte ve yeni ihtiyaclar dogmaktadir

e.Tiketicinin giinliik yasaminda meydana gelen degisiklikler ihtiyaclarin da

farklilasmasini saglamasi

f.Yeni iirlinlerin ortaya c¢ikmasi tiiketicilerin ihtiyaclarinda da degisiklige

neden olabilmektedir
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g. Bir iriiniin satin almmast o {rlinle ilgili yeni ihtiyaglar1 ortaya

¢ikarabilmektedir
1.5.2. Alternatiflerin Belirlenmesi

Siirecin ikinci asamasinda tiiketici, ihtiyaglarin1 tanimlamis ve bu ihtiyact en
iyi sekilde karsilayacak secenekleri arastirma g¢aligmalarini yapmaktadir (Kiigiik
Aydin, 2012: 24). Bu asamada tiiketici ihtiyaglarini karsilayacak mal ve hizmetlere
iliskin bilgileri toplamaktadir. Daha hususi olarak belirtmek gerekirse tiiketicinin bu
asamada yaptig1 seyler satis noktalarini, alternatif {iriinlerin fiyat ve ozelliklerini,
O6deme kosullarint ve kendisi i¢in 6nemli olan diger bilgileri topladigin1 soylemek

miimkiindiir (Fettahlioglu, 2008: 11).

Tiiketicilerin bir {irlinden beklentilerinin karsilanmamasi1 ya da yapilan
aligveris sonucunda siiphelerinin giderilememesi durumuna tiiketicinin algiladig risk
adi wverilir. Tiketicilerin karsilastigi risklerin siniflandirilmast su sekilde olur

(Zikmund and d’Amico, 2002: 145):

Performans Riski: Uriiniin bozuk olmasi ya da baska nedenlerden dolayi

performansinin, iglevini yerine getirmeye yeterli olmamasi.

Finansal Risk: Uriiniin ya da hizmetin sagladif1 isleve gore tiiketicinin fazla

0deme yapma riskidir.
Fiziksel Risk: Uriiniin, tiikketicinin saglifina zarar verme riskidir.

Sosyal Risk: Tiiketicinin sosyal ¢evresinin {iriin ya da hizmeti onaylamama
riskidir.
Psikolojik Risk: Tiiketicinin yanlis bir karar verme ihtimalinden dolay1 endise

duyma riskidir.

Bu asamada tiiketicilerin davranislar1 bahsi gecen riskleri azaltmaya yonelik
olacaktir. Bu riskleri azaltmak icin ise i¢sel ve dissal bilgilere ihtiya¢ duyulacaktir.

Icsel bilgiler kisinin kendi deneyim ve cikarimlarindan elde ettigi bilgileri, dissal
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bilgiler ise dis kaynaklardan elde edilen bilgileri ifade etmektedir. Igsel bilgi daha
cok rutin olarak yapilan satin alma davranislarinda kullanilmaktadir. Digsal bilgi ise
pazarlama dist ve pazarlamayla ilgili olmak {izere ikiye ayrilir. Pazarlama dis1
bilginin, satin alan kisinin algilar1 agisindan pazarlama ¢aligsmalar1 ve tutundurma
faaliyetleri ile hicbir ilgisi yoktur ve tamamen kisinin sosyal ¢evresinden etkilenerek
gelismektedir. Pazarlamayla ilgili olan digsal bilgiler ise pazarlama faaliyetlerinin

alanina giren ¢alismalar1 kapsamaktadir (Oymen Dikmen, 2006: 32).

Tiiketicinin bilgi aragtirma konusundaki arastirma c¢esitleri hakkinda

literatlirde gecen bir diger siniflandirma ise asagidaki gibidir (Durmaz, 2004: 60-61):

I¢c Arastirma: Tiiketicinin kendi hafizasindan ve deneyimlerinden yola ¢ikarak

elde ettigi bilgiler

D1s Arastirma: Kitap, gazete, sosyal cevre ve benzeri tiim dis kaynaklardan

elde edilen bilgiler

Destek Satin Alma Arastirmasi: Dogrudan problemi tanimadan olusan

arastirma
Mevcut Arama: Ozel bir ihtiyaca bagl olan gergek sebeplerin arastirilmasidir.

Bahsi gegen arastirma cesitlerine temel teskil edecek kaynaklar ise soyle

siniflandirilmaktadir(Durmaz, 2004: 61):

Kisisel Kaynaklar: Aile, arkadas, komsu gibi sahsi iliskilere dayanarak

olusturulan iletisimle elde edilen bilgilerin kaynagidir.

Ticari Kaynaklar: Pazarlama enstriimanlar ile yapilan ve tanitimlar aracilig

ile ulasilan bilgilerin kaynagidir.

Umumi Kaynaklar: Gazete, kitap, dergi gibi umuma acik olan kaynaklar

araciligi ile ulasilan bilgilerin kaynagidir.

Deneyimsel Kaynaklar: Uriinii bizzat, fiziksel olarak inceleyerek elde edilen

bilgilerin kaynagini ifade etmektedir.
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Tiiketicilerin rasyonalitesi ileride ayrintili bir sekilde ele alinacaktir. Ancak,
konu ile olan bagintisindan dolay1 rasyonalite kavrami ile alternatiflerin belirlenmesi
kavrami hakkinda yapilan bir ¢alismaya kisaca deginmek hem rasyonalite kavramina
giris yapmak ac¢isindan hem de bahsedilen bu ikinci adimin giinlik hayatta
uygulanmasin1 gostermek acisindan faydali olacagi diisiiniilmiistiir. 1985 yilinda
Cobb ve Hoyer’in yaptig1 arastirmaya gore gelir seviyesi diisiik olan ve yaptigi satin
alma sonucunda gelirine oranla daha biiyiik bir kiilfete katlanmak zorunda kalan
insanlarin gelir seviyesi yiiksek olanlara gore alternatiflerin belirlenmesi hususunda
daha az aragtirma yaptiklar1 saptanmistir. Ayrica satin alinacak {riiniin tiiketici i¢in
maddi ya da manevi olarak ifade ettigi degere gore ve tiiketicinin sosyokiiltiirel
yapisina bagli olarak da yapacagi arastirmalarinin mahiyetinin degisecegini
sOylemek miimkiindiir (Duman Kurt, 2011: 56). Bu veriler de gbz oniine alindiginda
yapilacak olan pazarlama c¢alismalarinda tek tarafli olarak diistinme yerine
tilketicilerin  karar asamalarindaki davraniglar1 da  disiiniilerek  politikalar

olusturulmasi pazarlama ¢alismalarinin verimini artiracagi sdylenebilir.
1.5.3.Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Tiiketici, alternatifler hakkinda segeneklerini belirledikten sonra mevcut
alternatifleri karsilastirir, inceler ve degerlendirir. Ardindan da mevcut analizlerine
gbre en uygun olan secenegi uygular (Oymen Dikmen,2006: 34). Bahsedilen bu
boliim mevcut alternatiflerin tiiketici tarafindan nasil degerlendirildigi iizerine

yogunlasmaktadir.

Oncelikle tiiketicinin ~alternatifleri degerlendirmesi asamasmin &nemi
tizerinde durmak gerekmektedir. Bu asama gerek tiiketici gerekse pazarlamacilar
acisindan bilyiik onem arz etmektedir. ilk olarak tiiketici agisindan degerlendirmek
gerekirse, alternatiflerin degerlendirmesi asamasi tiiketicinin satin almasi miimkiin
olan aligveris sepetlerinden hangisini sececegini belirledigi asamadir. Tiiketici bu
asamada degerlendirmesini saglikli yaptig1 takdirde mevcut kaynaklar ile en yliksek
fayday1 elde etmeyi basaracaktir. Aksi takdirde ise, hem ihtiyaci yeterince tatmin
edilmemis olacak, hem de kaynaklarini etkili bir sekilde kullanamamais olacaktir. Bu

yiizden ele alinan bu bdliim, degerlendirmenin nasil olacagi hususuna da deginerek
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bir bakima tiiketicilere de yol gosterici nitelikte olacaktir. Alternatiflerin
degerlendirilmesi agsamasinin pazarlama birimleri agisindan oneminden bahsetmek
gerekirse, Oncelikle bu asamaya gelen bir tiiketicinin planlarinda daha
siirlandirilmig bir alternatif sayis1 oldugu ve satin alma kararina daha yakin oldugu
sOylenebilir. Yani, tiiketicinin satin alma kararinda kazanan alternatif olma ihtimali
daha yiikselirken, rekabet de daha ¢ok artacaktir. Ciinkii artik tiiketici ayrintili bir
karsilastirma ve degerlendirme siirecine girdiginden daha kiiciik farklilagsmalarin

kararda etkileyici roller iistlendigi bir siire¢ de baglamis olacaktir.

Tiiketicilerin alternatifleri degerlendirme siireci kabaca ele alindiginda
tilketicinin ilgisini ¢eken irilinlerin kiimelenmesi ve bunlarin i¢inden mantikli
olanlarin segilmesi olarak iki asamadan olustugunu séylemek miimkiindiir (Solomon
and Stuart, 2003: 164). Alternatiflerin degerlendirilmesi ayrintili  olarak
siiflandirildiginda ise siniflanan maddeler su sekilde olusmaktadir (Duman Kurt,
2011: 60):

1.Telafi edici karar kurallar1 (ikameli): Tiiketici alternatiflerin, baska bir
deyisle ikame tiriinlerin olumlu ve olumsuz tiim 6zelliklerini kullanarak bir puanlama

yapar ve olumlu 6zellikleri sayesinde en ¢ok puan alan {iriinii tercih eder.

2.Telafi edici olmayan karar kurallari (ikamesiz): Alternatifler arasinda
birinin 1iyi bir 6zelliginden dolay:1 digerini tercih ettigi zaman bu iyi 6zelligi ikame

edemiyorsa dogrudan iyi olan {iriinii tercih eder.

3.Marka ile isleme: Tiiketicinin degerlendirmeyi Uriinler bazinda degil,

markalar bazinda yapmasini ifade eder.

4.Ozellikler ile isleme: Tiiketicinin markalar1 tek bir degisken deger
lizerinden degerlendirmesini ifade eder. Ornegin, tiim markalar1 sadece fiyat bazinda

degerlendirilmesi en tipik ozellikler ile isleme yontemlerinden biridir.

Alternatiflerin degerlendirilmesi asamasina kalabilen iiriinler zaten bir kere
degerlendirilip segilmis triinler oldugu i¢in pazarlamacilar bu asamaya getirilmis

iirinler iizerinde daha dikkatli ¢alismalar yapmalidir. Ozellikle otomobil gibi parasal
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tutar olarak yiiksek olan iirlin gruplarinda bu asamada rekabet daha da kizisacaktir.
Hoyer’in 1984 yilinda yaptigi c¢alismada, bu asamaya gelen tiiketicilerin
degerlendirmede iki kistasin etkisinde kalarak degerlendirmede bulundugunu tespit
edilmistir. Bu kistaslar fiyat ve performanstir (Duman Kurt, 2011: 62). Pazarlama
birimlerinin strateji gelistirirken hitap ettikleri talep eden gruplarin degerlendirme
kistaslariin ne oldugunu dikkatli bir sekilde tespit edip, ona gore pazarlama
stratejileri  gelistirmesi gerekmektedir. Ayrica bu caligmalar {iriinlin piyasada

tutundurulmas1 hususunda da oldukg¢a etkin bir rol iistlenecektir.
1.5.4.Satin Alma Kararinin Verilmesi

Alternatifleri degerlendiren tiiketici, hangi marka ve hangi {iriinii satin
alacagina karar verir ve satig noktasi ile temasa gecerek aldig1 karari uygulamaya
gecirir. Bu asamada satis noktasinda ikna edici ve bilgilendirici pazarlama
taktiklerinin rolii 6nem kazanmaktadir (Oymen Dikmen, 2006: 36). Alternatiflerin
degerlendirilmesi ve satin alma kararinin verilmesi asamalari her ne kadar
birbirlerine benzese de uygulamada bu iki asamada tiiketici davraniglarinda
degisikliklerin goriilme olasiliginin olmasindan dolay1 ayri olarak ele alinmasi1 daha
dogru olacaktir. Uygulanacak dikkatli ve basarili bir pazarlama politikasi ile
tiikketicinin kararini satin alma noktasinda, satin alma davranis1 sirasinda degistirmek
miimkiindiir. Tiiketicilerin satin alma davranisi sirasinda karar degistirmesi daha ¢ok
satin alma noktasinda talep edilen {irlinlin arz edilememesi sonucunda farkli bir

markaya yonlenilmesi seklinde olmaktadir (Fettahlioglu, 2008: 14).

Tiiketiciler ii¢ ¢esit satin alma davranisi sergiler. Bu satin alma davraniglari
deneme amacl satin alma, tekrar satin alma ve uzun donemli satin almadir. Tiiketici
iriinii ilk kez ve iriiniin mahiyetine gore diisiik miktarda satin alirsa bu deneme
amagch satin almadir. Eger satin aldig1 bu tirlinden memnun kalir, tekrar ve daha fazla
miktarda satin alirsa buna tekrar satin alma denir. Bu tiir satin alma asamasina
gelerek firmalar miisteri sadakatini olusturmaya calisirlar. Dayanikli tiiketim
mallarinda ise bu siire¢ler yasanmadan, daha ayrintili bir 6n siirecten gecerek uzun

donemli satin alma davranisi ile satin alinirlar (Fettahlioglu, 2008: 14).
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1.5.5.Satin Alma Sonrasi1 Davramsi

Onceki boliimde bahsedilen miisteri sadakatinin biiyiik 6l¢iide kazanildig
agsama satin alma sonrasi davranisidir. Tiiketiciler, iirtinleri belli bir tatmin beklentisi
ile satin alirlar ve satin alma sonrasi davranisinda da bu beklentilerin karsilanip
karsilanmadiklarin1 gdzetirler. Bu gézetme sonucunda iirlinden ii¢ farkli geribildirim
almabilir. Bunlar: (1) Uriiniin beklentilerin {izerinde bir tatmin saglamas, (2) Uriiniin
sadece beklentilerin diizeyinde bir tatmin saglamasi, (3) Uriiniin beklentilerin altinda
bir tatmin diizeyini saglamasidir (Oymen Dikmen, 2006: 36). Tiiketicinin elde
edecegi tatmin seviyeleri bir sonraki tiiketim ve satin alma davranisi ile {iriine olan
sadakatini biliylik 0Olgiide etkileyecek, ayrica {irliniin rekabet ortaminda

tutundurulmasi hususunda da belirleyici olacaktir.

Satin alian {iriin, tliketicide olumlu bir etki yarattig1 takdirde tiiketicide ii¢
cesit davranis gozlemlenecektir. Bu davraniglar: (1) Daha sonraki satin alma
davranigin1 gergeklestireceginde ayni iiriin ya da magazay1 tercih edecektir, (2) Ayni
markanin farkli iirlinleri i¢in de bir referans kaynagi olacak ve onlar1 da daha kolay
tercih edecektir, (3) Son olarak da memnuniyetini yakin ¢evresine anlatarak farkli

kisilerin de iiriine yonelmesinde katkida bulunacaktir (Oymen Dikmen, 2006: 38).

Her ne kadar literatiirde dogrudan bahsi gegmese de firmalarin satig sonrasi
hizmetlerindeki yogunlagmalar da bu asamanm Onemini kavramalarindan
kaynaklanmaktadir. Artan rekabet ortami ile birlikte o6zellikle tutundurma
faaliyetlerinin de bir kolu olarak satis sonras1 hizmetlerde genisleme ve derinlesme
gorilmektedir. Bu hizmetler sayesinde {riindeki olas1 eksikliklerin tliketici
memnuniyetine olumsuz etkide bulunmasini engellemek ve satig sonrasi hizmetlerin
de sonraki tiiketim ve satin alma faaliyetinde etkin bir unsur olarak kullanilmasin
saglamaktir. Bu konudaki en bilinen uygulama ise bazi cep telefonu firmalarinin
sattig1 telefonlarin arizalanmasi halinde tamir gibi islemleri uygulamadan, dogrudan
tilkketiciye garanti kapsaminda yeni bir cep telefonu vermesidir. Bu satig sonrasi
hizmet sayesinde bahsi gecen markalarin piyasada tutunma konusunda biiyiik bir
avantaj elde ettigi bir gercektir. Ancak bu husus basta {iretim maliyetleri olmak {izere

pek c¢ok degisken ile birlikte degerlendirildiginde ancak saglikli bir sonuca
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ulagtirilabilir. Siiphesiz ki saglanan bu hizmetin maliyetinin hesaplanmadan
sunulmus olmasi da diisiinlilemez. Burada verilen Ornek, gerekli altyapinin
saglanmas1 halinde bu altyapinin da pazarlamada biiyiikk bir avantaj haline
getirilebilecegini ve ayni zamanda pazarlamanin iiretim gibi diger birimler ile olan

siki iligkisine de dikkat gekme amaciyla verilmistir.
1.5.6.Elden Cikarma

Her ne kadar akademik ¢alismalarin birgcogunda elden ¢ikarma ayri bir siireg
olarak ele alinmasa da siirecin isleyisi de goz Oniinde bulunduruldugunda ayr1 bir
stire¢ olarak ele alinmas1 gerektigi goriilmektedir. Ancak, tiiketiciler sahip olduklari
tiriinleri artik kullanmama karar1 verdiklerinde onlar i¢in yeni bir diigiinsel siireg
baslamis olur (Fettahlioglu, 2008: 16). Ozellikle otomobil, gayrimenkul ve bunlara
deger katan eklentileri diisiiniildiiglinde tiiketiciler i¢in elden ¢ikarma Onemli bir
fonksiyon haline gelmektedir. Otomobil sektoriinde tiiketiciler i¢in sahip oldugu
otomobili kullanmama kararnin ardindan kisa siirede ve miimkiin olan en az deger
kaybiyla elden cikarmak biiyiik 6nem tasimaktadir ve bu siireg, satin alma siireci
boyunca alternatiflerin degerlendirilmesi ve satin alma kararmin verilmesinde

tiiketici tarafindan degerlendirilen bir 6zelliktir.

Elden ¢ikarma stireci, kullanilmamaya karar verilen {iriinlin sadece ekonomik
degeri ile de ilgili degildir. Bunun yaninda gelisen toplum bilinci, ¢evrecilik
faaliyetleri ve firmalarin sosyal caligsmalari ile birlikte nihai tiiketim mallart i¢in
trlinlerden geriye kalan atiklarin muhteviyati da tiiketiciler tarafindan dikkate
alinmaktadir. Ozellikle gevrecilik konusunda bilinglenmede biiyiik atilimlar yapan
toplumlar, kullandiklart triinden geriye kalanlarin dogaya verecegi zarart da
diistinerek satin alma kararlarim1 vermeye baglamislardir. Solomon’un yaptigi
arastirmaya gore Japonya’da atiklarin %40 gibi O6nemli bir oram1 geri
dontstiiriilmektedir ve bu konuya hem devlet hem de 6zel isletmeler biiyiilk 6nem

vermektedir (Fettahlioglu, 2008: 17).
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1.6.Tiiketici Satin Alma Karar Tiirleri

Tiiketicilerin satin alma karar siireglerini inceleyen pazarlama stratejistleri
daha spesifik bir konu olan satin alma karar tiirleri tizerinde de ayrica yogunlagmustir.
Satin alma karar tiirleri hususi olarak incelendiginde iiriiniin 6zelliklerine, kullanim
sikligina, sahip oldugu teknolojiye, fiyatina ve benzeri Ozelliklerine gore farklilik
gosterdigi tespit edilmistir. Verilen karar tiirleri tasnif edildiginde ise yogun soru
¢ozme, smirli sorun ¢dzme ve rutin satin alma olmak iizere {lige ayrilmaktadir.
Akademik c¢alismalar incelendiginde farkli tasnifler de goriilse de calismalarin ve
goriiglerin bu {i¢ tasnifte yogunluk kazandigi goriilmektedir (Kiicik Aydin, 2012:
20). Bu baglamda literatiirde yer alan satin alma karar tiirlerini ayr1 ayr1 incelemek

yerinde olacaktir.
1.6.1.Yogun Sorun Coézme

Yogun soru ¢ozme yontemi, tiiketicinin i¢sel ve dissal tiim bilgi kaynaklarimni
kullanarak tiriin hakkinda miimkiin olan en fazla bilgiye ulagsma g¢aligmasi olarak
tanimlanabilir (Kiiciik Aydin, 2012: 20). Bu tiir satin alma karar tiiriiniin uygulandig
iiriin gruplart daha ¢ok pahali, sik satin alinmayan, uzun siire kullanilan veya
tilkketicinin o ana kadar hi¢ satin almadig1 ve hakkinda bilgi sahibi olmadig: {iriin
gruplaridir (Yazici, 2009: 37). Tiiketicilerin yogun soru ¢ézme yontemini tercih ettigi
satin almalarda heniiz markaya baglilik durumu da gergeklesmemistir (Mucuk,
2006:78). Bu baglamda degerlendirildigi zaman bu tiir karar vermeye yonelmis bir
tiketiciyi ikna etmek icin isletmeler arasinda pazarlama rekabetlerinin de yogun

olmasi beklenir.

Yogun soru ¢ézme yontemi degerlendirildiginde geleneksel yontemlere en
yakin tiir oldugu sdylenebilir. Bunun nedeni ise tiiketicinin acik bir risk algisi
olmasidir. Bu risk algis1 sadece iirline bagli olarak gelisen fonksiyonel risk algisi
degil, aym1 zamanda psikososyal risk algis1 olarak da goriilmektedir. Tiiketicinin
ulagsmaya calistig1 bilgi miktar1 ise bu risk algist ile dogru orantili olarak artacaktir.
Bunun sonucunda ise tiiketiciler ¢cogunlukla tam anlamiyla geleneksel bir karar

verme yoluna gidecek ve piyasadaki lider markayi satin almaya yonelirken 6zellikle
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yeni markalardan ve benzeri yenilik¢i yaklasimlardan uzak durmayi tercih edecektir
(Yildirim, 2011: 19-20). Tiiketicilerin yogun soru ¢dzme yOntemini tercih ettikleri

irlin gruplar bilgisayar, telefon, otomobil ve benzeri dayanikli tikketim mallaridir.
1.6.2.Smirh Sorun Cézme

Tiiketicinin az da olsa bilgi ve deneyiminin oldugu firiinleri satin alirken
genellikle uyguladigi karar verme tiirlidiir. Bu tiir karar vermede tiiketici {iriin
grubunu tanir ancak yeni ve farkl bilgileri 6grenme giidiileri diisiiktiir (Akan, 2009:
84). Bu bakimdan incelendiginde sinirli sorun ¢ézme diger tiplere gore daha diiz ve

basit bir yontemdir (Y1ildirim, 2011: 20).

Sinirlt sorun ¢6zme yontemi ile devam ettirilen pazarlarda strateji gelistirmek
icin Oncelikle mevcut markanin pazardaki yerini konumlandirmak gerekmektedir.
Ciinkii pazarlamasi yapilacak olan markanin pazardaki konumuna gore
olusturulabilecek politikalar biiyiik farklilik gosterebilmektedir. Bu tiir piyasalarda
lider ve tirinlerini tutundurmus firmalar i¢in pazarlama ve satig daha kolay iken yeni
bilgi ve iriinlere kapali olan tiiketici gruplarina pazara yeni girmeye ve tutunmaya

caligan {irlinlerin tanitimin1 yapmak daha zor olacaktir.
1.6.3.Rutin Satin Alma Davranisi

Tiiketicilerin satin alma davranisini gercgeklestirirken yerlesme egilimi
gosteren birtakim aligkanliklar1 vardir. Bu aligkanliklar da yerlestigi takdirde satin
alma davramsinda oldukca etkili olmaktadir. Uriine ilginin az oldugu, bilinen
driinlerin smiflama ve markalarinda arastirmadan ve zaman harcamadan yapilan
harcamalarda kullanilan yontem rutin satin alma davranis1 olarak adlandirilir. Bu
yiizden rutin satin alma davraniginda tiiketici satin alacagr mal hakkinda bilgiye ya
hi¢ ihtiya¢g duymaz ya da ¢ok az ihtiya¢ duyar (Yazici, 2009: 38). Bu tiir tiketim
davraniginin goriildiigi {irtin gruplar1 genelde hizli tiiketim mallaridir. Markete giren
tilkketici herhangi bir diisiinme ve degerlendirme yapmadan raftaki iriinii alir ve
c¢ikar. Bu tiir mallara 6rnek olarak tuz gosterilebilir. Tiiketiciler marketten tuz alirken
tuzun marka ve Ozellikleri hakkinda bilgi edinme ihtiyact hissetmediklerinden

genelde raftaki ilk markay1 satin alir ve ¢ikarlar. Bu satin alma davranis1 goriilen
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pazarlarda ise pazarlama biliminin yine davranigsal pazarlama ve psikopazarlama
alanlarinda sonradan gelisen iiriin konumlandirma faaliyetleri biiyilk onem arz
edecektir. Bu alanda pazarlama stratejisi gelistiren firmalarin en fazla yogunlagmasi
gereken strateji lirlin konumlandirmasi olmalidir. Ciinkii pazarlama ¢aligmalarinda
bilgi sunumlarina maruz kalan tiiketicilerin yeni bir bilgi edinme gibi bir
motivasyonlart yoktur. Bu yiizden rutin satin alma davraniglarinin sonucunu

belirleyen de biiyiik 6l¢iide nihai tiiketiciye {iritinii sunan perakendeciler olmaktadir.
1.7.Tiiketici Satin Alma Karar ile Ilgili Goriisler

Tiiketici satin alma davranigini derinlemesine inceleyerek siirecleri ayiran ve
her bir siirecteki kararlar1 spesifik olarak siniflandiran pazarlama bilimi satin alma
kararinda ulasilan sonuglar1 farkli disiplinlerle ortak calisma yaparak tanimlama
yoluna gitmistir. Onceki bdliimde bahsedilen satin alma karar tiirlerinde tiiketicinin
nasil karar verdigi hususunda tasnif yapilirken satin alma karar ile ilgili goriisler
daha cok tiiketicinin ulastig1 sonucu, yani karart agiklama yoluna giden modeller
sunmaktadir. Tiiketicilerin satin alma kararinda ulastiklari sonuclar bireylere gore
degisiklik gosterebildigi icin konu hakkinda bir¢ok model ve teori gelistirmek
miimkiindiir. Bu c¢alismada literatiire kazandirilmis belli basli modellerden
bahsedilecektir. Bu modeller kabaca geleneksel ve geleneksel olmayan goriisler

olmak tizere iki baglik altinda incelenebilir.
1.7.1.Geleneksel Goriisler
1.7.1.1.Ekonomik (Rasyonel) Goriis

Ekonomik gorts, tiiketicilerin tam rekabet piyasasi sartlarinda, belirli bir gelir
kisit1 altinda, fayda teorisine gore cesitli hesaplamalar yapabilen ve her zaman azami
fayday1 saglayan iiriin sepetlerini tercih eden satin alicilar olarak kabul edilen ve
davraniglar1 da bu c¢ergevede degerlendirilen goriistir (Holbrook ve Hirschman,
1982: 135). Bu goriisler belli degerleri “ceteris paribus” kabul ettikleri i¢in
olusturulan modelde de belli varsayimlar mevcuttur. Ekonomik goriisiin

varsayimlarin1 maddeler halinde siralamak gerekirse (Oymen Dikmen, 2006: 38-39):
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o Tiiketiciler tiim alternatiflerden haberdardir.

e Bu alternatiflerden elde edecegi faydalar1 ve bedelleri siralayabilirler.

e Gergekte tiiketiciler her zaman en rasyonel olan karar1 verememesine
ragmen bu modelde her zaman en iyi alternatif sepeti tercih

edebilirler.

Iste bu varsayimlar altinda gelistirilen bir model olan ekonomik goriis
stiphesiz ki her model gibi birtakim elestirilerle de karsilasmistir. Bu elestirilere

kisaca deginmek gerekirse (Oymen Dikmen, 2006: 39):

e Tiiketiciler sahip olduklar1 yetenek ve aligkanliklari itibari ile
sirhidirlar.

e Tiketicilerin degerleri ve amaglart hem farklilik gosterir hem de
sturhidir.

e Tiiketicilerin piyasa hakkinda tam bilgiye sahip olmalar1 miimkiin

degildir.

Ekonomik goriise farkli elestiriler de getirmek gerekirse, s6z konusu modelin
fazlaca idealist ve basit olmasindan dolay1 uygulamalarda ¢ok fazla benimsenmedigi

eklenebilir (Duman Kurt, 2011: 37).

Ekonomik goriise gore tiiketicinin olusturdugu mal sepetleri arasinda
gecislilik vardir. Yani A sepetini B’ye, B sepetini de C’ye tercih ediyorsa gecislilik
varsayimi geregi A sepetini de C sepetine tercih edecektir. Ekonomik goriisiin
varsayimlarina gegislilik de eklenmesinin anlami iktisat biliminde faydanin
Olciilebilirligi konusunda olusturulmus kardinal ve ordinal fayda teorilerinden
ordinali, yani sirasalc1 yaklagimi kabul etmeleridir. Kardinal teoriye gore bireyler
triinlerden elde edecekleri faydayr “utilon” adi verilen fayda birimi ile
oOl¢iilebilecegini savunurken ordinal yaklasima yakin goriisler faydalarin dogrudan
Ol¢iilemeyecegini, ancak diger sepetler ile karsilastirilarak degerlendirilebilecegini
savunmustur. Bu varsayimi kabul eden ekonomik goriiste olusacak tiiketici dengesi
ise en fazla faydayi saglayacak olan mal sepetinde olacaktir (Duman Kurt, 2011: 37-

38).
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1.7.1.2.Duygusal Goriis

Duygusal davraniscgilara gore tiiketiciler tiiketim karar1 alirken ekonomik
modelde oldugu gibi tamamen rasyonel degil, ayn1 zamanda duygularindan da
etkilenerek karar alan bireylerdir. Buna gore tiiketiciler aligveris yaparken tirlinleri
gercekte korku, ask, eglence, umut, cinsellik gibi duygularla iliskilendirir ve tiikketim
kararlarii1 da bu iliskilere gore verirler (Holbrook ve Hirschman, 1982: 137). Bu
goriise gore bireylerin aligverislerinde duygusal davranmalar1 onlarin rasyonel
olmadigimi da gostermez. Bilakis, tiiketicilerin duygusal tatmini 6n planda tutarak
tilketim davraniglarina yoneldigini ve duygusal tatmin agisindan bakildiginda kendi
icinde tutarli ve rasyonel bir davranis sergilediklerini kabul eder (Duman Kurt, 2011:

40).

Duygusal goriisiin rasyonalitesinin sorgulanmasi ilk ¢ikis noktasi i¢in gecerli
olsa da c¢oklu disiplin alanm1 olarak davranig¢1 iktisat, psikopazarlama ve
noropazarlama alanlarinin ortaya ¢ikmasi ile birlikte tiiketicilerin duygusal olarak
aldiklar kararlar1 determinist bir sekilde aciklamak miimkiin hale gelmistir. Bu konu
tizerinde ¢aligmanin ikinci kisminda ayrintili bir sekilde durulacagi i¢in bu kisimda

yiizeysel olarak deginme tercih edilmistir.
1.7.1.3.Pasif Goriis

Pasif goriis, ekonomik goriisiin tam aksine tiiketicilerin irrasyonel olarak
hareket ettikleri varsayimi altinda gelistirilmis bir modeldir (Oymen Dikmen, 2006:
39). Yani, pasif goriisiin ¢ikis noktasi tiiketicilerin rasyonaliteleri hususundaki goriis
ayriligina dayanmaktadir. Pasif goriise gore tiiketici pazarlamacilarin ¢aligmalarina
itaat eden, anlik ve irrasyonel kararlar veren bir davranis sergiler (Duman Kurt,
2011: 38). Buradaki tanimda bahsedilen anlik karar verme olgusunun iginde
tiikketicilerin duygusal davranmalari yine vardir. Ancak, bu duygusal davranis,
duygusal goriistekinin aksine rasyonalite degil irrasyonalite baglaminda vuku
bulmaktadir. Bu yiizden iki modeldeki davranislarin arka planinda yatan nedenler

benzese de bunlarin dayanak noktalarinin muhteviyati farklilik gostermektedir.
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Pasif goriis i¢in bir degerlendirme yapmak gerekirse tiiketicinin irrasyonelligi
konusundaki tespiti incelemelerle dogrulanabilse de tiiketiciye yaklasim konusunda
da pasif kaldigini sdylemek miimkiindiir. Burada i{izerinde 6nemle durulmasi gereken
rasyonel davranmasa da tiiketicilerin ve miisterilerin satin alma kararindaki
irrasyonelligin  sistematigini anlamaktir. Nihayetinde tiiketiciler irrasyonel
davransalar bile bu davranisin isleyisini, siirecini anlamadan irrasyonel olan kisiler
i¢cin pazarlama politikas1 gelistirmek de miimkiin olmayacak ve pazarlama biliminin

calisma sahasi kabullenici bir pasiflikle daralacaktir.
1.7.1.4.Bilissel Goriis

Biligsel goriisiin olusturdugu modelde tiiketici, sorunlarini ve ihtiyaglarini
diisiinerek ¢6zen bir birey olarak kabul edilmektedir. Bu baglamda, biligsel goriisiin
model insaninin, ekonomik goriis ile pasif goriis arasinda yer aldigimi sdylemek
miimkiindiir (Oymen Dikmen, 2006: 40). Bu modele gore birey, her ne kadar
diistinlip alternatifleri degerlendirse de piyasa hakkinda tam bilgiye sahip olmadigi
icin en rasyonel olan karari vermeyecektir, ancak kendini tatmin edecek karari
verecek kadar bilgi ve karar verme yetisine sahip olacaktir. Yani, bilissel modelin
varsayimina gore kisileri degerlendirirken sadece sahip olduklar1 bilgiler degil, inang
ve hayata dair anlamlart da dikkate alinmalidir (Peter ve Olson, 2002: 166).
Geleneksel goriise ait modeller karsilastirildiginda inang, degerler, bilgi gibi ¢ok
daha fazla degiskeni biinyesine kattigindan dolay1 en ayrintili ve giinliik hayata yakin

olan modelin biligsel model oldugunu séylemek miimkiindiir.
1.7.2.Geleneksel Olmayan (Modern) Gériisler

Geleneksel goriise ait modeller tiiketicileri, davraniglari hususunda tek bir
davranis modeli i¢ine sigdirmayr amaglamakta ve buna bagli olarak da birtakim
degiskenleri veri kabul etme yoluna giderek duragan ve oturmus bir pazar davranisi
ortaya koymaya calismaktadir. Ancak bireyler, bircok icsel ve dissal etken ile
etkilesime girerek karar alirken etkilenmektedir. Bu yiizden tim bireyleri tek bir
insan modeli ile degerlendirmektense kisilere 6zel modeller {izerinde calisarak

uygulamaya yonelik modeller olusturma geregi hissedilmistir. Iste, geleneksel
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olmayan goriisler de bu eksikligi gidermek ve tiiketicileri daha iyi ve spesifik olarak

tanimlamak i¢in olusturulmus goriislerdir.
1.7.2.1.Yorumsamaci Goriis

Yorumsamact gorlis, tiiketicilerin davraniglarint  anlamlandirmak ig¢in
diistinme sekilleri, fikirleri, inanglar1 gibi degiskenleri hususi olarak ayrintili bir
bicimde inceleyen goriistir (Oymen Dikmen, 2006: 41). Yorumsamaci goriis,
tiikketicileri bir biitlin olarak ele almaktansa pargalara ayirmakta ve tlimevarim yolu

ile aciklamaya calismaktadir.
1.7.2.2.Postmodern Goriis

Konu iizerine en son gelisen goriis olan postmodern goriise gore tiiketici
davranigin1 tanimlamak ve genellemek i¢cin mutlak bir gercek ve dogru yoktur
(Oymen Dikmen, 2006: 41). Her birey kendine 6zel bir yapiya sahiptir ve alacaklari
kararlar da gerek bireysel gerekse iginde bulundugu toplumun &zelliklerine bagli
olarak goreceli olacaktir. Postmodern gorlise gore toplumlardaki degisiklikler ile
birlikte bireylerin tiikketim davranislar1 da degisecektir ve bunun sonucunda da ihtiyag

ve tiiketim kavramlar1 da yeniden sekillenerek devam edecektir.
1.8.0nemli Tiiketici Davrams Modelleri

Tiiketici davranis modelleri, tiiketicilerin satin alma faaliyetlerini hangi
tabanda yiirtittiiklerini tanimlayan ve agiklayan, belli 6nermeler ve varsayimlardan
olusan teorilerdir. Bu modeller, tiiketicilerin satin alma kararindaki tiim siiregleri ve
islemleri ayr1 ayr1 ele alarak ve tamimlayarak bunlarin nasil olustuklarin,
olusumlarini, siireclerini, degiskenlerini ve varsayimlarimi acgiklamak {izere

olusturulur (Islamoglu, 2003: 9).

Tiiketici modelleri, yap1 olarak teori olmalarindan dolay: farkli yaklagimlar,
farkli modeller olusturmak i¢in de uygun bir zemindir. Bu yiizden farkli varsayimlar
ve cikarimlara dayanarak farkli modeller ortaya atilmistir. Ortaya atilan bu farkh

yaklasimlar ve farkli degiskenler sayesinde pazarlamacilarin farkli caligmalar yapma
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imkan1 bulma; g¢esitli pazarlama karmalari, pazar boliinmeleri gibi yollara

gitmelerinde yardimci olmustur (Kiiglik Aydin, 2012: 15).

Literatiirdeki tliketici davramis modelleri incelendiginde ii¢ ana wunsur
cergevesinde gerceklestigi goriilmektedir. Bu {i¢ ana unsurdan bahsetmek gerekirse

(Tek ve Ozgiil, 2005: 183):

Olgusal Modeller: Tiiketici davranislarinin bir siire¢ olarak degil de eylem
olarak ele alindigi modeller olgusal model olarak adlandirilmaktadir. Bu modellerin
varsayimina gore satin alma karari, karar ile tiiketici arasinda gerceklesen 6znel bir
olgudur ve bu yiizden rasyonel olarak degerlendirilmesi gereken satin alma

eyleminin kendisidir.

Mantiksal Modeller: Tiiketici satin alma karar siirecinin tiiketici acisindan bir
sorun ¢ozme siireci olarak ele alindigi varsayimina dayanan modeller mantiksal
modeller olarak smiflandirilir. Bu yilizden, bu ekole bagli olarak gelistirilen
modellerde tiiketicilerin sorun olarak addettikleri olgunun ne oldugu anlasilmaya

calisilir.

Kuramsal Modeller: Tiiketici satin alma davranisinin ¢ok daha karmasik ve
coklu etkene bagli olarak gelisen bir siire¢ oldugunu ve tiiketicinin de bir sorun

¢oziicii ve bilgi islemci oldugunu varsayan modeller kuramsal modellerdir.
1.8.1.Marshall’in Ekonomik Modeli

Klasik iktisat¢ilarin varsayimima gore insanlar rasyonel ve ekonomik
davranan bir varliktir ve onlarin tiiketici davranislar1 da bu 6zelliklerine bagli olarak
gelisir. Yani, tiiketicilerin tiikketim davraniglar1 satin alinacak olan mal sepetlerinden
hangisi ile azami fayda saglaniyorsa ona yonlenecektir (Tiire Orhan, 2011: 34). Buna
bagl olarak da tiiketicilerin satin alma faaliyetlerinde bir 6lgme ve hesaplama
oldugunu sdylemek miimkiindiir. Marshall ise klasik yaklasimin bu varsayimlarina
“marjinal fayda” kavramini eklemistir. Giiniimiizde gelinen noktada ise “modern

fayda” kurami gergevesinde teoriler iiretilmektedir (Islamoglu, 2003: 10).
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Marshall’in ekonomik modeli insan ihtiyaclarinin nasil olustugundan ziyade
bu ihtiyaglarin dogmasindan sonraki tiiketici davranislarini ele alan bir modeldir.
Yani, belirli geliri ve ihtiyaci olan bir kiginin faydasini nasil en ¢ok saglayacagi ile

ilgilenmektedir (Penpece, 2006: 16).

Marshall’in ekonomik yaklagiminin akademik c¢aligsmalara kazandirdigi

yararlar1 varsayimlar asagidaki gibidir (Cubukgu, 1999: 79).
Fiyat diistiikge malin satis miktar artar.
Ikame malin fiyat: diistiikce ikame edilen malin satis miktar1 artar.
Tamamlayict malin fiyat1 diistiikge, s6z konusu malin satig miktari artar.
Tiiketicinin geliri arttik¢a (mal Giffen Mal degilse) satis miktari artar.
Tutundurma giderleri arttik¢a satilan miktar da artar.
Hammadde fiyat1 arttik¢a nihai iirliniin fiyat1 da artar.
1.8.2.Veblen’in Sosyopsikolojik Modeli

Veblen’in modeline gére insan, i¢inde bulundugu sosyal gruplarin normlarina
gore hareket eden bir canlidir ve bu baglamda tiiketici davraniglarina da bireylerin
icinde bulundugu sosyal gruplarin normlarina gore sekillenir. Bunu saglayan sey ise
kisilerin ihtiya¢ ve isteklerinin, ait oldugu gruba gore belirlenmesidir. Bu teorinin
temel varsayimina gore kisiler ya ait olduklar1 grupta liderlik roliinii iistlenmek, ilgili
grupta iin kazanmak i¢in tiiketici davranis1 sergiler ya da ait olmayr arzuladig

grubun tiiketici davranislarina gére hareket etmeyi tercih eder (Islamoglu, 2003: 14).

Bu goriisii test etmeye yonelik cesitli saha arastirmalart yapilmis ve yapilan
arastirmalar sonucunda bireylerin toplumun kiiltiir ve alt kiiltiirlerinden etkilenerek
tiikketim davranisi sergiledikleri tespit edilmistir (Sen, 2007: 77). Insan gereksinimleri
ve davraniglar1 ele alindiginda sadece ait olduklar1 ve ait olmay arzuladiklar1 sosyal
gruplarin etkisi olabilecegi gibi ayni anda iki etkenin sekillendirdigi bir tiiketici

davranis1 da olusabilmektedir. Ayrica yine Kotler’in yaptigi calismaya gore kisiler



47

her zaman ait olduklar1 grupta iin kazanma amaciyla tiiketim davranigini
sekillendirmemektedir. Bunun yan sira fark edilmekten ¢ok sadece ait oldugu gruba
uyum saglamak i¢in tiikketim davramislarini sekillendiren gruplara rastlamak da

miimkiindiir (Kotler, 2000: 117).
1.8.3.Howard ve Shelt Modeli

Howard ve Shelt Modeli olarak adlandirilan model Howard’in, daha sonradan
Shelt tarafindan gelistirdigi modelidir ve klasik modeller dikkate alindiginda ¢ok
daha ayrintili oldugu sdylenebilir (Kiiciik Aydin, 2012: 18).

Howard ve Shelt’in olusturdugu modelde bireyler, tiikketim davranisi igin ii¢
yontemden birini uyguladiklart varsayilmistir. Bu yontemler otomatik, siirli sorun

¢dzme ve sinirsiz sorun ¢dzmedir (Islamoglu, 2003: 15-16).

Otomatik Sorun Cozme: Tiiketicinin hi¢ bilgiye ihtiya¢ duymadan ya da ¢ok
az bir bilgi ile yetinerek bir an dnce sorununu ¢dzmek icin satin alma davranigini
uygulamasidir. Hizl tiikketim mallarini satin alirken marketlerde uygulanan yontemin
bu oldugu sdylenebilir. Ciinkii bu tiir lirlinlerde kisiler arastirma yapmamakta ve

genelde dogrudan aligkin oldugu markayi satin almayi tercih etmektedir.

Smirlt Sorun Cozme: Tiiketicilerin satin alirken sinirli oranda bilgiye ihtiyag
duydugu durumlar1 ifade etmektedir. Tiiketicilerin daha once satin aldigi markaya
yonelmekle birlikte piyasadaki diger markalar hakkinda da simnirlt olarak bilgi sahibi
oldugu tiiketim davraniglart da smurli sorun ¢ozme teknigi ile uygulanmig
davraniglardir. Bu tiir satin alma davranislarinda genelde ayn1 markanin, edinilen

sinirl bilgiye uygun olan farkli bir modeli tercih edilmektedir.

Sinirsiz Sorun Cézme: Sinirsiz sorun ¢dzme yontemi ile satin alma davranist
gerceklestiren bireyin siire kisiti olmadigi gibi hissettigi risk nedeniyle de sahip
olmak istedigi bilgi en iist diizeydedir. Bu tiir davranisin goriildiigii iiriin gruplar

yeni Urilinler ve pahali tiriinlerin oldugu gruplardir.

Marka baglilig1 olusturmak i¢in pazarlamacilarin tiiketicileri sinirsiz sorun

¢ozme yoOnteminden otomatik sorun ¢Ozme yontemine dogru yoOneltmeleri
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gerekmektedir. Zira siirsiz sorun ¢dzme yontemi ile satin alma davranisi yapan

kisilerin marka degistirme olasiliklar1 da ¢ok daha yiiksektir.

Howard ve Shelt modelinde degisken olarak kabul edilen dort adet faktor
vardir. Bunlar (Penpece, 2006: 15):

Girdi Degiskenleri
Cikt1 Degiskenleri
Varsayilan (davranigsal) 6geler
Di1s Degiskenlerdir

Olusturulan bu degiskenlerin 6zelligi dis degiskenler ile kisilerin ait olduklari
sosyal smiflar, sahip olduklar kiiltiir gibi dis degiskenlerin de hususi olarak ele

alinmis olmasidir.
1.8.4.Nicosia Modeli

Nicosia Modeli, tiiketici davraniglarini dort asamaya ayirmis ve her bir
asamanin ¢iktisini, bir sonrakinin girdisi yaparak kapali bir sistem olusturmustur. Bu
modelin ilk alaninda tiiketici davraniginda etkili olabilecek firma girdileri ile tiiketici
ozellikleri yer alirken, ikinci alanda tiiketicilerin bu girdileri arastirip
degerlendirmesi, tgilincii alanda bu degerlendirme sonucunda olumlu etki ve satin
alma giidiisti, son olarak dordiincii alanda da satin alma davranisinin gerceklesmesi
durumunda bu tiiketimin sonuclarmin tiiketici ve firmaya geribildirim olarak

dondiigi varsayilmaktadir (Cubukgu, 1999: 80-81).

Modelde ilk satin alma davranislarina duygusal etkenlerin sebep oldugu, bu
satin almadan sonra edinilen tecriibeler ile rasyonel etkenlerinde de etkili oldugu

ifade edilmistir (Penpece, 2006: 15).
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1.8.5.Engel, Kollat ve Blackwell Modeli

Engel, Kollat ve Blackwell Modeli’nde tiiketici davranislar1 bir karar islemi
olarak ele alinmaktadir (Penpece, 2006: 16). Modelde tiiketim davranisi siireci
problemin ortaya ¢ikisi, problemin tanimlanmasi, arastirma, alternatifleri
gelistirilmesi, segcme ve sonuglarin degerlendirilmesi asamalarina ayrilmistir ve
tilketici bu asamalarin her birinde i¢ ve dis etkenlerden etkilenerek karar
vermektedir. Pazarlamacinin etkili bir pazarlama stratejisi olusturabilmesi i¢in bu
asamalarin her birini iyi bir sekilde analiz edebilmelidir (Sen, 2007: 78). Bu modelin
incelemelerinde tiiketicilerin duyu organlariyla algiladigi uyaricilar girdi, tiiketicinin
davraniglari ise ¢ikt1 olarak kabul edilir (Penpece, 2006: 16). Bu modelin temelinde
tilkketicilerin bes duyu organi ile algiladig1 girdilerin diislinsel olarak islenme ve

degerlendirilme siiregleri yer almaktadir (Cubukgu, 1999: 82).

Bu model néropazarlamanin gelisme siireci i¢inde degerlendirildigi zaman
satin alma davranisinin ndrolojik temellerine gegisin ilk adimlar1 olarak gérmek de
miimkiindiir. Her ne kadar algilarin dogrudan ndrolojik temellerine inilmese de
algiladiklar1 uyaranlarin tliketici kararlar1 iizerindeki etkilerini incelemesi
bakimindan 6nem tasimaktadir. Norolojik olgulart dikkate almamasindan dolay1
psikopazarlama kavramina daha yakin oldugunu sdylemek miimkiindiir. Ancak bu
yargilama yapilirken modelin ortaya atildigi donemde beyin goriintiileme,
haritalandirma ve renklendirme tekniklerinin heniiz gelismemis olmasindan dolay1

norolojik temellerinin zayif oldugu da g6z oniine alinmalidir.
1.8.6.Psikolojik Modeller

Calismanin ileri bolimlerinde ele alinacak olan davranigsal ekonomi,
psikopazarlama ve noéropazarlama kavramlar ile iligkili oldugundan her ne kadar
akademik calismalarda ¢ok fazla yer bulmasa da psikolojik modellerin de bu

calismaya eklenmesi yerinde olacaktir.

Psikolojik modeller kapsaminda Maslow’un “Ihtiyaclar Hiyerarsisi Modeli”,
Pavlov’un “Kosullu Refleks Ogrenme Modeli” ve Freud’un “Psikoanalitik Modeli”

degerlendirilmektedir.
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Psikolojik modellerin i¢inde incelenen ilk ¢alisma olan Maslow’un ihtiyaclar
Hiyerarsisi, modelin adindan da anlasilacag1 iizere Maslow tarafindan insan
ihtiyaclarinin  smiflandirilmas1 ve ardindan da oOncelik siralamasit yapilarak
olusturulmus bir modeldir. Maslow, insan ihtiyaclarini siralarken énem ve Oncelik
sirasini baz alarak siralamaya gitmistir. Bu simiflandirmada baz alinan iki varsayim

vardir. Bunlar (Penpece, 2006: 17):

Birincisi; insan davramislarinin tiimiiniin temelinde ihtiyaglarin oldugu
varsayimmidir. Yani, kisilerin belli davraniglarda bulunmasi i¢in belli ihtiyaglari
hissetmesi gerekmektedir ve bu ylizden de kisilerin hissettigi ihtiyaclarin ne

oldugunu tespit etmek biiylik 6nem tagimaktadir.

Ikincisi; Ihtiyaclarin onceligi ve siddeti ile ilgilidir. Bireylerin hissettigi
ithtiyaglarin oncelik siralamasini bilmek gerekir. Ciinkii bireyler ihtiyaglarini tatmin

etmeye kendileri i¢in iist sirada olan ihtiyaclardan baslamaktadir (Penpece, 2006: 18)

Maslow’un simiflandirdigi ve hiyerarsisini belirledigi ihtiyaglar su sekildedir

(Wahba, 1976: 213):
Fizyolojik Ihtiyaglar (Yeme, igme, barmnma,vb.)
Giivenlik Ihtiyaglar1 (Diizeni korumak ve aile gibi...)
Sosyal Ihtiyaclar (Bir gruba ait olma, toplumda iistlenilen roller, vb.)
Saygi Ihtiyaci (Kisinin kendine saygi duymasi ve toplumdan sayg1 gormesi)
Kendini Gergeklestirme/Kanitlama Thtiyaci

Bu modele gore kisinin gida ve barinma ihtiyacini tatmin etmeden kendini
gerceklestirme ihtiyacinin tatminine yonelmesi miimkiin degildir. Modele sonradan
eklenen, akademik caligmalarda gecen iki basamak daha vardir. Bunlar kisilerin
bilme ve anlama ihtiyac1 ile estetik ihtiyaglar1 olarak adlandirilmigtir. Bu
basamaklara gecebilmek icin kisinin kendisini gerceklestirme tatminini de yerine

getirmesi gerekmektedir (Wahba, 1976: 213).
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Pavlov’un caligmasi ise bireylerin uyaran ve tepki esasina gore d6grendiklerini
ortaya koyan modeldir. Bu sartlarin saglanmasi i¢in ise istek, uyarici, tepki ve
pekistirme siireglerinin ger¢eklesmesi gerekmektedir (Kotler, 1997: 97). Modelde
yapilan ¢aligmaya gore canlilar verilen bir uyariciya tepki vermekte ve buna baglh
olarak da oOdiillendirilmis ya da cezalandirilmis hissetmektedirler. Bu uyaranlar,
kisideki 6grenmeyi pekistirecek kadar tekrarlandigi takdirde kiside 6grenme siireci
tamamlanmis olacaktir. Pekistirecler tekrarlanmadigi takdirde kisilerde Ogrenme
yarim kalacak ve davramistaki egilimler azalacak ve hatta yok olabilecektir
(Cubukgu, 1999: 79). Bu siiregler pazarlama baglaminda incelendigi zaman
pazarlamacilar belli uyaranlar araliklarla tekrarlayarak bireyin, tiiketici davranisini
O0grenmesini saglamalidir. Ayrica pazarlama politikalar1 ile satin alinmasi saglanan
tirtinlerin kalite kontrol ya da AR-GE gibi birimler ile koordineli ¢aligmalart ile satin
alinan trlinlerin bir olumlu pekistire¢ olmasi da saglanmalidir. Bu yolla yapilan

calismalar sonucunda kisiler otomatik satin alma davranisina yonlendirilebilir.

Psikolojik modellerden sonuncusu olan Freud’un Psikoanalitik Modeli ise
kisilerin bilingaltinda yatan 6grenmisliklerinden yola ¢ikarak davranislarini yerine
getirdigini ortaya koyar. Bu ¢alismaya gore insanlarin kisilikleri {i¢ boliimden olusur
(Greenman, 2007: 55):

Id (Ilkel Benlik)
Ego (Biling Diizeyi)
Siiper Ego (Ust Benlik)

Bu yaklasimdan kisaca bahsetmek gerekirse; id, kisilerin ilkel benliginin,
icgiidiisel ihtiyag¢ ve diirtiilerinin yer aldig1 boliimdiir; siiper ego, sonradan 6grenilen
ve genelde toplum tarafindan yerlestirilen ahlaki kavramlar ¢ergevesinde olusan “iyi
insan” algisimnin yer aldigi boliimdir; ego ise bu iki boliim arasinda dengenin
saglandig1 biling diizeyini ifade eden boliimdiir. Modelin varsayimina gore bireylerin
davranig ve kararlarinda siiper ego ve id arasinda siirekli ¢catisma mevcuttur. Bu

catigsmada dengeleyici unsur olarak ego, yani biling ortaya ¢ikmaktadir.
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Aciklayici modeller olarak adlandirilan modellerin ortak o6zellikleri ele
alindiginda ise tiiketici davranislarini giidiilerle agiklamaya calistiklar1 goriiliir. Bu
modellerin aciklayici olarak kabul edilme nedeni kisilerin davraniglarim
tanimlamaktan ziyade giidii nedenine dayanarak aciklamaya gitmeleridir. Psikolojik
modellerin ayrigmaya gittigi noktalar ise Freud’un modelinde giidiilerin temeli
bilingaltinin, Veblen’in modeline gore tiiketicinin ait oldugu ve/veya etkilendigi grup
ve kiiltliriin, Pavlov’un modeline gore ise 6grenme ve kosullanmanin etkili oldugu

varsayimina dayanmasidir (Kii¢iik Aydin, 2012, 19).

Modellerin yogunlastigi alan olan tanimlayicit modeller ise tiiketicinin satin
alma karar siirecini bir problem ¢6zme siireci olarak ele almakta ve bu yiizden

degerlendirmelerini de biling diizeyinde yapmaktadir (Kiiciik Aydin, 2012: 20).

Unutmamak gerekir ki noropazarlama ya da psikopazarlama alanlar
dogrudan norolojik bir yenilik bulmaktan ziyade bulunan yeni bilgileri pazarlama
alanina uyarlayarak gelistirildigi bir alandir. Bu baglamda akimlara kat1 bir sekilde
bagli kalmaktansa her bir yaklagimin pazarlama alami i¢in uygun olan kisimlari
aliarak da pazarlama politikalar1 gelistirilebilir. Nihayetinde, yukarida bahsi gecen
yaklagimlar insanlarin Ogrenme siirecine getirilen psikolojik yaklasimlardir. Bir
iriinii satin almay1 psikolojik terimsel anlamiyla “6grenen” kisinin davranislar1 ve bu
davranigin nasil kazandirilabilecegini anlamak ve uygulamak pazarlamacilar igin

biiylik 6nem tagimaktadir.
1.9.Homoekonomikus
1.9.1.Homoekonomikus ve Rasyonalite Kavramlar

Iktisadin, &zellikle de Klasik Okul’'un temel varsayimlarindan biri olan
homoekonomikusu ayr1 olarak ele almak 6ne siiriilecek olan tezin gerekliliklerinden
bir tanesidir. Tiiketici davranisi norolojisi boliimiinde de ele alinacag iizere her ne
kadar iktisadi teoriler i¢in uygulansa da Ozellikle pazarlama alaninin saha
caligmalarinin yogun olmasi ve biiyiilk 6nem arz etmesi nedeniyle homoekonomikus

modeli pazarlama ¢aligmalari i¢in kullanigh degildir.
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Homoekonomikus ve rasyonalite kavramlarinin birlikte ele alinma nedeni ise
homoekonomikus varsayiminin temelde rasyonel olan insan modeline dayanmasidir.
Eger homoekonomikus kavrami degerlendirilecekse kacinilmaz olarak rasyonalite
kavrami da birlikte degerlendirilmeli ve uygulamada kisilerin ne kadar rasyonel
davrandiklart ya da davranabildikleri derinlemesine irdelenmelidir. Takdir edilir ki
kisilerin rasyonel se¢cimden sapmalari tespit edilmeden tiiketici modeli olusturmak da

imkansiz hale gelecektir.

Konu hakkindaki literatiir incelendiginde “homockonomikus” kavrami ile
isletme biliminde ve Ozellikle pazarlama alanindaki uygulamalarin tamamen ayrik
oldugu goriisii hakimdir. Ancak bu goriis de bir dlgiide sagliksizdir. Ciinkii her ne
kadar ayri bilim dallarinin ¢aligmalarinin {irinii olsalar da pazarlama bilimindeki
rasyonalite yaklagimlarinin, “homoekonomikus” kavrami ile tamamen 1ilgisiz
oldugunu diisiinmek abesle istigal olacaktir. Bu sebeple yapilan bu ¢alismada bahsi
gecen kavramlarin iligkisinin degerlendirilmesi de yaklasimlart §ziimseme
bakimindan gerekli goriilmiistiir. Nihayetinde, insan davraniginin 6ziimsenmedigi ve
tam anlamiyla anlasilmadigi bir pazarlama caligmasi uygulama sahasinda tam

anlamiyla basarili olamayacaktir.
1.9.1.1.Homoekonomikus Kavram

Calismada homoekonomikus kavramiin da ayrica degerlendirilme sebebi
saha aragtirmasi boliimiinde one siiriilen hipotezler ve elde edilen bulgularin
homoekonomikus kavramimi reddeder nitelikte olmasidir. Bu bakimdan

homoekonomikus kavramina dair literatiire de yer vermek gerekmektedir.

Ekonomi alaninda daha sayisal ve nesnel veriler elde edilen ¢alisma sahalari
olusturabilmek i¢in ekonomi alanindaki teorilerde belli varsayimlar olusturma yoluna
gidilmistir. Olusturulan teorilerde belirsizligin had sathaya ulastig1 birey davranis ve
kararlar1 i¢in ise homoekonomikus modeli olusturulmustur. Klasik Iktisat anlayisinin
temel varsayimlarindan biri olan “homoekonomikus” piyasa hakkinda tam bilgiye
sahip ve tamamen rasyonel hareket ederek faydasin1 en ¢oklamaya ¢alisan bireyi

ifade etmektedir (Senigne, 2011: 5). Bu g¢alismalarin temelinde ekonomiyi
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sistemlestirme ve matematiksel modeller aracilifiyla dogrulama amaci yatmaktadir
(Duman Kurt, 2011: 5). Tiiketicilerin karar ve davraniglarinda fayda 6l¢iimlemesine
aciklama getirmek iizere ise kardinal ve ordinal, yani faydanin sayilabildigi ve
sayllamayip ancak diger sepetlerle karsilastirilabildigi fayda teorileri gelistirilmistir

(van Praag, 1991: 69).
1.9.1.2.Rasyonalite Kavramm

Klasik ve Neoklasik iktisadin en temel varsayimi olan ekonomik insan
modeli, yani homoekonomikus kavrami ile birlikte bireylerin psikolojik, sosyal,
kiiltirel ve duygusal davraniglar1 soyutlanarak g¢evreden arindirilmasi ve rasyonel
davranmasi saglanmistir. Yani rasyonel birey her sart altinda faydasini en ¢oklamay1
hedefleyen, sahip oldugu kit kaynaklar ve kisitlarla azami fayday1 elde edebilen
bireydir (Kaynas, 2012: 8).

Rasyonalite kavrami Friedman ile birlikte optimizasyon teknikleri gibi
teknikler ile en revagta oldugu yillar1 yasarken diger yandan da Simon’un sinirh
rasyonalite modelleri ile elestirilerek rasyonelligin sorgulandig: siireglere gecilmesini

saglamistir (Kaynas, 2012: 9).
1.9.1.3.Rasyonalite Kavramina Getirilen Elestiriler

Yukarida bahsedildigi lizere rasyonel insan kavrami bir yandan altin ¢aglarini
yasarken diger taraftan da Simon gibi iktisat¢ilar tarafindan elestirilmis ve sinirli
rasyonellik kavrami yiikselise ge¢mistir. Bu tiir kavramlarin ortaya ¢ikarken temel
aldig1 olgular ise kisilerin kiiltiirel, sosyal, psikolojik etmenlerden etkilenerek karar

aldig1 ve uygulamada rasyonel olmaktan ¢ok uzak olmasidir.

Simon ile birlikte baslayan rasyonalite elestirisinin ilk ciddi sorgulama ve
elestirileri 1990°1larda Stiglitz ve Akerlof tarafindan gergeklestirilmis ve 2000’lerde
Khaneman ve Tversky tarafindan da iktisatta revizyonist yaklasimlar ortaya atilmistir

(Kaynas, 2012: 10).

Ozellikle son yillarda yasanan ve kimi ekonomistlerce éngoriilemedigi beyan

edilen ekonomik krizler gostermistir ki rasyonel olmayan birey gercegi ile rasyonel
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teoriler iiretildigi takdirde piyasalar ekonomik krizlere maruz kalmaya mecburdur.
Bu baglamda psikiyatri bilimi ile birlikte ele alinan ekonomik krizler géstermektedir
ki birey, duyular1 olan ve diisiinen bir varlik olarak ele almir. Yani kisiler sadece
rasyonel olarak diigiinen degil, ayn1 zamanda duyularindan ve duygularindan
etkilenen bir varlik olarak ele alinmalidir. Insan davranislarini agiklayan ana &geler
ise biling dis1 motifler, temel diirtiiler, biling dis1 ihtiyaglar ve biling disina yerlesmis
catismalardir (Giileg, 2004: 453). Bu ¢alismalar da gostermektedir ki birey, rasyonel
olmaktan o6te, biligsel anlamda duygusal olan kararlardan bile uzaktir. Ciinkii alinan
kararlarin arka plam1 incelendiginde bilingaltindaki olgularin etkin oldugu
goriilmektedir. Bagka bir deyisle insan beyni tizerinde yapilan arastirmalar, bireylerin
karar ve davranislarinda iki etken oldugu goriilmiistiir. Bunlar kontrollii ve otomatik
stireclerdir. Yani biligsel ve efektif hareketler (Kaynas, 2012: 10)... Bu baglamda
tiketici davraniglart ele alindiginda zaten biling disi etkiyle karar alan bireylerin
bilissel diizeyde karar aldiklar1 kabul edilse dahi duyu ve duygularmin etkisinde
kaldig1 ve piyasa bilgisinin tam olmadigi goz Oniine alinirsa rasyonellikten ne denli

uzak oldugu goriilecektir.

Rasyonalite kavraminin elestirilmesi nérolojik  iktisat  yaklagiminin
anlagilmasi agisindan biiyiik 6nem tasidigi icin rasyonel birey modeline ekonomi

okullarinin getirdigi elestirileri ayr1 ayr1 ele almak yerinde olacaktir.
1.9.1.3.1.Klasik Okulun Elestirileri

Her ne kadar homoekonomikus kavrami klasik okul kaynakli bir ¢alisma olsa
da rasyonel bireye olan elestiriler heniiz klasik okul doneminde {istelik de Adam
Smith’in kendisi tarafindan getirilmistir. Adam Smith’in getirdigi elestiri ise;
bireylerin kendini diisiinme, sempati, 6zgiirliik istegi, topluma uyum ve ¢alisma gibi
egilimlere sahip oldugu ve bu egilimlerin de ayni zamanda toplumda bir denge
unsuru olusturdugu ifade edilerek rasyonel olan bireyin sadece bireysel olarak degil
toplumsal hareketleri anlamada da uygulama ile teori arasinda farkliliklara neden
olacagi yoniinde ifade edilmistir (Senigne, 2011: 24-25). Ayrica her ne kadar
literatiirde sikca bahsedilmese de yine Klasik Okul’un bireyin, olusturdugu teorilerde

kisilerin tembel, tedbirsiz ve miisrif oldugu varsayilmistir. Calisma konusunda
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tembel ve miisrif olan bireylerin tiiketim konusunda tam tersi bir sekilde rasyonel ve
ekonomik olmas1 model i¢in kendi i¢inde bir ¢eligkidir. Ayrica yine Klasik Okul’un
varsayimi ile rasyonel davranan bireylerin makro ekonomik anlamda kalkinmay1
saglamasi1 varsayimi da uygulamadaki ekonomik krizlerden goriildiigii tlizere bir
celiskidir. Buna getirilen en 6nemli elestiri her ne kadar Klasik Okul’un elestirisi

olmasa da Oyun Teoremi ile rasyonel bir sekilde ¢iiriitiilmiis bir veridir.
1.9.1.3.2. Keynesyen Okulun Elestirileri

Adam Smith basta olmak {iizere Klasik ekonomistlerin varsayimina gore
bireyler kendi ¢ikarlarin1 maksimize etmek i¢in g¢alisirken ayni zamanda toplumun
refahini da maksimize etmektedir. Yine klasik iktisat¢ilarin varsayimina gore
piyasada dengeyi saglayan olgunun “goriinmez el” olarak adlandirilan bir
mekanizmadir. Ekonomide goriinmez el hakim oldugu i¢in de devlet miidahalesine

sert bir sekilde kars1 ¢ikislar1 vardir klasik iktisat¢ilarin (Akyildiz, 2006: 8).

Klasik iktisatin etkin oldugu donemde gelisen 29 Buhrani ise klasik
iktisat¢ilarin bu varsayimlarinin tamamen ¢okiisiinii hazirlamis ve buna tepki olarak
da rasyonel olmayan bireye dayali, talep ¢ekisli, emek talebinin reel iicretin bir
fonksiyonu, emek arzinin ise nominal iicretin bir fonksiyonu oOlarak gelistigi varsayan
Keynesyen Iktisat dogmustur. Bu varsayimlarm 6ziine inildiginde J.M. Keynes’in
varsayimlar1 igverenlerin rasyonel, ama iscilerin rasyonel olmadigini ima ettigi
goriilmektedir. Bu yiizden devletin, ekonomiye miidahalesini savunan Keynesyen
Iktisat’mn bu yargiya ulasmasindaki temel etken, bireylerin rasyonel davranmamalari

olmustur (Senigne, 2011: 26).
1.9.1.3.3.Neokeynesyen ve Moneterist Okullarin Elestirileri

Neo Keynesyen ve Moneterist okullarda kisilerin karar ve davranislarinda
adaptif beklentilere sahip oldugu ve buna bagl olarak davranis sergiledikleri kabul
edilir. Bu yaklasim bireylerin kisa vadede hatalar yapsa bile uzun vadede hatalarini
diizeltecekleri ve rasyonele en yakin kararlarini alacaklar kabul eder (Senigne, 2011:
26). Yani bu okullar, bireyin rasyonalite kavramindan kisa vadede beklentilerini

olusturacak tecriibeye sahip olmadigini, olusturamayacagmni veya yanlis
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olusturacagini varsayar. Yani rasyonel kararlarin olusturulmasi i¢in esas olanin salt

diisiinsel degil tecriibeye dayanan edinimlerin olmasi gerektigi goriisii hakimdir.
1.9.1.3.4.Rasyonel Beklentiler Okulunun Elestirileri

Rasyonel beklentiler okulu ile birlikte adaptif beklentiler yerini rasyonel
beklentilere birakmig, bireylerin kisa vadede de rasyonel davrandiklarini
varsaymistir. Konu bu baglamda degerlendirildiginde homoekonomikusa bir doniis

oldugu ¢ikarilabilir.

Rasyonel beklentiler her ne kadar kisa vadede de rasyonel olduklarini
varsaysa da teorilerine bireylerin hata yapma olasihigii eklemislerdir. Ancak
rasyonel beklentilere gore bireylerin hatalar1 sistematik hatalardan olmadigini, hata
ortalamasimin diisiik olmasindan dolayr da hata yapmadiklarin1 kabul etmenin

miimkiin oldugunu kabul etmislerdir (Islatince, 2002: 17).

Bu verilerden c¢ikarilacagi iizere her ne kadar Klasik Iktisat’mn
homoekonomikus kavrami sonradan canlandirilmaya calisilsa da teoride bireylerin
hata yapma olasilig1 goz ardi edilememistir. Ayrica bu donemde homoekonomikusa
doniis icin calisilsa da bu ¢aligmalar iktisat ¢alismalarinda yogun elestirilere maruz

kalmistir.
1.9.1.4.S1mirh Rasyonalite Modelleri

Sinirli rasyonalite modellerinin temeli Kahneman ve Tversky’mn yaptigi
calismalar ve Simon’un c¢alismalarindan etkilenerek yaptiklar1 c¢alismalara
dayanmaktadir. Caligmalarin 6nemi ise giiniimiize kadar deneysel olarak
kanitlanamayan homoekonomikus kavramina karst olarak smirli rasyonel olan
insanin ¢alismalar1 deneysel olarak test edilmistir. Simon’un kendi tanimi ile sinirh
rasyonellik; insan kapasitesinin hesap yapma sinirlarini, insan bilgisinin se¢imlerinin
sonucu hakkindaki biiylik eksikligini ve insan kapasitesinin ¢oklu hedefler arasinda
hiikkme varmasiin smirlarim1 dikkate alan sec¢imlerdir (Duman Kurt, 2011: 14).
Siirli  rasyonalite modellerine bagli olarak olusturulan ¢eliskiler sinirlt

rasyonellikten sonraki homoekonomikus karsiti goriislerin olugsmasinda oldukca
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etkili olmustur. Ayrica sonradan gelisen psikolojik modeller sayesinde iktisatcilar
fayda kavrami yerine tatmin kavramini kullanmaya yonelmis ve bireyin faydadan

ziyade tatmine yonelik kararlar aldiklarini varsaymislardir.
1.9.2.Asimetrik Enformasyon

Gliniimiizde bilgi kirliliginin yogun bir sekilde yasandigi goéz Oniine
alindiginda talep ve arz edenler arasinda bilgi dengesizligi s6z konusudur. Ozellikle
acik bir kaynak olan internet {izerinden yasanan bilgi kirliligi sonucunda asimetrik
enformasyon giderek hizlanmaktadir. Ayrica rasyonaliteden sapmalar ele alinacaksa
bunun en Onemli etkeni olan asimetrik enformasyona mutlaka deginilmesi

gerekmektedir.

Literatiirdeki tanimlar ele alindiginda asimetrik enformasyonun ticari degere
sahip islemlerde, isleme konu olan {riin hakkinda arz ve talep edenlerin sahip
olduklar1 bilginin farklilik arz etmesi olarak tanimlandigi goriiliir. Taraflarin tam ve
esit bilgiye sahip olmadiklar1 anlamina gelen bu yaklagim ile iktisadi ¢aligmalarda
varsayimlar temelde degismeye baslamistir. Bu degisikligi olusturan kisi ise “The
Market For Lemons: Quality Uncertainty And The Market Mechanism” adli
calismasi ile George Akerlof’tur. Bu calisma, konu iizerine yapilan ¢alismalarda en

cok atifta bulunulan ana kaynaklardan bir tanesidir (Duman Kurt, 2011: 40-41).

Konu iizerinde bireysel diizeyde yapilan c¢aligmalar oldugu gibi makro
ekonomik diizeyde de caligmalar mevcuttur. Yani asimetrik bilgi hayatin her alanina
sirayet etmistir. Bagka bir deyisle asimetrik bilgi, bilginin hayata homojen olmayan
bir sekilde yayilmasindan kaynaklanmaktadir. Stiglitz’e gore farkli bireylerin farklh
bilgi seviyelerine sahip olmalar1 asimetrik enformasyonun temel kaynagi olmaktadir
ve bilgi seviyesindeki bu farkliliklar kisilerin rasyonel olmayan kararlar almasina

neden olmaktadir (Duman Kurt, 2011: 41).
1.9.3.Homoekonomikus Kavraminin Tarihi Gelisimi

Homoekonomikus kavrami igin kesin bir kullanilma veya baslangi¢

tarthinden bahsetmek miimkiin degildir. Ancak yine de ilk kullanildigi dénemlere
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bakildiginda Maffeo Pantaleoni’nin 1889 yilinda yayinladigr “Principle di Economia
Pura” adli caligmasinda “economicus” kavraminin kullanildigr goriilmektedir.
Yapilan bazi akademik g¢alismalarda “economicus” kavraminin ilk kullanimina bu
calismada isaret edildigi kaleme alinsa da bu tarihten 6nce Karl Rau tarafindan
kaleme alinmis “Grundsatze Volkswirthschaftslehre” calismada da “economicus”
terimine rastlanmaktadir. Homoekonomikus kavramiin ilk kullanildigi ¢alismalar
ise 1935 yilinda Adolph Lowe tarafindan yayinlanan “Economics and Sociology” ve
1906 yilinda Vilfredo Pareto tarafindan yayimlanan “Manual” isimli ¢alismalardir
(Nyborg, 2000: 305-306). Baz1 arastirmacilar ise “homoekonomikus” kavraminin ilk
kez kullanilan yer olarak John Stuart Mill’in ¢alismalarina isaret etmektedir. Yine net
olarak dile getirilmese de Adam Smith’in Uluslarin Zenginligi adl1 eserinde kisilerin
calismalarinda hizmet vermenin degil kendi ¢ikarlarin1 gdzetmenin esas oldugunu
belirterek homoekonomikusa isaret edilmektedir. Kisaca, homoekonomikus
kavraminin kaynagi hakkinda net bir tarihsel caligmaya isaret edilemese de 19.
Yiizyildan itibaren rasyonalite kavrami ile birlikte iktisadi caligmalarda “ceteris

paribus” olarak kabul edildigini s6ylemek miimkiindiir (Senigne, 2011: 4-5).
1.9.4.Homoekonomikus Kavramina Ekollerin Yaklasimi ve Felsefesi

Nihayetinde homoekonomikusun bir varsayim olmasindan dolayr her ne
kadar smirlar1 ve tanimi belirlenmis olsa da farkli yaklagimlar tarafindan farkl
sekilde ele alinmasi, ekonomik modellere baglanmasi miimkiindiir. Bu yiizden
okullarin bu kavrama yaklasimlarim1 ayr1 ayri ele almak, homoekonomikus

kavraminin daha iyi anlagilmasini saglayacaktir.
1.9.4.1.Klasik Yaklasim

Bugiinkii anlamda iktisat biliminin baslangici olarak Adam Smith’in
Uluslarin Zenginligi adli eseri kabul edilmektedir. Bundan yola ¢ikarak da Klasik
Okul’un modern iktisatin ilk okulu oldugunu sdylemek miimkiindiir. Klasik Okulun
onemli iktisatgilarindan bahsetmek gerekirse: Adam Smith, J.B.Say, David Ricardo,
J.SMill’i saymak yerinde olacaktir. Klasik okul yaklasik olarak 1840 ile 1870
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tarihleri arasinda oldukga etkili olmustur ve ilk kez Karl Marx tarafindan Ricardo ve

Mill’e ithafen Klasik Okul olarak anilmistir (Keynes, 1999: 1).

Klasik Okul liberal (burada “liberal” kelimesi terimsel anlam tasiyan “liberal
ekonomi” kelimesini degil, “liberal” kelimesinin bizzat kelime anlami olan ve
Ozgirliik ile serbestligi ifade eden anlami ile kullanilmistir) felsefenin bir iiriind,
hatta ilk ornekleri olarak ortaya ¢ikmustir. Klasik iktisatcilar iktisadi problemlerin
¢Ozlimiinii piyasanin kendisine birakarak “laissez faire” yani “birakiniz yapsinlar,
birakiniz gegsinler” felsefesi ile hareket etmislerdir. Yani, Klasik iktisatcilar
ekonomiye devletin miidahalesine kars1 ¢ikmislardir. Ote yandan ekonomide ortaya
cikabilecek aksakliklarin da devlet miidahalesi nedeniyle kaynaklandigini ve gegici
oldugunu, piyasanin kendi dinamikleri tarafindan diizeltilecegini sdylemislerdir
(Senigne, 2011: 6). Klasik iktisat¢ilarin bu yaklagimi felsefi tabanda
degerlendirildiginde ekonominin kendi dinamikleri ile krizleri asacagi ve tam
istthdamda dengeye gelecegini kabul etmelerinin ardinda ekonomik aktorlerin
homoekonomikus olduklarini kabul etmeleri yatmaktadir. Bu baglamda Klasik
iktisat¢ilara getirilen en kapsamli elestiriler homoekonomikus varsayimi yoniinden
yapilmaktadir. Zaten 1929 Biiyiik Buhran ile birlikte Keynesyen iktisatin gelisinin
felsefi temellerinde de ekonomik aktdrlerin homoekonomikus olmadigr varsayimi
vardir ve nitekim Biiyilk Buhran’dan ¢ikis da bu varsayim ile olusturulan teori ile
saglanmigtir. Keynesyen Iktisat’m homoekonomikus kavramina yaklasimi ve

felsefesi ilgili bolimde ayrica ele alinacaktir.
1.9.4.2.Neoklasik Yaklasim

Klasik okulun yeniden diizenlenmis ve uyarlanmis hali olan Neoklasik iktisat,
iktisat literatiirlinde yliz yildan fazla bir siiredir yer almaktadir. Bu baglamda
Neoklasik Iktisat’in koklii bir okul oldugunu sdylemek miimkiindiir. Neoklasik
Iktisat’in, Klasik iktisattan farkindan bahsetmek gerekirse makro ekonomik diizeyde
klasik okulun goriiglerini benimsemekle birlikte mikro ekonomik modele yeni
eklentiler yaptigim sdylemek miimkiindiir. Neoklasik Iktisat’n mikro ekonomiye
kazandirdigi ¢alismalar fayda, marjinal deger ve boliisiim gibi degerlerdir (Senigne,

2011: 9). Yani Klasik ve Neoklasik yaklasimlar karsilastirildiginda Neoklasik
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yaklagimin daha ¢ok matematiksel ve denklemsel agiklamalar ile piyasay1
yorumladigini sdylemek miimkiindiir. Hatta siklikla olmasa da Walras, Samuelson
gibi iktisat¢ilarin fizik ve diger dogal bilimlerden faydalanarak iktisadi agiklamalar
yaptigini soylemek de miimkiindiir. Bu ¢alismalar giiniimiizde Yeni Ekonomi olarak

adlandirilan multidisipliner ¢caligmalarin temelini teskil etmektedir.

“Neoklasik™ terimi ilk defa 1900 yilinda Veblen isimli iktisat¢1 tarafindan
kullanilmistir.  Veblen “Preconceptions of Economic Science” adli makale

calismasinda “neoklasik” sozctigiinii ilk kez kullanmistir (Senigne, 2011: 9).

Klasik okula getirdigi yenilik ve uyarlamalara ragmen Neoklasik okulun da
en c¢ok elestiri aldig1 varsayimlarindan biri yine homoekonomikus olmustur.
Neoklasik okulda da, Klasik okulda oldugu gibi bireylerin homoekonomikus, yani
piyasa ve iktisadi olaylar hakkinda tam bilgili ve rasyonel oldugu varsayilmstir.
Tiiketiciler ve tireticilerin ekonomik bir aktor olarak rasyonel davrandigi ve bu yolla
her iki tarafin da faydalarini en c¢okladigi kabul edilmektedir ve yine ekonomik
aktorlerin psikolojik ve sosyolojik etkenleri teori disinda birakilarak iktisat biliminin
sosyal bir bilimden ziyade pozitif bir bilim gibi hareket etmesi saglanmaya

calisilmistir (Senigne, 2011: 10).

Klasik iktisat gibi Neoklasik Iktisat da 29 Buhram ile birlikte yogun bir
elestiriye maruz kalmis ve her ne kadar iktisadi ¢alismalar bazinda hayatini iktisadi
akademik c¢alismalarda siirdiirse de gerek makro, gerekse mikro ekonomik

politikalarda ve uygulamalarda yasamin1 Keynesyen iktisada devretmistir.
1.9.4.3.Keynesyen Yaklasim

Keynesyen Iktisat 1929 Biiyiik Buhran ile birlikte Klasik Iktisat’m yetersiz
kalmasi ile birlikte ortaya ¢ikmis bir ekonomik akimdir. 1929 Buhrani ile birlikte
issizlik ve enflasyon ekonomi tarihinde ilk kez birlikte goriilmiis ve stagflasyon
kavrami ekonomi literatiiriinde yerini almistir. Bu duruma neden olarak da insanlarin
rasyonel davranmamasi neden gosterilmistir. Bu yasananlar ise rasyonel davranan

ekonomik aktor olarak homoekonomikus kavraminin temellerini sarsmis ve
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ekonomik aktorlerin rasyonel olmadigi varsayimima dayanan bir ekonomik model

ihtiyacin1 dogurmustur.

1929 Buhranina ¢6ziim olarak sunulan J.M. Keynes’in modeli klasik ve
neoklasik iktisat ayirmima gitmeden tiimiini klasik iktisat teorisi g¢ercevesinde
degerlendirmis ve aynmi zamanda tiimiini reddederek Keynesyen modeli ortaya
koymustur (Senigne, 2011: 11). Keynes’in iki modeli bir arada degerlendirmesi ve
hatal1 kabul etmesi gostermektedir ki Keynes’e gore her iki modelin temelinde yatan
homoekonomikus kavrami yetersiz kalmakta ve Neoklasik Iktisat’in getirdigi

yenilikler de bu ylizden 6nem arz etmemektedir.

Keynes’in ortaya koydugu model incelendiginde o giine kadar gelistirilen
modellerin aksine devletin de ekonomik bir aktor oldugu ve ekonomiye miidahale
edebildigi bir model oldugu goriilmektedir. Buna temel olan etken ise ekonominin
kendi kendine tam istihdamda dengeye gelmemesi ve bireylerin de rasyonel
davranmamasidir.  Keynes’in  modelinde  ekonomik  aktérlerin  rasyonel
davranmamasinin nedeni olarak ise bireylerin piyasa hakkinda asimetrik
enformasyona maruz kalmasi gosterilmistir. Yani, bireylerin piyasa hakkinda sahip
oldugu bilgiler esit degildir. Buna somut bir 6rnek olarak da emek talebinin reel
ticrete, emek arzinin ise nominal iicrete bagli oldugu ve bu yilizden de emek arz

edenlerin rasyonel davranmadigi verilmistir (Senigne, 2011: 12).
1.9.4.4.Neokeynesyen Yaklasim

Neokeynesyen yaklagim, Keynesyen yaklasimin makro ekonomik modeline
diizenleme ve yenilik getiren bir yaklasimdir. Bu diizenleme ise enflasyon ve issizlik
oranlar1 arasinda ters iliskinin oldugu Philips Egrisi temelinde gelistirilmistir.
Neokeynesyen calismalarda ekonomik aktdrlerin kisa donemde rasyonel olmasa bile
uzun donemde adaptif beklentiler ile rasyonel olmaya yaklasacagi belirtilmistir

(Senigne, 2011: 14-16).
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1.9.4.5.Moneterist Yaklasim

Moneterist yaklasim Klasik makro iktisadin modern bir versiyonu olarak
kabul edilebilir ve milli gelir diizeyinin belirlenmesinde parasal faktorlerin 6nemi

tizerinde durmustur.

Moneterizm, oncelikle enflasyon iizerinde durmustur ve enflasyonun temel
nedeni olarak da para arzinin hiikiimetler tarafindan kontrolsiiz bir sekilde
yapilmasmi gostermistir. Bu yiizden makro ekonomik politikalarda maliye

politikasindan ziyade para politikasini tercih etmislerdir (Senigne, 2011: 16-17).

Moneteristlerin rasyonel olan bireye yaklasimi ise kisa donemde rasyonel
olmasa bile uzun donemde rasyonel olacagmi kabul eden adaptif beklentilerdir
(Senigne, 2011: 17).

1.9.5.Giiniimiiz Insan1 ve Homoekonomimus

Her ne kadar iktisat ve isletme yazinlarinda dogrudan ele alinmasa da
cagimizdaki insanlarin ekonomik davraniglarinda rasyonalite ve homoekonomikus
kavraminin ele alinmasi elzemdir. Ozellikle 2000°1i yillarda toplumun bilgi toplumu
olarak da adlandirilmaya baslanmasi degisen ¢agin gostergesi olmasi agisindan 6nem
tasimaktadir. Ancak, cagimizin bilgi ¢agi olarak adlandirilmasi ekonomik aktorlerin
bilgiye daha kolay ulagsmas1 ve bu sayede homoekonomikusa daha yakin davraniglar
sergilemesi beklentisi ile arastirmacilari yaniltmamalidir. Takdir edilir ki bilgiye
ulagma konusunda en sik kullanilan kaynak olan internet, beraberinde bilgi Kirliligini
de getirmistir. Tiiketiciler bilgiye internet iizerinden ulasirken belki {iriin fiyatlari
hususunda daha genis bilgiye sahip olabilmektedir ancak ayn1 anda iireticilerin sahip
oldugu bilgiyi de goz Oniinde bulundurmak gerekmektedir. Cilinkii bireylerin
ekonomik davranislarindaki hatalar salt bireysel sahip olunan bilgi ile degil, bununla
birlikte ekonomideki diger aktorlerin de sahip oldugu bilgi ile 6l¢iilmelidir ve bu
baglamda ciddi bir asimetrik enformasyon olgusunun piyasaya hakim oldugunu
sOylemek miimkiindiir. Tiiketicilerin internet {izerinden hizli ve dogru bilgiye
ulastiklar1 kabul edilse dahi biiyiiyen firmalar uluslararasi ve hatta uluslar tstii

konuma gelmistir ve bilgi caginin Otesine de gecerek multidisipliner pazarlama
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calismalarina baslamislardir. Tezin ikinci boliimiinde ayrintili olarak ele alinacagi
tizere artik tiiketici norolojisi lizerine caligmalar yapilmakta, esik alti reklam
caligmalar1 ile kisilerin tiiketici davraniglar1 onlar farkinda olmadan yonetilmeye
calisilmaktadir. Bu veriler 1g181inda bilgi ¢agina gecmis olmanin homoekonomikustan
sapmalara ve asimetrik enformasyana hala engel teskil etmedigini sdylemek dogru
olacaktir. Bu baglamda okullara getirilen elestirilerde makro ekonomik kararlarin ve
uygulamalarin elestirilerinin de c¢alismaya dahil edilme sebebi makro ve mikro
diizeyde gelistirilecek pazarlama ¢alismalarinin ayrilmaz bir biitiin oldugu goriistdiir.
Takdir edilir ki makro ekonomik politikalarin gelistirdigi mortgage gibi sistemler
bireylerin gayrimenkul satin alma davranisint dogrudan etkilemektedir. Bu denli
biitiinlesik iki olguyu ayirip, herhangi birini tek basina degerlendirmek ¢aligmalarin

yanlig sonuglara yonelmesine sebebiyet verebilecektir.

Tezin ilk kisminda geleneksel anlamda pazarlama ele alinmis olup gerek
literatlir ¢alismalar1 gerekse yorumlarla tarihi siireci, gelisimi ve sistematigi ele
alimmustir. Tezin ikinci kisminda ele alinmis olan Yeni Ekonomi, multidisipliner bir
yaklagim olarak pazarlama ve davranigsal iktisad1 post modern pazarlama ¢alismalari

cercevesinde degerlendirmek daha dogru olacaktir.
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2.TUKETIiCi DAVRANISI NOROLOJiSi: NOROEKONOMi BAGLAMINDA
SATIN ALMA KARARI VE DAVRANISI

Bu bolime kadar Dbahsedilen tiketici davranisi, “klasik” olarak
adlandirilabilecek tiiketici davranisi varsayimlarini igermektedir. Calismanin ikinci
boliimiinde ise tiiketici davraniglari multidisipliner olarak ndoroloji, psikoloji ve

psikiyatri baglaminda ele alinacaktir.

Multidisipliner olarak tiiketici davranisini ele alan pek ¢ok yaklasim vardir.
Bunlarin bir kism1 biyoloji, tip gibi alanlarla birlikte ¢alisirken bir kismi ise fizik,
kimya gibi alanlarla birlikte calismaktadir. Ozellikle fizik biliminin kaos teoremine
dayanarak borsa hareketleri ve tahminleri gibi ¢aligmalar yogunlagsmistir. Borsa
hareketleri her ne kadar bireysel satin almalardan da etkilense de toplulastirilmis bir
davranis oldugu i¢in daha ¢ok sosyoloji ile de ilintilidir. Tiiketici davranisi ise her bir
davranisin bireysel olarak yapilmasi ve tanitimlarin da bireysel olarak kisilerin
degerlendirme siireclerinden ge¢mesinden dolay: tiiketici davranisinin noroloji ve
psikiyatri bilimi ile degerlendirilmesi daha dogru olacaktir. Ancak yine de gerek
pazarlama gerekse isletmenin diger alanlarini multidisipliner bir sekilde ele
alinmasinin mantigmin anlasilmas1 i¢in goriilen multidisipliner c¢alismalardan
bahsetmek de yerinde olacaktir. Bu baglamda degerlendirmeler “Yeni Ekonomi”

olarak adlandirildigindan bu baglik altinda ele alinacaktir.
2.1.Yeni Ekonomi

Her ne kadar literatiir ¢aligmalarinda son donemde gelisen multidisipliner
alanlar i¢in hususi bir isim kullanilmasa da bu alandaki ¢alismalar1 “Yeni Ekonomi”
ad1 altinda degerlendirmek yerinde olacaktir. Koken olarak bakildiginda “yeni”
kavramu iki anlama gelmektedir. Ilki, eski olanim yerine kdkten bir degisiklikle yeni
olanin getirilmesi ve ikincisi ise, eski olanin degistirilerek, giincellenerek yeni hale
getirilmesidir. Yeni iktisadin ¢ikis siireci incelendiginde baslarda ikinci anlama bagli
olarak gelisse de sonradan hiz kazanarak ilk anlamu ile, yani kokten bir degisikligi

ifade etmeye baslamistir.
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Bahsi gecen “yeni ekonomi” kavrami oldukga genis oldugundan tamamini tek
bir calismada ele almak miimkiin degildir. Ancak bu caligmalarin fizik, kimya,
biyoloji, tip Ve ekoloji gibi alanlardan beslendigini soylemek yanlis olmayacaktir. Bu
tiir bir yonteme yonelinmesinin nedeni ise son donemde yapilan ¢alismalarla birlikte
farkli alanlarda yapilan buluslar ve gelismelerin birbirini zincirleme bir sekilde
etkileyerek bir dalga halinde yayilmasidir (Soydal, 2010: 9). Yeni ekonominin
gelismesinin  gerekliliginden bahsetmek gerekirse iktisat doktrininin gelistirdigi
modellerin bilimselliginin tartisilmasinin ardindan diger disiplinler arasinda bir
calisma yapilarak daha rasyonel verilere dayanan modeller ortaya koymanin elzem
bir hale geldigini sdylemek miimkiindiir. Ayrica diger bilimlerdeki teknolojik
gelismeler sayesinde elde edilen veriler gliniimiizde iktisat ve isletme bilimlerine
uygulanmaya da elverigli hale gelmistir (Soydal, 2010: 9). Bu gelismeler 1s1g8inda
yeniden degerlendirilen isletme ve iktisat bilimleri yeni bir tabana oturtulma imkani

yakalamis ve diinyada yapilan ¢alismalar da bu hususta yogunlasmustir.

Thomas Khun’un yaptigi oncii ¢alismalar ile birlikte ozellikle sosyal
bilimlerde yapilan arastirmalarin metodojisinde kokli bir degisiklige yol agmis ve
kendisi de bu degisikliklere “bilimsel devrim” adi vermistir. Yine Khun’un yaptig
arastirmaya gore bilimsel paradigmalar hizla degisim gosteren cagimizla birlikte her
yarim nesilde bir degisiklige ugramaktadir (Kuhn, 1970: 152). Kuantum fizigi
ekonomik sistemlerin olusturulmasinda etkili olurken, pazarlama gibi bireyler
tizerinde ¢alisan alanlarda noroloji ve psikiyatri bilimleri hizla yer almaktadir
(Soydal, 2010: 11). Bu veriler 1s1ginda goriilmektedir ki artik paradigmalar sanayi
caginda oldugu gibi yiiz yil gibi uzun siireler boyunca dayanmamakta ve her yarim
nesilde bir yeniden diizenlenmeye ve hatta kokten yapilandirilmaya ihtiyag
duyulmaktadir. Cagin getirdigi bu yeniliklere ayak uyduramayan akademik
caligmalar ise gerek uygulanabilirlik gerekse teorik yenilikler agisindan sikintilar
yasamaya mahkumdur. Iktisat ve dolayisiyla isletme bilimlerinin bu degisime ayak
uyduramamasinin ilk ¢arpict degerlendirilmesi ise Fransiz iktisat dgrencilerinin Le
Mondeon gazetesinde yayinladiklar bildiri ile dile getirilmis oldu. Bu bildiride yer
alan maddelerden bahsetmek gerekirse:
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Kurgusal iktisat egitimi sonucunda, elitist ve anlagilmaz bir hale gelen

iktisadin toplum {istii bir bilim olmaktan ¢ikarilmasi
Model dogmatizmi
Iktisada doga bilimi gibi yaklasilmasi ve yogun matematik kullanimi

Iktisat ile beseri bilimler arasindaki bagm koparilmasi konulari elestiri
konusu olmustur (Soydal, 2010: 17). Bu tiir elestiriler 1s18inda hiz kazanan yeni
ekonomi alaninda olusturulan belli basl teoriler ise evrimci oyun kurami, ekolojik
ekonomi, psikolojik ekonomi, yeni ekonometri, kompleksite (karmasiklik-kaos)
kurami, bilgisayar simiilasyonlari, deneysel iktisat, ekonofizik, mental muhasebe,
psikolojik iktisat kokenli davranissal iktisat ve noéroeckonomidir (Soydal, 2010: 18-
19).

Yeni ekonomi alaninda yapilan ilk c¢alismalar ekonofizik alaninda
gerceklesmistir. Bu baglamda fizik¢i H.Eugene Stanley’in 1995 yilinda yaptig
“International Workshop on Econophysics” adli ¢alismasi mihenk tasi niteligindedir
(Soydal, 2010: 21). Bu calisma ile para ve finans piyasalari, gelir dagilimi ve refah
seviyesi ekonofizik baglaminda degerlendirilmistir. Yapilan bu c¢alisma devaminda

yapilan norokuantoloji ve kuantumndrobiyoloji alanlarina da kaynak teskil etmistir.

Ekonofizigin ardindan gelisen multidisipliner alan ise evrimei iktisat
olmustur. Antropolog John Tooby ve psikolog Leda Cosmides 6zellikle tiikketim
davranigini insanligin evrim siireci ile iliskilendiren ¢alismalar yapmiglardir (Soydal,

2010: 98).

Bugiin diinyadaki gelismeler gozlendiginde yukarida bahsedildigi sekilde
ortaya ¢ikan yeni ekonomi alanlarinin her biri kendi alaninda uzmanlagmis ve ayri
bir bilim dali olarak ¢aligmalarina devam etmektedir. Gelismeleri yakindan takip
eden tiniversitelerde bu alanlara ayr biit¢elerin ve calisma sahalarinin ayrilmasi ise

yeni ekonominin gelismesi hususunda umut veren gelismelerdir.
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2.2.Noroekonomi

Noroekonomi, yeni ekonomi akiminin sonradan gelisen bir dali olmasina
ragmen ¢alismanin ilerleyen safhalarinda da bahsedilecegi lizere noroloji teknolojik
gelismelerden faydalanmis ve 6zellikle goriintiileme ve haritalandirma teknolojileri
ile birlikte biiylik bir hizla gelismistir. Bugiin gelinen noktada ise yeni ekonomi
alanindaki c¢alismalarin noéroekonomi alaninda yogunlagsmis oldugunu soylemek
miimkiindiir. Terim olarak ise “ndromarketing” adi ile ilk olarak 2002 yilinda ABD
Atlanta’li bir reklam firmasi tarafindan fMRI yontemi ile yapilan bir pazar

arastirmasinda kullanilmigtir (Fisher, 2010: 231).

Bu yaklasimda insanlarin davranislarinin tahmin edilmesinde esas olan
unsurlar kisilerin beyinsel fonksiyonlarinda yatmaktadir. Bugiine kadar beynin “kara
kutu” olarak adlandirilmasi nedeniyle kisilerin noérolojik siirecleri ile ekonomik
davraniglari arasinda iligki kurulamamisti. Ancak ¢alismanin ilerleyen boliimlerinde
de bahsedilecegi lizere gelisen gorilintiileme ve haritalandirma teknolojileri ile
kisilerin davranis sirasinda gosterdigi ndrolojik tepkilerin 6l¢iilmesi miimkiin hale
gelmistir. Bu gelismeler sayesinde kisilerin ekonomik davranislart da noérolojik

olarak rasyonel bir sekilde tespit edilmeye baslanmistir (Duman Kurt, 2011: 34).

Iktisat bilimi, yapisi itibariyle makroskopik bir bilimdir ve genel denge gibi
sistemler bu nedenle makro bir bakis agis1 tagimaktadir (Senigne, 2011: 92). Ancak
unutmamak gerekir ki her ne kadar teoriler sosyolojik tabanda insan gruplar igin
olusturulsa da grubu olusturan bireylerin davramislarinin toplulastirilmis hali
sosyolojik tespitleri sagladig1 icin birey davraniglarimi géz ardi etmek miimkiin
degildir. Bu yiizden bireysel davranislart mercek altina almak i¢in néroekonomi

biliminden faydalanmak rasyonel veriler elde etmek i¢in elzemdir.

Noroekonomi alanim1 anlamak i¢in noéroloji ve ekonomi alanini ayirarak
noroloji iizerinde durmak gerekir. Noroloji bilimi 6zellikle hormonlarin ve benzeri
kimyasallarin beyinde inhibe edilmesinin anlagilmasinin ardindan psikiyatri bilimini
dogurmustur ve buna bagli olarak da noropsikiyatri basta olmak iizere psikanaliz,

dinamik psikiyatri, sosyal psikiyatri gibi farkli alanlar ortaya ¢ikmistir. Bu alanlarin
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gelismesinde de farmakoloji ve psikoloji bilimlerinin de arastirmalara katilmasi etkin

bir rol oynamistir (Senigne, 2011: 93).

Norolojide (Sinirbilim) elde edilen bulgularin iktisat biliminde de yer elde
etmeye baslamasi ile birlikte iktisat teorisinde kullanilan rasyonalite, zaman tercihi
gibi konularin sorgulanmasina yol agmustir. Sorgulama ve arastirmalarda norolojik
verilerin kullanilmasi ile birlikte rasyonalite ve sinirli rasyonalite kavramlarinin insan
beyninin ilgili alanlarinda gézlemlenen 6zel durumlar oldugu anlasilmistir (Cameer
vd., 2005: 31). Esasinda iktisadi teoriler incelendiginde olusturulan teorilerin
tilketicilerin karar alma siirecine bagli olarak degil, daha ¢ok karar sonuglarina bagl
olarak gelistirildigi goriiliir. Ancak néroekonomi kisilerin karar alma siireci hakkinda
da rasyonel tespitler yapma yetisine sahiptir. Bunun metodojisi ise beynin farkli
bolgelerinin  islevlerinin  anlik olarak  goriintiileme cihazlart  yardimiyla
incelenmesidir.  Yani noroekonomide insanlarin  karar verme siireclerinde
beyinlerinin manyetik rezonanslar1 ¢ekilmektedir. Bu amagla iktisat teorilerinin tam
olarak aciklayamadig: irrasyonalite, zaman tutarsizligi gibi olgularin agiklanmasina
imkan dogmaktadir. Bu sayede daha tutarli modelleri olusturmak miimkiin
olmaktadir. Olusturulacak bu modellerle gelecekte insan davraniglarinin daha tutarh

bir sekilde tespit edilmesi miimkiin olacaktir (Senigne, 2011: 93-94).

Son olarak néroekonominin, ekonomi alanina yaptig1 katkilardan bahsetmek

gerekirse (Duman Kurt, 2011: 12):

Anket ve rapor gibi yaniltici sonuglar verebilen yontemlerden ziyade
dogrudan beynin incelenmesi ile daha giivenilir sonuglar elde edilmeye baglanmustir.
Anket verileri ile kisilerin sergiledigi davraniglar ve kararlar arasindaki farklar basta
Stanley Milgram’in, “Deney” olmak {iizere, calismalarinda dramatik bir sekilde

ortaya ¢ikarilmistir.

Marjinal ikame oranlarinin agiklayamadigi mal gruplari arasindaki tercih

hususunda kesin veriler elde edilerek bu davraniglarin anlagilmasi saglanmistir.

Farkli durumlar, tercihler arasinda kalan insanlarin beyninde ayni bolgelerin

etkinlestiginin tespit edilmesi gibi 6nemli bilgiler elde edilmistir.
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Davranislar i¢in hangi bolgelerin aktif hale geldigi tespit edilmistir.
2.3.Noroekonominin Tarihsel Gelisimi

Stiphesiz ki bilim dallarindaki yeni gelismeler bir anda olmamakta, daha ¢ok
belli zamana yayilmis gegis siirecinden olusmaktadir. Noroekonomiye kadar gelinen
stirec yeni ekonomi alaninda multidisipliner baglamda ele alinmigstir.
Noroekonominin gelismesine daha hususi olarak yaklasmak gerekirse kokeninde
davranigsal ve deneysel iktisadin yattig1 goriiliir. Bu ylizden néroekonominin gelisim
slirecini anlamak i¢in davranigsal ve deneysel iktisadin gelisim siirecine de deginmek

gerekmektedir.
2.3.1.Davramssal ve Deneysel Iktisat

Iktisadin bilim olarak kabul edilmesi 18. Yiizyila denk gelmektedir. Iktisadin
ilk cikis tarihi daha ¢ok ahlak felsefesine dayanmaktadir. 19. Yiizyilda ise insan
bedeninin bir makine olarak algilanmasindan dolay1 iktisat ve isletme bilimlerinde
kabul edilen insan modeli de bir makine gibidir. Bugiin kullanilan “rasyonel insan”
kavrami da o giinkii anlayisin bir iiriinii olarak glinlimiize gelmistir. 20. Yiizyilda ise
Sigmund Freud’un psikiyatri alanindaki calismalarla birlikte biling ve bilingalti
unsurlar1 insan davraniglarina bir unsur olarak eklenmistir. Bugiin bir¢ok isletmenin
lizerinde arastirma yaptigi ve uyguladigi esik altt pazarlama yontemleri de koken
olarak Freud’un ¢aligmalarina dayanmaktadir. Bu goriisiin dogmas1 ile birlikte
insanin bir makine gibi hareket ettigi anlayis1 geride kalmis, kisilerin ekonomik
davraniglar1 bireysel bazda ele alinmaya baslanmistir. Davranigsal iktisadin gelismesi
de 20. Yiizyilin ikinci yarisinda bu veriler 1518inda ortaya ¢ikmistir (Senigne, 2011:
35-36).

Davranissal iktisadin temel olarak kabul ettigi degisken ise biligsel bilimdir.
Yani kisilerin ekonomik davraniglarinin  bilissel diizeyde degerlendirilmesi

davranigsal iktisadin temelini teskil etmektedir.

Davranigsal iktisat teriminin ilk kullanimi1 1958 yilindadir. Bu dénemdeki

davranigsal iktisatcilar ekonomik teorilerin agiklayici giiciinii artirmak i¢in psikoloji
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biliminden yararlanmiglardir (Senigne, 2011: 36). Davramigsal iktisadin Oncii
arastirmalarini John Maynard Keynes, Irving Fishing, Vilfreso Pareto yapmistir. Bu
kisilerin ortak Ozelligi disiiniildiiginde 6zellikle Keynes’in, kisilerin ekonomik
davraniglarinda rasyonel olmadigi goriisiiniin yayginlastigi donemlerde calismis
olduklart goriliir. Yani davranigsal iktisadin ¢alisma alanlar1 daha ¢ok insanlarin
rasyonel olmamalar1 {izerinde yogunlasmistir. Bu ¢alismalar 1s18inda ¢alisan Herbert
Simon 1956 yilinda “Rational Choise and the Structure of the Environment” adli
caligmasi ile Sinirli Rasyonellik modelini ortaya atmistir ve Simon’a gore rasyonellik

sadece matematik degil psikoloji ile de ilgili bir olgudur (Duman Kurt, 2011: 10).

Simon’un ardindan davranigsal iktisada en biiylik katkiyr Daniel Kahneman
ve Amos Tversky’nin 1979 yilinda “Prospect Theory: An Analysis of Decision
Under Risk” adli ¢alismas1 yapmistir. Bu yazinla birlikte beklenti kurami, zarardan
kacinma, fayda 6l¢timii, 6znel olasilik kavramlari literatiire kazandirilmistir (Duman

Kurt, 2011: 10).
2.3.1.1.Eski Davramssal iktisatcilar

Davranigsal iktisadin gelisim siireci ve tarihi hususunda son olarak eski ve
yeni davranigsal iktisatcilar konusuna deginmek gerekmektedir. Takdir edilir ki bir
bilim dalinin, gelisim siirecinin ilk asamasi ile olgunluk asamasi arasindaki

calismalar arasinda farklilik goriilecektir.

Eski davranigsal c¢alismalar George Katona, Harvey Leibenstein, Tibor
Scitovsky ve Herbert Simon tarafindan yapilmistir. Bu donemde yapilan c¢aligsmalar
ile klasik iktisada bir elestiri getirilse de bu calismalar iktisat biliminin y&niinii
degistirmeye yetmemistir. Bu donemde yapilan calismalar daha ¢ok sorgulama
niteliginde olmus ve rasyonalitenin sinirlart ve psikolojik faktorleri sorgulanmistir.
Eski davramigsal caligmalara okul kistasinda bakildiginda ise ABD’de Carneige ve
Michigan Universiteleri, Ingiltere’de de Oxford ve Stirling Universiteleri onciiliik

ettigi goriilmektedir (Senigne, 2011: 40).
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2.3.1.2.Yeni Davramssal Iktisatcilar

Yeni davranigsal iktisat cercevesinde yapilan c¢alismalar 1960’larda
yapilmigtir. 1960’lardan itibaren psikoloji bilimi tarafindan insan beyninin uyaranlari
degerlendirip onlara tepki veren bir makine olarak goriilmesi ve hafiza, sorun ¢6zme
ve karar alma kavramlarinin da eklenmesi ile davranigsal iktisat¢ilar i¢in de yeni bir
sayfa agcmis ve ¢alismalar da bu yonde yapilmistir. Bahsi gegcen kavramlar tiiketici
davraniginda fayda maksimizasyonu ile dogrudan iliskili olup ilgili donemde

olusturulan modeller tarafindan sikc¢a kullanilmistir.

1970’11 yillardan sonra da davranissal iktisadin hiz kazandig1 goriilmektedir.
1986 yilinda Chicago’da diinyada ilk kez davranigsal iktisat konferansi diizenlenmis
ve bircok bilim adami da bu toplantiya istirak etmistir. 1997 yilinda ise basta
Quarterly Journal of Economics basta olmak {izere akademik dergilerde davranissal
iktisat Ozel sayilart yayinlanmistir (Senigne, 2011: 41-42). Her ne kadar yerini
noroekonomiye birakiyor olsa da gilinlimiizde de davranigsal iktisat alanlarinda

calismalar ve yazinlar devam etmektedir.
2.3.2.Noroekonominin Dogusu

Noroekonominin dogusu esasinda tliketici davraniglar1 ve diger ekonomik
davraniglarin agiklanmasinda nonlineer (dogrusal olmayan) ¢éziimlemelere ihtiyag
duyulmast ile baglamistir. Ciinkii bu doneme kadar yapilan calismalar birey
davraniglar1 lineer bir ¢éziimle aciklamislar ve disinda kalan davranis tiirlerini de
irrasyonel olarak ifade etmislerdir. Bu bakimdan néroekonominin hem dogus sebebi
hem de getirdigi ilk yenilik olarak nonlineer ¢oziimlemelerden bahsedilmesi
gerekmektedir. Ciinkii noroekonomi ve noropazarlama alanlar1 insan beyni ile
rasyonel aciklamalar yapma amaciyla ortaya cikmistir ve bu alanlarin {izerinde
calistig1 alan olan beynin kendisi kaotik ve nonlineer bir ¢alisma prensibine sahiptir
(Soydal, 2010: 35-36). Pazarlama biliminin tarihi gelisiminde de deginildigi iizere
ekonomi bilimi insan ve insan davranisi ile dogrudan ilgilenmesine ragmen uzun siire
boyunca insan kavramini modellerinde soyutlayarak olusturduklart homoekonomikus

tizerinden teorik ¢alismalar yapmistir ve olusturulan homoekonomikus model insani
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lineer bir karar ve davranig sistemi gelistirmistir. Ancak modeldeki bireyin
rasyonalitesine getirilen tepkiler insanin sosyal, kiiltiirel, psikolojik ve anatomik
etkenlerden soyutlanmasmin yanlis oldugu yoniindedir. Bu elestiriler bir bakima
nonlineer insan davranisi modeline isaret etmektedir. Bugiinkii néroekonomi ve
ozellikle noropazarlama bilimine sunulan insan modelleri de bu ihtiyaglar1 karsilama

amaciyla olusturulmustur (Soydal, 2010: 86).

Noroekonomi kavrami ilk kez Kevin McCabe tarafindan 1998 yilinda George
Mason Universty’de kullanilmistir. Noroekonomi kavraminin ortaya ¢iktigi bu tarih
dikkate alindiginda oldukca yeni bir bilim dali oldugunu sdylemek miimkiindiir.
Daha sonra 1999’da yilinda ilk norolojik ¢aligmalar Paul Glimcher ve Michael Pratt
tarafindan maymunlar iizerinde yapilan deneyler ile ortaya koyulmustur (Soydal:
2010: 99-104). 1999 yilinda yapilan bu c¢alismalar norolojide gelistirilen
renklendirme ve haritalandirma teknolojileri ile miimkiin olmustur. Bu baglamda
1990’larin ikinci yarisinda kullanilmaya baglanan fMRI (Fonksiyonel Manyetik
Rezonans) cihazlarinin kullanilmasi1 néroekonominin teknolojik olarak baslangic
noktasini teskil etmektedir. 1990 yilinda ABD baskant George W.Bush’un (Baba
Bush) 2000’e kadarki on yili “beynin on yili” ilan etmesi bu gelismeleri dogrular

niteliktedir (Rose, 2008: 19).

Noroiktisatin olgunlastigi dénem olarak ise 2000°li yillarin oldugu kabul
edilmektedir. Bunu gosteren en Onemli agiklama ise Gregory Mankiw tarafindan
yapilmistir. Yaptig1 agiklamada ise ekonominin yine basta issizlik, krizler gibi makro
sorunlarla 1ilgilendigini belirtmis ancak bu olgularin anlasilmas1 i¢in beyin

noronlarindan tekrar baglamak gerektigini belirtmistir (Senigne 2011: 92-93).

Noroekonominin olgunlagmast ile birlikte 2000’lerden sonra néroekonominin
de alt disiplinlere ayrildig1 goriilmektedir. Bunlardan bir tanesi de ndropazarlamadir.
Noroekonomideki gelismelerin ve c¢alismalarin daha ¢ok bireyler {iizerinde
yogunlagmasindan dolay1 pazarlama bilimi ile siki bir iligki i¢ine girdigini sOylemek
miimkiindiir. Bu baglamda pazarlama i¢in néroekonomi genis bir ¢aligma sahasini
olusturmaktadir. 1990’larda Gerry Zaltman tarafindan noéroekonomide kullanilan

fMRI cihazi, ilgili ¢alismada noropazarlama amaciyla kullanilmistir (Solmaz, 2014:
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19). Aslinda her ne kadar akademik c¢alismalar olmasa da bu tarihten Once de
noropazarlama iizerinde ¢alismalar yapilmistir. Ancak 1991 yilinin néropazarlama
icin onemli bir yil oldugu sdylenebilir. Ciinkii her ne kadar o donem igin
olgunlasmamis bir alan olsa da Coca Cola, L-Mart, Ford, Fritolay gibi firmalar
ndropazarlamanin gelecegini gorerek Onemli yatirimlar yapmistir (Solmaz, 2014:
20). Son 10 yilda ise yapilan ¢alismalar reklam alanlarinda oldukc¢a yogunlasmis ve
reklam sirketleri de dahil olmak iizere bir¢cok firma ve arastirma merkezi reklam ve
tanittim c¢aligmalarinin norolojik boyutlarini arastirma ¢alismalarina baglamistir.
Glinimizde BMW ve Coca Cola sirketleri kendi biinyelerinde noéropazarlama
arastirmalart yapilmak iizere laboratuarlar kurmus ve satin alma aninda kisilerin
norolojik faaliyetlerini incelemektedir. Hatta ilgili boliimlerde AR-GE c¢alismalari
yapilmakta ve gelistirilecek kimyasallar yoluyla kisilerin tercih ve davranislarinin
degistirilmesi amag¢lanmaktadir (Rose, 2008: 11). Bunun en tipik 6rnegi ise yeni satin
aliman araglarda “deri kokusu” olarak zannedilen kokunun aslinda suni olarak
sonradan sikilan ve kisilerin beyninde Akumben Cekirdegi olarak tanimlanan kismini
uyardig1 bugiin bilinen en 6nemli néropazarlama uygulamalarindan bir tanesidir.
Isletmelerin pazarlama amach yaptig1 bu ¢aligmalarin yaninda ilag endiistrisi de son
donemlerde beynin islevlerine miidahale etmenin bir yolu olarak sinapslara ve onun
norotransmitterlerine odaklanmis durumdadir. Bu g¢aligmalarin biiylik bir boliimii
beyin kimyasini etkileyerek ndrotransmitterler yoluyla mental durumu ve dolayisi ile
davraniglart degistirme formiillerine yogunlasmistir. Ayrica bu calismalarin somut
sonuglart da elde edilmistir. Bunun en bilinen 6rnegi piyasada Prozac markasi ile de
satilan SSRI (selective serotonin reuptalce inhibitors) ile noérotransmitterlerin geri
alim mekanizmasi tarafindan uzaklastirilmasi1 bloke edilebilmektedir (Rose, 2008:
198-199). Bahsi gecen ve bir norotransmitter olan SSRI’lar istah, uyku diizeni, ruh
hali lizerinde etkili oldugu gibi beyindeki yogunlugunun ve inhibe edilmesindeki
degisiklikler ile kisilerin tiikketim davranislarinda da degisime neden oldugu tespit
edilmistir (Kurtoglu, 2014: 107). Yine SSRI tiirlindeki kapsiiller yonetim alaninda da
kullanilmaktadir. Bu kullanimlar CEO’larin yogun is temposunda stres ve panik
bozukluklarin Onlenmesi ve daha saglikli kararlar alinmasimi saglamak icin
kullanilmaktadir (Peterson, 2012: 390). Yine bir baska multidisipliner bir alan olarak

yatirimeilar iizerinde yapilan bir deneyde marihuananin da hammaddesi olan
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THC’nin (tetrahydrocannabinol) finansal karar almada Onyargi egilimini meydana
getirdigi ve finansal piyasalarda daha riskli yatinmlarin yapilmasina neden oldugu

tespit edilmistir (Lane and Cherek, 2005: 803).

Glinlimiizde ise ndropazarlamaya ayrilan biit¢eler giderek biiylimektedir ve
calismalara isletmeler de katilmaktadir. Bugiin sirketler sadece noropazarlama
gelismelerini pasif bir sekilde takip etmemektedir. Ayn1 zamanda noéropazarlama
biliminin gelecekte anlayacak noktaya gelecegi esikalti pazarlama ¢alismalarina dahi
blitceler ayirarak ayrintili calismalar yapmaktadir. Her ne kadar 1960 ve 1970’lerde
durgun ve dikkat ¢ekmeyen bir siire¢ olsa da son donemlerde bilingaltt duygusal
stireglere yeni bir ilgi ortaya ¢ikmistir. Zajonc’un ¢alismalari ile Matthew Erdelyi’nin
algisal savunma ve subliminal algi calismasini biligsel bilimin ilkeleri bakimindan
yeniden yorumlamasi da bu alandaki ¢alismalar1 olduk¢a hizlandirmistir (LeDoux,

2006: 72).

Noroekonomi ve hususi olarak da noropazarlama g¢aligmalarinin daha iyi
anlagilmast i¢in ndéroekonominin insan rasyonalitesine yaklagimi ve insan
fizyolojisinin anlasilmasi gerekmektedir. Bu konulara da ¢alismanin devaminda ilgili

boliimlere de deginilecektir.

2.4.Rasyonalite Kavramina Noroekonominin Yaklasimi ve Sinirh

Rasyonalite Modelleri

Yapilan akademik ¢aligmalara bakildiginda noropazarlama ile dogrudan
iliskili olarak olusturulan bir rasyonalite ¢er¢evesi bulunmamaktadir. Ancak yine de
noropazarlama alaninda ¢alisan akademisyen ve saha calisanlar1 sinirli rasyonalite
modelleri ¢ercevesinde calismalarini  siirdiirmektedir. Bu modellerin  aslina
bakildiginda zaten multidisipliner bir model olduklar:1 goriiliir. Bu bakimdan sinirl
rasyonalite modellerinin felsefi acidan ndéropazarlama alaninin temelini olusturdugu
goriiliir. Zaten noropazarlama bilimi ele alindiginda insanin, rasyonel olmadig:
hususunda smirli rasyonalite modeli ile mutabik oldugu goriiliir. Noropazarlama
calismalar1 sadece smirli rasyonalite modellerindeki insan davranislarina yeni bir

aciklama getirmektedir. Bu agiklamalar ise kisilerin psikolojikten ¢ok psikiyatrik ve
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norolojik davranisglar1 lizerinden faaliyet gosterdigi yoniindedir. Kisilerin
davraniglarinin  agiklanmasinda noérolojik ve psikiyatrik faaliyetler ilerleyen
boliimlerde ayrintili olarak ele alinacagi i¢in bu boliimde degerlendirilmemesi uygun
goriilmistiir. Bu boliimde sadece kisilerin rasyonalitesine agiklama ve bir goriis

getiren siirli rasyonellik modelleri degerlendirilecektir.

Simirl rasyonalite modellerinin ¢ikis noktasi incelendiginde belirsizlik altinda
karar alma olgusuna dayandig1 goriiliir. Bahsi gecen modelleri anlamak i¢in dncelikle
anlam belirsizligi (ambiguity) ve belirsizlik (uncertainty) kavramlarinin anlasilmasi
gerekmektedir. Literatiirde bu iki kavramda ayristirmaya gidilmis ve bu kavramlar
farkli olgular ifade eder hale getirilmistir. Belirsizlik kavrami rastgele gelisen
stirecleri ifade ederken, anlam belirsizligi kavrami olast sonuglari ongoriilebilen
belirsiz olgular1 ifade etmektedir. Bu kavramlarin daha iyi anlasilmasi i¢in 6rnek
vermek gerekirse bir kumar oyununda anlam belirsizliginin s6z konusu oldugunu
sOylemek miimkiindiir. Ciinkii her ne kadar olasiliklardan hangisinin gergeklesecegi
bilinmese de olgunun smirhiliklari taraflar tarafindan bilinmektedir (Zackhauser,

1986: 441).
2.4.1.Dewey’in Alternatif Tercih Modeli ve Ahlak Teorisi

Smirh rasyonalite modelleri {izerinde yapilan ilk calismalarla birlikte Mark
White homoekonomikus kavramma Dewey’in ahlak teorisini entegre etmistir.
Yapilan bu calismada neoklasik modele, ahlak anlayisi da eklenerek s6z konusu
modelin zenginlestirilmesi ve bdylece sadece kendi ¢ikar1 pesinde kosan insan

modeline ahlaki bir yon de katilmasi hedeflenmistir (White, 2003: 225).

Dewey’in etik anlayisina bakildiginda ise kendisinin bu hususta diger
filozoflardan ayrildig1 goriilmektedir. Ciinkii Dewey, ahlaki davranisglar i¢in evrensel
kurallar getirmedigi gibi maksimizasyon i¢in de belirli formiiller getirmemektedir
(Senigne, 2011: 28). Akademik caligsmalara getirilen bu yorumun temel niteligi
tilketici davranig1 gosteren bireylerin davraniglarinin  belirli bir kaliba dahil
edilmesinin Oniine ge¢mesidir. Yani, Dewey’in ahlak kurami ile biitlinlesmis bir

tilkketici modelinde, homoekonomikus modeli gibi bir sabit, beklenen davranislar
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beklenemeyecektir. Dewey’in modelinde ise insan davranislarinda belirleyici olan en
onemli unsur kisiliktir. Bu noktada kisilik kavraminin sadece kisinin kendi ¢ikarlari
olarak algilanmamasi ve dahi toplumun faydasinin da anlasilmasi gerekmektedir.
Yani homoekonomikustaki kendi faydasint maksimize etmeye calisan bireyin ayni
zamanda toplumun faydasini da otomatik olarak maksimize edecegi anlayisi yerine,
dogrudan toplumun faydasimi da gozeten bir birey s6z konusudur. Bu baglamda
kisilerin gerek kisisel ahlak goriisleri ve gerekse toplumsal yapilari nedeniyle
standart bir insan modeli olusturulamayacagi savi ileri siiriilmiistiir. Ayn1 zamanda
insanlarin sosyal c¢evresinden etkilenmeleri, karar ve davraniglarii bu etkilenme
dogrultusunda vermeleri de Dewey’in teorisinin ana dinamiklerinden bir tanesini

olusturmaktadir (Senigne, 2011: 28-29).

Calismada Dewey hakkinda bu noktaya kadar bahsi gecen teori, olgu ve
tespitler daha ¢ok Dewey’in ahlak kurami iizerinde sekillenmistir. Calismanin
konusu iizerine ise olusturulan sinirli rasyonalite modeli {izerinde hususi olarak
durmak da gerekmektedir. Neoklasik teoride ekonomik davraniglar gosteren bireyler
tam bilgi varsayimi dogrultusunda gerceklesen bir fayda maksimizasyonu
gergeklestirirler. Dewey’in yaklasimina gore ise bu modelin elestiriye tabi olan
bircok husus s6z konusu olsa da elestirilmesi gereken ana nokta kisilerin ahlaki
davraniglaridir.  Homoekonomikus varsayimi altinda bireyler kendi fayda ve
cikarlarim1 gozeten davramiglarda bulunmakla birlikte etik davranislari ancak kendi
cikarlarina uygun oldugu takdirde tercih ederler. Bu agidan bakildiginda her iki
modelde de birey davranislart nedensellik esasina dayanir. Bu baglamda her iki
modelin de nedensellik esasina dayanmasi bilimsel usulde ortak noktalarinin
olmasmi gosterirken White’in yaptig1 caligmalarda da goriildiigii iizere iki modelin
birlestirilmesinin homoekonomikus kavramina katki yapmasi beklenmektedir
(White, 2003: 227). iki teorinin temel farkliliklar1 incelendiginde ise rasyonel
modelde bireylerin tercih segeneklerini ordinal olarak siraladigi ve bu siralama
dogrultusunda faydasini maksimize ettigi varsaydigr goriiliitken, Dewey’in
modelinde ozellikle ahlaki tercihler s6z konusu oldugunda kisilerin mevcut tercih
olanaklarmi siralamadigi, karsilastirmadigi ve bu nedenle de siralama ya da

hesaplama yapmanin c¢ok zorlastigi varsayilir. Bu varsayimlar altinda Dewey’in
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teorisine gore bir fayda fonksiyonu olusturmak da miimkiin olmaktan ¢ikmaktadir.
Dewey’in fayda fonksiyonuna bu yaklasimi klasik iktisat kuramlari ile ¢elismektedir
(White, 2003: 236).

Dewey’in iktisat kuramlari iizerine yaptig1 ¢aligma literatiire yeni bir model
kazandirmay1 basaramamistir. Her ne kadar Dewey’in ahlaki davranis yaklagimini
iktisadi modellere entegre etme ¢alismalari olsa da Klasik Iktisat ile dzellikle fayda
fonksiyonu hususunda c¢elismelerinden dolayr bu calismalar sonu¢ vermemistir
(Senigne, 2011: 30). Ancak unutmamak gerekir ki Dewey’in ahlaki yaklagiminin
fayda fonksiyonu ile ifade etmek oldukca zor olsa da bu durum Dewey’in yaptig
tespitin gecerliligini degistirmemektedir. Dewey’in yaptig1 calismalar oOzellikle
iktisat literatlirline ait modellere entegre edilemese de mevcut model ve

fonksiyonlarin eksik oldugu noktalara isaret etmesi bakimindan 6nem tasimaktadir.
2.4.2.Kant’in Ahlak Teorisi ve Simirhh Rasyonalite Modeli

White, yaptigi calismalarda oncelikle Dewey’in ahlak teorisini, iktisadi
rasyonalite modellerine uyarlamaya calismis ancak Dewey’in ahlak yaklasiminda
bireylerin akilcilik ile degil aligkanhik ile davranig gosterdigi kabul edilmesinden
dolay1 iktisadi modellere uygulayamamistir. Bu calismalarin ardindan ise Kant’in
ahlak teorisine yonelmistir. Kant’in ahlaki yaklasiminin Dewey’den farki ise kisilerin
davraniglarin1 aligkanliklara gore degil gorev duygusuna gore sekillendigini One
stirmesidir. Klasik iktisat teorisi olusturdugu fayda fonksiyonunda dini duygular,
insani iligkiler gibi olgular fonksiyona dahil edilmemistir. White ise yaptigi
calismasinda Kant’in ahlak teorisinde bir degisken olarak kabul edilen bu olgularin
insan davranislarini etkiledigi ve iktisattaki bu fonksiyona dahil edilmesi gerektigini
savunmustur. Bu yaklagima gore bireylerin mevcut mal sepetleri i¢inde rasyonel bir
sekilde fayda maksimizasyonunu planlamadigi ve dahi, bireylerin ahlaki ve manevi
hayat goriisleri cergevesinde nasil tercih yaptiklar: ile ilgilenilmesi gerektigi
savunulmustur. Bu durum ise mevcut klasik iktisat teorisindeki modele bir sinirlilik

tespiti yapilmasini saglamistir (White, 2003: 98).
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2.4.3.Hayek’in Sinirh Rasyonalite Modeli

White, yaptig1 Oncii ¢alismalarda farkli bilim insanlarinin yaptigi ahlaki
teorileri klasik iktisat modeline uyarlama girisimlerinde bulunmustur. Hayek ise
calismasinda dogrudan klasik iktisat ile ilgilenmis ve bu model lizerinde ¢alismistir.

Bu bakimdan Hayek’in ¢alismas1 da iktisadi modeller i¢in onem arz etmektedir.

Hayek’e gore bireyler irrasyonel davranmasina ragmen piyasa kosullar1 ve
tam rekabet ortami biitiinciil anlamda rasyonel bir siireci olusturmaktadir. Hayek’in
modelinde piyasada az sayida rasyonel davranan birey vardir ve bu bireyler kendi
ekonomik c¢ikarlar1 dogrultusunda hareket ederek faydalarini maksimize ederler.
Ancak ayni zamanda rasyonel olmayan ¢ogunluk da bu siirecle birlikte az sayidaki
rasyonel bireyi taklit etme egilimi gosterirler ve bdylece zamanla piyasadaki

aktdrlerin cogunlugunun rasyonel davranmasi saglanir (Senigne, 2011: 31).

Hayek’in modeli degerlendirildiginde White’in c¢alismalarindan temelde
ayrildigi ve klasik iktisat kurami ile daha uzlagmaci bir yaklagim iginde oldugu
goriiliir. Ciinkli 6zellikle 2. Diinya Savasi’ndan sonra hakim olan liberal goriis ile
uyum ic¢inde hareket etmis ve teorisinin temellerine serbest piyasa ekonomisini
yerlestirmistir. Hayek’in serbest piyasa sayesinde insanlarin rasyonellige
yonelecegini savunmast bunun en Onemli gostergesidir. Bu bakimdan Hayek’in
sinirli rasyonalite modellerinin kati bir savunucusu olmadigini kabul etmek gerekir.
Ayrica modeldeki taklit unsuru da hususi olarak ele alinmalidir. Eger model ile
ekonomik hayatta reel anlamda goriilen olgular karsilastirildigi zaman taklit
unsurunun zaten tezahiir ettigi ancak yine de rasyonel ekonomik aktorlerden olusan
bir sistemin olusturulamadigi goriilmektedir. Reel piyasalarda taklit unsuru ise en
¢ok yatirim alaninda goriilmektedir. Ornegin kar marjlar1 yiiksek olan sektorler
goriildiigiinde bireylerin bu alanda yatirimi yogunlastirdigi ve zamanla yogun
yatirimlardan dolayr onceki kar marjlarinin kalmadigr goriilmekte ve bunun da
piyasalarda konjonktiirel dalgalanmalara yol agmaktadir. Eger klasik iktisat
modelinde oldugu gibi salt rasyonel bir birey olsaydi bu dalgalanmalara neden
olmadan piyasalarin dengeye gelmesi beklenirdi. Bu olgu mikro iktisadi bakis

acistyla degerlendirildigi takdirde bahsi gecen yatirim alanlarina yatirim yapmakta
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gec kalan bireylerin zarar etmesi ve beklenen karlari elde edememesi o bireylerin
rasyonel olmadigimi gostergesi olarak kabul edilmelidir. Yani her ne kadar mevcut
konjonktiirel dalgalanmalar iktisat teorisini makro ekonomik olarak kendi iginde
tutarli oldugunun bir gostergesi olsa da 6te yandan mikro diizeyde ciddi bir
irrasyonalitenin mevcut oldugunun da kaniti olmaktadir. Bu durum ise sadece yatirim
alanlarinda degil, tezin konusu olan pazarlama ve tiiketim alanlarinda da
goriilmektedir. Ozellikle emlak piyasalarindaki dalgalanmalardan dolay: tiiketiciler
tercih yaparken ciddi hatalara diismektedir ve bu hatalarin sebebi de yine aym
sekilde emlak piyasasindaki dalgalanmalar hakkinda tam bilgiye sahip olmamalar1 ve

rasyonel bir sekilde karar alamamalarindan kaynaklanmaktadir.
2.4.4.Genel Degerlendirme

Her ne kadar iktisat teorilerinde tam bilgi sahibi ve rasyonel davranan insan
olan homoekonomikus model alinsa da bu varsayim bir¢ok iktisat¢1 tarafindan
elestirilmektedir. Rasyonel insan varsayimini elestiren ¢aligmalar daha ¢ok bireylerin
rasyonel olamayacagi, ancak smirli rasyonel olan bir insan modeli olabilecegi
konusunda yogunlagmistir. Bu elestiriler ise en ¢ok davranigsal iktisat¢ilar tarafindan
getirilmektedir. Davranigsal iktisadin kurucusu Kahneman ve deneysel iktisadin
kurucusu Vernon Smith rasyonalite varsayimini temelden reddetmis ve insanlarin
irrasyonal davraniglart lizerine yaptigi c¢alismasi ile 2002 yilinda Nobel Ekonomi
Odiili’nii almiglardir. Yaptiklart bu calismalarinda bireylerin risk ve belirsizlik
sartlart altinda rasyonel davranmayabileceklerini 6rneklerle gostermislerdir (Duman

Kurt, 2011: 15-16).

Sinirli rasyonellik modellerinin klasik iktisat ile biitiinleserek devamliligini
saglayamama nedeni iizerine diisiiniildiigiinde klasik iktisadin varsayimlarina son
donemde hizla gelisen noroloji biliminin eklenmemesidir. Siiphesiz ki teknik
gelismeler g6z ardi edilerek getirilen elestiriler klasik iktisat anlayiginin
fonksiyonlarma dahil olacak nitelikte verileri sunamayacag: i¢in teoriler arasindaki
catisma kisir bir sekilde devam etmek mecburiyetindedir. Oysa noroiktisat kavrami

tizerinden bireylerin rasyonel davranmama nedenleri goriintiileme cihazlar1 ve
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fizyolojik oOlgtimler ile somut bir sekilde tespit edildigi takdirde klasik iktisat

kuramina eklenebilecek veriler tedarik edilecektir.
2.5.Noroekonomi Cercevesinde insan Fizyolojisi

Stiphesiz ki noroekonomi ve hususi olarak da ndropazarlama faaliyetleri
insan fizyolojisi lizerine iretilen diislincelerdir ve bu yiizden de insan davraniglarini
etkileyen fizyolojik olgular bu baglamda degerlendirilmedigi takdirde néroekonomi

ve néropazarlama c¢alismalar1 yapmak imkansiz olacaktir.

Insan davranislarmin ve ozellikle de kararlarmin sekillenmesini saglayan
stireglerin beyinde gerceklestigi glinlimiizde kesin olarak bilinen bir gergektir. Her ne
kadar bireylerin kararlarini etkileyen basta ¢cevre olmak iizere bircok etmen olsa da
tiim etmenler kisilerin beyninde sekillenmekte ve kisinin beyni etrafindaki etmenleri
ne sekilde algiliyorsa o sekilde karar verme egilimi gostermektedir. Bu yilizden
noroekonomi yaklagimi kisileri etkileyen O©nemli bir etken olan c¢evreyi
reddetmemektedir. Kisinin ¢evresel etmenleri algiladiktan sonra beyninde islenmesi
ile birlikte o kisi i¢in ¢evrenin ifade ettigi anlam, ¢evrenin bizatihi kendi varligindan
daha 6nemli oldugu i¢in bu konuya yogunlagsmaktadir. Yine multidisipliner bir
ekonomi calisma sahasi olan ekonofizik gibi alanlar izafiyet Teorisi ve kaotik
yaklagimlar araciligi ile yine herkes i¢in ayni seyi ifade eden bir gevresel ve fiziksel
etkenleri elestirmektedir. Muhakkak ki fiziksel olarak var olan bir etmeni reddetme
amact giidiilmemektedir. Burada bahsedilen sey kisilerin zihninde sekillenen
algilarin, o kisinin karar alma siirecinde fiziksel varliklarindan daha etkili oldugudur.
Bu baglamda kisilerin algilama ve degerlendirme siireclerinin yasandigi organlari
tespit etmek bilyiikk 6nem kazanmaktadir. Yukarida da bahsedildigi iizere kisilerin
diigiinsel siireglerini yasadigi organin beyin olmasi nedeniyle beynin incelenmesi
noropazarlama i¢in biiyiik 6nem tasimaktadir. Ayrica ilerleyen boliimlerde beyinde
fonksiyonlart olan ve kisilerin ruhsal durumunda biiyilk etki gosteren

norobiyokimyasallar da ele alinacaktir.
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2.5.1.Beyin

Beyin, genel itibariyle kafatasinin iist kisminda kabaca iki ana kiitleden
olusan kivrimli sinir dokusu Kkitleleridir. Bu iki ana boliim arasinda ise corpus
calossum araciligi ile baglant1 kurulur. Islevsel agidan ele alindiginda ise beyni arka
beyin, orta beyin ve 6n beyin olarak ayirmak miimkiindiir. Arka beyin otonom sinir
sistemini kontrol eden ve daha ¢ok kisinin fiziksel hareketlerini kontrol eden
boliimdiir. Orta beyin, 6n ve arka beyin arasinda baglanti islevi goren ve bazi
uyaranlara tepki verilmesini saglayan boliimdiir. On beyin ise talamus, hipotalamus,
limbik sistem ve serebrumdan olusan ve evrimin en son gelistirdigi boliimdiir

(Soydal,2010: 121-123).

Beyin ve fonksiyonlarini inceleyen bilim dali néroloji (sinir bilim)’dir. Her ne
kadar noroloji; akil, hareket ve igsel diizenlemeyi igeren bir calisma sahasi olarak
tanimlansa da norolojinin calisma sahalarima bakildiginda daha ¢ok fonksiyonel
sorunlart olan beyinlerin tedavisi alanina yogunlastigi goriilir (Soydal vd, 2010:
221). Bu bakimdan néroloji ve ndroekonomi ayrik bir ¢alisma yiiriitmektedir. Ancak
noroloji alaninda goriilen teknolojik gelismelerle birlikte saglikli bir beynin islevleri
de kolaylikla incelenebilir hale gelmistir. Bunun sayesinde de noroloji ve ekonomi
bilimlerinin yolu kesismektedir. Yani néroekonomi, saglikli beyinlerin islevleri

tizerinde ¢aligmalarin1 yogunlastirmistir.

Beyin goriintiileme cihazlarinin dahi 2000’li yillarda kullanilmaya baslamasi
g6z Oniline alindiginda noroekonominin rasyonel veri elde etme araglar1 da dahil
olmak tizere pek ¢ok saha ¢alismasinin yeni oldugu belirtilmelidir. Bu yiizden bilim
diinyas1 da beynin, evrendeki en karmasik yapilardan bir tanesi oldugunu kabul
etmektedir (Soydal vd, 2010: 223). Ancak bugiinkii siirlingen beyin ve limbik
sistemin olusmasindan bu yana 450 milyon yildir evrim siirecinde kendini gelistiren
bir organ olan beynin karmasik olmasi dogal bir sonuctur (Renvoise, 2015: 21).
Felsefi agidan da kabul géren bir goriis olan “Eger beynimiz son derece basit bir
yapiya sahip olsaydi, biz yine o yapiyr anlayamayacak kadar basit varliklar
olacaktik” goriisii de her sart altinda beynin, insan i¢in karmagik bir yapiya sahip

olmas1 zorunlulugunu gostermektedir. Siiphesiz ki Freud’un teori olarak ortaya attigi
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bilingalt1 gibi olgular glinimiizde hala fiziksel olarak tespit edilememistir. Ancak
yine de insan davranislarinin sekillenmesini saglayan islevler lizerinde biiyiik
ilerlemeler kaydedilmistir. Bu boliimde bahsedilecek olan konular beyindeki iglevleri

izlenebilen ve tespit edilebilen boliimler hakkinda olacaktir.

Pazarlama kavrami ve beyin birlikte ele alindiginda pazarlama ¢alismalarinin
esasinda 450 milyon yildir var olan eski beyne hitap etme ¢alismalar1 ana dinamigi
tizerine kurulu oldugu goriilmektedir. Bu baglamda pazarlama c¢alismalarinin 450
milyon yildir var olan bir organa, sadece 10.000 yildir var olan kelimelerle ulasmaya
caligmasi sorunlarini yasadigimi séylemek miimkiindiir (Renvoise, 2015: 22). Bu
bakimdan beyin hakkindaki pazarlama c¢aligmalarina eski beyinden baslamak dogru

olacaktir.
2.5.1.1.Beynin Calisma Sekli

Norolojik olarak beynin ¢alisma sekli her ne kadar dogrudan néropazarlama
biliminin ¢aligma sahas1 olmasa da yapilacak pazarlama ¢alismalarinin daha etkili bir

sekilde yapilmasi i¢in gerekli bilgileri icermektedir.

Oncelikle belirtilmelidir ki beyin; noron, glia akson ve dendrit olmak iizere iic
boliimden olusur. Bu baglamda her beynin, tiim organlar gibi hiicrelerden olustugu
belirtilmelidir ancak ilgili baglantilarin dendritler tarafindan kurulmasi, o bodlgenin
diisiinsel siireglerde aktif olarak kullanilmasi i¢in bir dnkosuldur. Bir noéronun aktif
bir sekilde calismasi icin dendritler araciligi ile yeterli sayida girdi almasi
gerekmektedir. Bu girdiler ise elektriksel dalgalar araciligi ile saglanmaktadir. Bunu
saglamak icinse her bir néron genelde tek bir aksona sahip olsa da diger bircok néron
ile baglanti kurmak icin dallanir ve bdylece bahsi gegen yeterli bildirimi alma
imkanina sahip olur. Bu bildirimleri saglayan elektriksel dalgalar aksonlarin uglarina
ulastiginda ise ndrotransmitter olarak adlandirilan kimyasallar serbest kalir ve bu
norotransmitterler araciligi ile bildirim saglanir. Bu iletisimin saglandig1 noktalara
ise snaps ad1 verilir. Bu ylizden ndronlar arasindaki baglara sinaptik bag ad1 da verilir
(LeDoux, 2006: 172-173). Bu baglamda noronlar arasindaki baglarin kurulmasi

hususunda yapilan bir arastirmada ise giiclii duygularin, sinaptik baglar
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giiclendirerek, hizlandirdigini agikca gostermistir. Bu da gdostermektedir ki duygusal
fonksiyonlar1 agirlikli olan kimyasallarin yoklugunda insan beyninde bulunan 100
milyardan fazla noron tek baslarina islev gérememekte ve atil bir halde kalmaktadir

(Renvoise, 2015: 172).
2.5.1.2.Eski Beyin

“Eski Beyin” olarak adlandirilan boliim 450 milyon yildir evrim siiresince var
oldugu bilinen ve daha ¢ok “savas ya da ka¢” mekanizmasini yoneten, biiylik bir
boliimiinii de siirlingen beynin olusturdugu boliimdiir. Yapilan MRG (Manyetik
Rezonans Goriintiileme) ¢aligmalarinda goriilmistir ki “Yeni Beyin” olarak
siiflandirabilecegimiz boliim, insan 24 yasina gelinceye kadar ancak gelismektedir
(LeDoux, 2003: 727). Bu baglamda degerlendirildiginde 6zellikle pazarlama
calismalarinda yas simiflandirilmalarina gidilmesi ve Ozellikle 24 yas altindaki
tilketicilere siirlingen beyne hitap edecek calismalarla pazarlama ¢alismasi yapilmasi
gerekmektedir. Siiriingen beynin glinlimiizde tespit edilen 6zellikleri ise benmerkezci
oldugu, sunulan kavramlarin zitliklar icermesine tepki verdigi, soyut olgulardan degil
somut verilere gore karar verdigi, silireclerin baslangic ve sonlarina odaklandig,
gorsel uyaranlara azami seviyede tepki verdigi ve rasyonel degil duygularla hareket
ettigidir (Renvoise, 2015: 23-28). Bu ac¢idan degerlendirildiginde 6zellikle 24 yasin
altindaki tiiketicilere yapilacak olan pazarlama ¢aligmalarinin bu 6zellikleri igeren bir
sunum seklinde yapilmasi azami seviyede basariy1 saglayacaktir. Ayrica belirtmek
gerekir ki her ne kadar 24 yastan sonra basta frontal lob olmak {izere yeni beyin
gelisse de ozellikle tiikketim kararlarinda insanlar kararlarin siiriingen beyin araciligi
ile almaktadir. Bu yiizden her sart altinda pazarlama, reklam ve tanitim
caligmalarinin ana dinamigini siirlingen beyne hitap etme olusturmalidir. Her ne
kadar bireylerin tiikettigi {irlinler basta frontal lob olmak {iizere yeni beynin
caligmalarinin sonucu olsa da bu iirlinlerin tiiketim karar1 siiriingen beyin tarafindan
alinmaktadir. Bu baglamda gelisen frontal lobun fonksiyonu sadece tiiketim
diirtiilerine “Dur!” deme olacaktir. Firmalarin pazarlama ¢aligmalar1 incelendiginde
son donemde tiiketicilerin siiriingen beynine hitap eden pazarlama caligmalarina yer

verdigi goriilmektedir. Ozellikle pizza satan is yerlerinin “30 dakikada pizzan
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kapida.” hizmeti, tiiketicilerin dogrudan siiriingen beynine hitap eden bir pazarlama
calismasidir. Ciinkii bilinmektedir ki siirlingen beynin en tipik 6zelliklerinden bir
tanesi sabirsiz olmasi ve beklemenin, ¢alisma sistemi ile ters diismesidir ve bu
calisma alanlar ise belirgin olarak seksiiel aktiviteler, rekabet, yemek ve tliketme

alanlarinda goriilmektedir (LeDoux, 2000: 155).

Siiriingen beyin iktisat teorilerindeki “rasyonel insan” varsayimini pazarlama
baglaminda temelden ciiriitmektedir. Ciinkii tiiketiciler rasyonel karar verselerdi eski
beyne pazarlama yapmanin {ic adimi olan ihtiyaci teshis etmek, iddialarimizi
farklilastirmak ve kazanci gostermekten sadece ilk adim yeterli olurdu (Renvoise,
2015: 71). Fakat tiiketim hususunda son kararin siiriingen beyin tarafindan verilmesi
diger iki adimin gerekliligini dogurmustur. Ciinkii her ne kadar teoride rasyonel
olarak varsayilan bir birey olsa da gergekte satin alma kararimizi veren beyin
fonksiyonlar1 rasyonel olmaktan c¢ok uzak Olgiitlere gore karar veren bir boliim
tarafindan gercgeklestirilmektedir. Siiriingen beynin karar verme olgiitleri goz oniine
alindiginda rasyonellikten ziyade duygular ile karar vermesi pazarlama c¢aligmalarini
bu noktaya yonlendirmistir. Bu bakimdan Darwin’in de belirttigi {lizere beyni
“duygularin {ilkesi” olarak tanimlamak miimkiindiir. Ciinkii bugiin biliyoruz ki her ne
kadar beyin biligsel veriler sunsa da temelde tamamen duygusal olarak karar
almaktadir. Bunun sebebi ise ilerleyen boliimlerde de deginilecegi iizere beyin
dokularinda noronlar arasindaki bagi kurmak i¢in dahi kisilerin duygu durumlarini
degistiren ve “ruhun koltugu” olarak da adlandirilan epifiz bezinin salgiladig
norobiyokimyasallara (hormonlara) ihtiyag duymasidir. Yani, rasyonel olarak
diistinme fonksiyonlarini yerine getirmek i¢in dahi duygusal goriiniimlere neden olan

kimyasallara ihtiya¢ duyan bir organdir beyin (LeDoux, 2015: 97).
2.5.1.3.Beynin Pazarlama Bilimine iliskin Diger Béliimleri

Siiriingen Beyin olarak da adlandirilan eski beyin, tiiketici davranislarinda
son karar1 veren boliim olmasi sebebiyle ayr1 olarak ele alinmistir. Bu baglik altinda
ise tliketici karar mekanizmasinin ana dinamigini olusturmasa da bu siirecte etkili

olan diger boliimler ele alinacaktir. Bu boliimler kararin alinmasinda siiriingen beyne
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gore daha az etkili olsa da disaridan beyne gelen uyaricilarin islenmesi ve tasnifinde

etkin olduklar1 i¢in anlasilmas1 gerekmektedir.

Beyne dis uyaranlar tarafindan gelen veriler incelendiginde koku duyusundan
gelen verilerin limbik sisteme geldigi ve islenerek oradan da dogrudan beynin ilgili
bolimiine aktarildigini, diger duyu organlarindan gelen verilerin ise talamusta
toplanarak oradan dagitildigir goriilmektedir (Soydal, 2010: 124). Limbik sistemin
aynt zamanda heyecan yatistirict  islevi oldugu da  disiiniildiigiinde
noropazarlamacilar i¢in koku duyusunun ayr1 bir yeri vardir. Bunun nedeni ise koku
duyusu araciligiyla gelen verilerin daha az islem gorerek siiriingen beyin i¢in karar
verisi teskil etmesidir. Bu bakimdan bireyler her ne kadar algiladiklar1 kokularin
anlamlarim1 biling diizeyinde anlamasalar da bilingalt1 ya da subliminal pazarlama

acisindan koku oldukca etkin bir enstriimandir.

Pazarlama bilimi i¢in énem teskil eden bir diger boliim ise frontal lobdur.
Frontal lob, beynin planlama, karar verme ve vicdani muhakeme gibi islevlerinin
yerine getirildigi boliimdiir ve eriskin bir bireyde en son gelisen boliimiidiir (Soydal,
2010: 125). Siriingen beyin ve frontal lob karsilastirildiginda; frontal lobun,
stiriingen beynin islevlerine bir fren vasfi gordiigii sdylenebilir. Bu veriler pazarlama
bilimi ile birlikte degerlendirildiginde potansiyel tiiketicilerin siirlingen beynine hitap
eden pazarlamacilarin caligmalarina kisilerin  deger yargilar1 ile birlikte
diisiiniildiiglinde frontal lobun bir karst durusu olmasi muhtemeldir. Bu yiizden her
ne kadar pazarlama c¢alismalarinin ana dinamigini siliriingen beyne hitap etme
olustursa da kisinin kendi i¢inde yasayacagi celiskileri azaltmak ic¢in frontal lobun
ihtiyag duydugu rasyonel ve mantiksal verileri de sunmak gerekmektedir. Yani
frontal lob, tiiketim karar1 hakkinda rasyonel verileri toplayan bdliimdiir. Bu
bakimdan iktisadi varsayimlardaki homoekonomikus kavramindan kasit bir bakima
sadece frontal lob ile tiiketim karar1 veren bireyi ifade etmektedir. Ancak unutmamak
gerekir ki beyinde son karar1 veren siirlingen beyindir. Burada néropazarlamacilarin,
klasik iktisat varsayimlarindan ayrilan noktasi rasyonel davranan boliim olan frontal
lobu bir gecis siireci olarak goriip onu, siirlingen beynin karar asamalarina yardimei

olan bir boliim olarak kabul etmesidir. Bu yiizden bu iki boliimiin fonksiyon ve karar
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almadaki yetkileri diisiiniildiigli zaman rasyonel insanin degil, siiriingen beynin esas
karar alic1 oldugu goriiliir. Bireylerin ekonomik ve 6zellikle tiikketim davranislarinda
rasyonel oldugunu varsaymak anlam karmasasina neden olmaktadir. Bireylerin
birtakim davranislarinda frontal lobun, Ozellikle de prefrontal korteksin etkisi
biiyiiktiir. Ancak bu durum bilimsel ve sanatsal galigsmalar gibi alanlar igin s6z
konusudur (Soydal, 2010: 133). Bu tiir ¢caligmalar konusunda prefrontal korteksin
etkisini kabul etmek gerekir. Ancak basta tiikketim, risk algis1 gibi hususlarda son
karar vericinin siiriingen beyin olmasindan dolay1 rasyonel davranan bir birey degil,
duygusal ve ilkel yonelimlerle karar alan bir birey s6z konusudur. Zaten teorilerle
degil, daha ¢ok uygulamalara yonelik calismalarda bulunan pazarlama biliminin
bugiin reklam ¢aligmalarinda rasyonel verilerden daha ¢ok cinsellik, korku, 6liim gibi
sirlingen beyne ait olan olgularla taniim yapmaya yonelmesinin sebebi de budur.
Ancak bu caligmalarin davranigsal iktisat aracilig ile yapildigi bilinmektedir. Bugiin
ndroekonomide gelinen noktada ise reklamlara maruz kalan kisilerin hangi duygulari
hissettigi davranigsal olarak degil, norolojik olarak fiziksel ve kesin verilerle
Olciilebilmektedir. Ayni durum yatirnm davranislart icin de gegerlidir. Yapilan
calismalarda yatirinmlarmi kaybeden kisilerin yasadigi panik duygusunu frontal
korteks yonetememekte ve bu nedenle de ozellikle yatirimlarin kaybedildigi
donemlerde siiriingen beyin ile karar aldiklar tespit edilmistir (Soydal, 2010: 135).
Bu veriler yorumlandiginda ekonomik krizlerde yatirimcilarin rasyonel davranmasi
temeli ile olusturulacak teoriler kisilerin davraniglarini ongérmede son derece
yetersiz kalacaktir (Sayar, 2010: 93). Ote yandan belirtmek gerekir ki frontal korteks
ve limbik korteks siirekli birlikte ¢alisan beyin boliimleridir ve limbik korteks de
beynin duygu merkezlerinden bir tanesidir (Soydal, 2010:135). Bu agidan
bakildiginda salt frontal korteks ile almman bir kararda dahi limbik korteksin ve
dolayisiyla duygusal etkilerin oldugunu kabul etmek gerekmektedir.

2.5.2.Norobiyokimyasallar

Birey davraniglarimi tam olarak incelemek i¢in norokimyasallarim da
incelemeye dahil edilmesi zaruridir. Ciinkii her ne kadar davraniglar beyin tarafindan

gerceklestirilse de beynin, algilar aracilifiyla elde ettigi verileri degerlendirirken
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hormonlar biiyiik etkilere sahiptir. Ayrica gilinlik hayatta insanlarin “mutluluk”
olarak ifade ettigi duygudurum halleri de belirli hormon seviyesi ve diizenlerinin
sonucu olarak hissedilmektedir. Bu baglamda davramigsal yaklasim ile
noroekonominin dikkatli bir sekilde ayristirilmast gerekmektedir. Davranigsal
iktisadin gelistigi donemlerdeki teori ve yaklasimlar incelendiginde kisilerin duygu
durumlar1 ile ekonomik davranmislarinin iliskilendirildigi goriiliir. Ancak bu
iliskilendirmeler tamamen kisilerin 6znel goriisleri ile degerlendirilmistir. Bunun
sebebi ise bahsi gecen calismalarin yapildigi donemde hormon seviyeleri ve bu
kimyasallarin beyinde inhibe edilmesi tespit edilememekteydi. Bunun sonucu olarak
da davranigsal iktisat¢ilar tibbi anlamda rasyonel verilerle kisilerin duygu
durumlarin1  tespit etmeden varsayimlar olusturmak durumundaydi. Ancak
giiniimiizdeki imkanlar 1ile bunlar tespit etmek miimkiin hale gelmistir.
Néroekonomi de bu baglamda klasik davranisgilar ile ayrismaktadir. Ornegin
noroekonomide kisinin kendisini “mutlu” olarak tanimlamasi kistas alinmamaktadir.
Bunun yerine o kisinin serotonin gibi degerlerinin dl¢limii yapilmakta ve kendisini
mutlu hissettigi kimyasal olarak tespit edilmektedir. Giinlimiizde gelinen noktada ise
sadece bu olgular tespit edilmekle kalinmamakta, aym1 zamanda kisilerin
duygudurumlarina disaridan miidahale de edilebilmektedir. Ornegin yine 2000’li
yillarda tiretiminin yapilmasi basarilan SSRI (selective serotonin reuptalce inhibitors)
tiriindeki kapsiiller sayesinde serotonin hormonunun, beyinde bloke edilmesi
basarilmistir. Bunun sayesinde de kisilerin mutlu hissetmesi saglanmaktadir. Bu tiir
caligmalar sayesinde kisilerin davranislarinda degisiklik yapmak miimkiin hale
gelmistir. Gliniimiiz tip ¢aligmalar kisilerin davranmiglarini degistirmek i¢in bu tiir
kapsiilleri bir enstriiman olarak kullanabilmektedir. Bunun yaninda degisiklikleri de
kan testleri ve goriintiileme cihazlar ile tespit edebilmektedir. Bu baglamda davranis
bilimi ile yakindan iligkili olan pazarlama biliminin bu gelismelere kayitsiz kalmasi

miimkiin degildir.

Stiphesiz ki insan fizyolojisinde goriilen hormonlar sadece davramis ve
norolojik faaliyetlere iliskin degildir. Bir¢ok temel fizyolojik faaliyetlerde hormonlar
etkin rol iistlenmektedir. Asagida sadece kisilerin ekonomik davranislarina iliskin

degisiklikleri saglayacak hormonlar incelenecektir.
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2.5.2.1.0ksitosin

Beyinde noromodiilatér gorevi iistlenen bir hormon olan oksitosin arka
hipofiz bezi ile hipotalamus tarafindan sentez edilir ve kullanilir. Oksitosin
hormonunun islevlerinin yakin zamana kadar memeli canlilarin cinsel ve iireme
faaliyetleri ile sinirh oldugu diisiiniilmekteydi. Ancak giiniimiizde oksitosinin sosyal
tanima basta olmak {izere bir¢ok sosyal faaliyette ve giiven duygusunda etkin oldugu

bilinmektedir (Javor vd., 2013: 6).

Oksitosinin calisma sekli incelendiginde beyinde dopamin seviyesini
yiikselttigi goriilmektedir. Dopamin ise néronlarin norotransmitter olarak kullandigi
bir hormon olmakla birlikte kisilerin “6diil” algisin1 degistiren bir kimyasaldir (Javor
vd., 2013: 6). Bu baglamda incelendiginde kisilerin tiikketim kararlarini siiriingen
beyin tarafindan alindigi da disiiniildiginde “6dil” algisinin siiriingen beynin
tilketim kararinda olumlu etki yapmasi beklenir. Ayrica kisilerin yiiksek oksitosin
seviyesinde kendilerini giivende hissetmeleri de pazarlamacilarla iliski i¢inde oldugu

ya da tiiketimini yaptig1 mekanlarda kaldig siireyi uzatacaktir.
2.5.2.2.Serotonin

Serotonin, viicudun mideden beyne kadar bir¢ok bolgesinde faaliyet gosteren
bir hormondur. Ancak davranis degisikliklerini belirleyen konu beyinde
norotransmitter olarak kullanilan serotonindir. Serotoninin, beyindeki esas islevi
noronlar arasindaki baglarin kurulmasinda norotransmitter goérevi gormektir
(Brummelte vd., 2016: 177). Ancak bu islevi yerine getirirken kiside Onemli
duygudurum degisiklikleri de saglamaktadir. Bunlarin basinda ise kisilerin kendisini
“mutlu” olarak tanimladig1 duygudurumu gelmektedir. Bu islevinden otiirii psikiyatri
bilimi, depresyon tedavilerinde serotonini sik¢a kullanmaktadir. Bunun kullanimi ise
SSRI tiirtindeki kapsiillerle saglanmaktadir. Bu duygudurum degisikligi, pazarlama
bilimi ile iliskilendirildiginde ise kisilerin yiiksek serotonin seviyesinde
tilkketimlerinin de artmasi beklenmektedir. Bu durumun en tipik ve dogal 6rnegi ise

ilkbahar aylarinda artan giineslenme siiresi ile birlikte serotonin seviyesinin dogal bir
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sekilde yiikselmesi ve bunun sonucunda da kisilerin tiiketiminde artig

gozlemlenmesidir.

Noropazarlama acisindan en ciddi ¢alismalar serotonin {izerinden
yiiriitiilmektedir. Bunun nedeni ise psikiyatri bilimi i¢in 6nemli bir tedavi araci olan
serotonin lizerine farmakolojik olarak ¢alismalarin yogun bir sekilde yapilmasidir.
Ozellikle SSRI'lar kisilerin duygu durumlar iizerinde oldukca etkilidir. Ancak
beyinde serotonin salgisini bloke etmesinden dolay1 fizyolojik degisikliklere sebep
olmakta ve pazarlama igin kullanilmasi etik gorilmemektedir. Bunun yaninda
serotonin  salinimin1  saglayan ama beyinde bloke etmeyen SHTP
(5Hidroksitriptamin) kapstilleri de mevcuttur ve insan fizyolojisine dogrudan bir
miidahalede bulunmadigi igin pazarlama c¢alismalarinda kullanima da misait

kimyasallardan bir tanesidir.
2.5.2.3.Dopamin

Dopamin de serotonin gibi noronlar i¢in ndrotransmitter gorevi goren ve
norotransmitter gérevinde serotoninden daha etkili olan bir hormondur. Dopamin bu
gorevini hipofiz bezinin 6n lobundan prolaktin saliniminit baskilayarak yerine
getirmektedir. Oksitosin boliimiinde de bahsedildigi lizere dopamin, beyinde 6diil
mekanizmasin1 da harekete gecirdiginden dolayr zihinsel olarak tatmini de
saglamaktadir (Saposnik and Johnston, 2014: 2149). Odiil sisteminin, birey karar ve
davraniglarinda etkisi olduk¢a yiiksektir (Javor, 2013: 3). Bu ag¢idan bakildiginda
dopamin seviyesi ve blokesi noropazarlamacilar i¢in biiyilk 6nem tasimaktadir.
Ciinkii dopaminin sagladigi “6dil” algis1 siirlingen beyin tarafindan dogrudan
algilanip anlagilmaktadir ve bu da siirlingen beynin tiiketim kararlarinda etkili
olmaktadir. Ayrica belirtmek gerekir ki her bir satin almadan sonra beyindeki
dopamin miktarinda artis oldugu ve kisilerin ddiillendirilmis hissettigi bilinmektedir.
Hatta aligverisi bir davranis bozuklugu ya da psikolojik bir sorun olarak siirekli
yapan kisilerin beyinlerinde ise dopamin salinimi ile aligveris arasinda sagliksiz bir

iliski kuruldugu da sdylenebilir.
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2.5.2.4.Genel Degerlendirme

Yukarida bahsedilen nérobiyokimyasallar hemen tiim sartlar altinda
bireylerde ayni etkileri gostermesi bakimindan ndropazarlama biliminin
arastirmalarinin ana dinamigini olusturacak hormonlardir. Bunlarin disinda cinsiyet
ayrimi basta olmak {izere diger demografik ayrimlar da gbéz Oniline alindiginda
gruplara gore farklilastirilmis néropazarlama calismalarini yiirtitmek miimkiindiir.
Oncelikle belirtmek gerekir ki yukaridaki hormonlarin diginda uygulanacak kimyasal
destekli pazarlama c¢alismalart yapmak i¢in cinsiyet ayrimina gidilmesi
gerekmektedir. Ciinkii kadin ve erkeklerin degisen hormon seviyelerine verecegi

tepkiler de farklilik gosterebilmektedir (Breiter vd, 2015: 5).

Hormonlar ve noérolojik  faaliyetler  birlikte  degerlendirildiginde
noropazarlamacilar i¢in hormonlarin dogrudan bir uygulama alani oldugunu ve
norolojik ¢aligmalarin da uygulamalarin sonuglarini rasyonel bir sekilde elde ettigi
alan oldugunu sdylemek miimkiindiir. Ciinkii her ne kadar son donemde gelistirilen
rezonans cihazlart ile norolojik fonksiyonlara miidahale etmek miimkiin olsa da
heniiz yeni gelismesi nedeniyle ve kisi hayat1 ve saglig1 i¢in tehlike arz etti§inden
uygulanmas1 miimkiin gériinmemektedir. Bu yiizden noropazarlama caligmalarinda
kisilerin tiiketim kararlarin1 yonetme ve etkileme c¢alismalarinin hormonlar {izerinden

uygulanmasi ve norolojik olarak da izlenmesi uygun goriilmektedir.
2.6.Noropazarlamada Kullamilan Metodoji

Noropazarlama alaninda kullanilan yontemler farmakoloji, noérolojik

goriintlileme cihazlar1 ve esikalti (subliminal) olma {izere {i¢ dala ayrilmaktadir.
2.6.1.Farmakolojik Pazarlama Cahsmalar:

Farmakolojik yontemler digerlerine gore néropazarlama bilimi a¢isindan daha
yeni bir alan oldugu i¢in uygulama alan1 da kisith olarak siirmektedir. Her ne kadar
birtakim firmalar SSRI tiirii kimyasallar ile tiiketici algisini uzun vadede degistirme

caligmalar1 yapsa da SSRI’larin insan fizyolojisinde dogrudan degisikliklere sebep
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olmasi nedeniyle uzun vadede goriilecek yan etkiler tam olarak dngoriilemediginden
etik olmamaktadir. Ancak son dénemde iiretilen SHTP (Hydrocsityriptamyn) gibi
kimyasallar sayesinde serotonin hormonunu Kkisilerin beyninde bloke etmeden
salinimi miimkiin hale gelmistir. Bu tiir kimyasallarin kisa zamanda riistiinii ispat
etmesi ve noropazarlamada kullanilmasi1 beklenmektedir. Her ne kadar etik olmayan
uygulama ¢alismalar1 fazlaca mevcut olsa da farmakolojik pazarlama ¢alismalarinin
gelecegini goren firmalar bu alanda g¢alismalar yapmakta ve basta biiyiikk kola
firmalar1 olmak {izere kendi farmakolojik AR-GE merkezlerini kurmaktadirlar
(Orzan vd., 2012: 428). Gilinimiizde norologlarin tedavi amagh kullandigi
kimyasallar kisilerin dopamin, endorfin, serotonin gibi pek ¢ok hormon seviyesine
miidahale etmeyi miimkiin kilmaktadir. Bu bakimdan yakin gelecekte bu tiir
farmakolojik iiriinlerin pazarlama alanlarina da sirayet etmesi beklenmektedir. Ancak
belirtilmesi gereken son, 6nemli ve noropazarlama ¢alismalarinin en azindan sadece
giiniimiiz i¢in sinirhiliklarini gosteren bir veri ise tiiketim kararinda son nokta olan
stiriingen beyne dogrudan miidahale etmeyi basaran farmakolojik ¢alismalar basariya
ulagamamustir. Tip bilimi i¢in miimkiin olsa dahi ndropazarlama i¢in yakin gelecekte
bu tlir kimyasallarin kullanimi miimkiin goriilmemektedir. Ciinkii beynin ilgili
boliimiinde otonom sinir sisteminin de etkilerinin olmasi nedeniyle ndropazarlamada

kullanmak igin tehlikeler arz etmesi muhtemeldir.
2.6.2.Goriintiileme Yontemleri

Noropazarlama biliminin kullandigir bir diger alansa beyin goriintiileme,
renklendirme ve haritalandirma cihazlaridir. Bu cihazlarin her biri iizerinde ayrica
durulacaktir. Ancak bu tiir goriintiileme, renklendirme ve haritalandirma
yontemlerinin gelisim siirecinden burada kisaca bahsetmek yerinde olacaktir. 2000°1i
yillara kadar beyin goriintilemesi MR (manyetik rezonans) cihazlar1 tarafindan
yiiriitilmekteydi. Ancak bu cihazlarin pazarlama bilimi tarafindan kullanilmasi siirl
oldugu i¢in multidisipliner olarak yapilan c¢alismalarda ciddi sinirliliklara sebep
olmaktaydi. Son donemde gelistirilen fMRI, PET gibi cihazlar sayesinde beynin
sadece korteksinin degil, ayn1 zaman alt katmanlarinin goriintiillenmesi de miimkiin

hale gelmis ve aymi zamanda ayrintili renklendirmeler ile caligmalar yapilmaya
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baslanmigtir. Bu tiir cihazlarin gelisimi de bireylerin tiiketirken ne tiir norolojik
fonksiyonlar gelistirdiginin incelenmesini miimkiin hale getirmistir. Buglinkii
yontemler ile kisilerin satin alma ve tiiketim anlarinda gerceklestirdigi norolojik
faaliyetler tamamen rasyonel bir sekilde tespit edilebilmektedir. Ancak yine de bu tiir
cihazlar hususunda da belli simirliliklar mevcuttur. Bu bakimdan bir néropazarlama
aragtirmacis1 bilmelidir ki bu tiir cihazlar ile sadece mevcut durumlar tespit
edilebilmekte ve 0©zel durumlar hari¢, beyin fonksiyonlarina miidahale etmek
miimkiin olmamaktadir. Bu tiir cihazlarin islevi sadece ndrolojik fonksiyonlar: tespit
etmekten ibarettir. Ancak bu tiir gorlintileme yoOntemleri sayesinde farmakoloji
bilimi yeni teknikler gelistirmekte ve miidahaleleri miimkiin hale getirmektedir.
Beyin fonksiyonlarina mekanik uygulamalarla miidahale eden ve son donemde bir
psikiyatrist olmasina ragmen noropazarlama alanlarinda da ¢aligmalar yapan Kevin
Dutton ve ekibi gelistirdigi bir yontemle beynin istenen bazi bolgelerini 30-45 dakika
arasinda pasif hale getirmeyi basarmistir. Ancak ¢ok yeni bir ¢alisma olmasindan
dolay1 uygulama ve sonuglar1 hakkinda yeterli veriler elde edilememistir. Yine de bu
durum yakin gelecekte mekanik cihazlarin da pazarlama faaliyetlerinde yerini
alacaginin gostergesidir. Bu bakimdan néropazarlama aragtirmalarinda kullanilacak
olan goriintiileme, renklendirme ve haritalandirma cihazlari hakkinda bilgi vermek

elzemdir.
2.6.2.1.MRI

20. ylizyilin ikinci yarisindan itibaren kullanima baglanan MRI (manyetik
rezonans) cihazlart x 1ginlari araciligiyla goriintiileme yontemlerinin ilkidir. 1952
yilinda uygulanmaya baglanan MRI yontemleri X 1sinlarinin kullanimi ile canli
beynin faaliyetlerini ilk kez goriintiileme imkan1 saglamasi agisindan biiyiik 6nem
tasimaktadir (Canan, 2015: 119). Her ne kadar tip bilimi agisindan ¢igir acacak bir
gelisme olsa da ilgili donemde noroekonomi ve ndropazarlama calismalar1 heniiz

baslamadig1 i¢in MRI cihazlar ile yapilan néroekonomi ¢aligmalar: da siirhidir.
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2.6.2.2.fMRI

MRI cihazlarmin gelistirilmesi ile birlikte olusturulan fMRI (fonksiyonel
manyetik rezonans) cihazlar1 kisilerin beynindeki kan akisini ve kandaki oksijen
miktarinin izlenmesi ile hangi bdlgenin yogun bir sekilde calistiginin tespit edilmesi
usuliine gore calismaktadir (Orzan vd, 2012:428). Her ne kadar bu cihazlar ile
noronlar arasindaki elektriksel akimlar dogrudan goriintiillenemese de beynin hangi
boliimiiniin aktif olarak ¢alistigini tespit etmesi agisindan oldukg¢a fonksiyonel bir
yontemdir. Bugiin Tiirkiye’de de doktora diizeyinde yapilan pek ¢ok ¢alismada fMRI
cihazlart kullanilmaktadir. Bu durumda fMRI cihazlarinin saglik kuruluslarinda
yaygin olarak bulunmasi, kullanimmin diger cihazlara gore ucuz olmasi ve

goniilliilerin radyoaktif maddelere maruz kalmamasi da etkili olmustur.
2.6.2.3.EEG

EEG (elektroensefalografi) cihazlar1 ise beyindeki elektriksel faaliyetleri
dogrudan tespit etme amach kullanilan cihazlardir. EEG, néronlar arasindaki
iletimleri kafatasina yerlestirilen elektrotlar araciligi ile tespit edilmesi ve ekrana
aktarilmas1 ile c¢aligmaktadir. Yontem olarak EEG cihazlart beynin ilgili
boliimiindeki dalga boyutlarim1 (Alfa, Beta, Teta ve Delta) tespit ederek o bdlgenin
faaliyetleri hakkinda bilgi vermektedir (Yorgancilar, 2015: 77). EEG {izerine yapilan
caligmalar kisilerin satin alma davranisi sirasinda gosterdigi norolojik tepkilerin

incelenmesinde sikca kullanilmaktadir (Vecchiato, 2011:1).
2.6.2.4.Diger Yontemler

Yukarida bahsi gecen yontemler MRI, fMRI ve EEG siras1 ile beyin
goriintiilemede ilk asama, norolojik faaliyetleri kandaki oksijen miktar1 aracilig ile
goriintiileme ve dogrudan elektriksel olarak izleme yontemleri olmasi nedeniyle
noropazarlama bilimi arastirmalar1 i¢in ana yOntemleri olusturmasi sebebiyle
ozellikle anlatilmistir. Bu cihazlar disinda PET, SST, MEG, GSR gibi farklhi
yontemler de mevcuttur. Bu yontemler yapilacak olan aragtirmada tespit edilmek
istenen faaliyetlerin muhteviyatt ve konumuna gore gereklilikler gostermektedir.

Ornegin kortekste degil beynin daha alt kisimlarinda yapilacak bir arastirma i¢in PET
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yontemi daha uygun bir yontem olacaktir. Bu bakimdan her bir yOntem,
arastirmacimin ulagsmak istedigi verilere gore Oncelik sirasinda iist siralarda yer

alacaktir.
2.6.3.Esik Alt1 (subliminal) Pazarlama Cahsmalar:

Noropazarlama baglaminda kullanilan yontemlerden bir tanesi de esik alti
(subliminal) pazarlama yontemleridir. Bu konudaki calismalara bakildiginda ilk
caligmalarin Sigmund Freud tarafindan yapildigi ve bu c¢alismalarin “Totem ve
Tabu” adli eserde kaleme alindigi goriilmektedir. Esik alti caligmalarin gerek
noroloji, psikiyatri ve gerekse noéropazarlama igin en az verilerle yiiriitilen alan
oldugunu belirtmek gerekir. Bugiinkii bilim diinyas1 her ne kadar bilingaltini
kullanarak ¢alismalar yiiriitse de bu faaliyetlerin norolojik olarak tespit edilememesi
rasyonel veriler elde edilmesini engellemektedir. Ancak yine de bu alan pazarlama
ve reklam caligmalar1 yapanlar tarafindan yogun bir sekilde kullanilmaktadir.
Ozellikle reklam ve ambalaj tasarimi ¢aligmalarinda cinsellige ve korkuya dayanan
figlirlerin kullanimi esik alti ¢alismalarin bir sonucudur. Bu figiirlerin kullanilma
nedeni ise Freud’un yine Totem ve Tabu adli eserinde bu konularin bilingalti

tarafindan daha kolay algilandigini tespit etmesidir.

Diger noropazarlama yontemleri ile karsilastirildiginda her ne kadar istatistiki
sonuclar bulunsa da rasyonel veriler acisindan en sinirli olan ¢alisma sahasi esik alti
pazarlamalardir. Ancak yine de satis oranlarini yiikselttigi diistinlilerek basta reklam
caligmalar1 olmak {tizere pek c¢ok gorsel tamitim araglarinda bu tir figiirler
kullanilmaktadir. Bu tiir smirliliklar1 mevcut olsa da esik alti ¢alismalara devam
edilmesi pazarlama bilimi agisindan 6nemlidir. Ciinkii 6zellikle cinsellik ve hayatta
kalmaya diirtiilere yonelik daha ilkel olgulari icerdigi i¢in esik alt1 ¢alismalarin,

kisilerin siirtingen beynine dogrudan hitap ediyor olmasi biiytik bir olasiliktir.
2.7.Noropazarlamanin Etigi

Ortaya ¢iktig1 giinden bu yana ndroekonomi calismlart 6zellikle uygulama
alanlar1 hususunda etik olarak ciddi elestirilere maruz kalmistir. Ozellikle son

donemde gelistirilen kimyasallar araciligi ile kisilerin karar verme davraniglarim
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degistirmenin miimkiin olmas1 nedeniyle ndropazarlama bilimine getirilen en sert
elestiriler kisilere kendi kararlarin1 alma saygisini gostermemesi iizerinden
yiritilmektedir (Pop, 2014: 27). Bu tiir sert elestirilerin gelmesinde medyada
yapilan aciklamalarda ndropazarlama biliminin, insanlarda bir “satin alma tusu”
olusturdugu ve bu tusa basinca bireyleri stirekli tiikketen, tamamen mantik dis1 dahi
olsa satin alma eylemini gerceklestiren kisiler haline getirmesi gibi bir popiilist
yaklasimin hakim olmasi biiyiik etki gostermektedir (Pop, 2014: 30). Her bilimsel
bulusta oldugu gibi noropazarlama bilimindeki buluslarin da kotiiye kullanilmasi
elbette ki miimkiindiir. Ancak unutmamak gerekir ki néropazarlama caligmalarinin
etigi insan kararlarindan ziyade bireylerin fizyolojisi iizerinden yiiriitilmelidir.
Ciinkii kisilerin hi¢ almak istemedigi, almay1 diisiinmedigi bir teknolojik iiriini
noropazarlama araciligi ile satin aldirmak miimkiin degildir. Bu baglamda kisilerin
kararlarina dogrudan bir miidahale miimkiin de degildir. Ancak Ozellikle gida
tiriinlerinde kullanilan kimyasallar sayesinde kisilerin belli markalara yonelmesi
saglanabilmektedir. Bu baglamda ise sorgulanmas1 gereken etik husus ise kullanilan
kimyasallarin insan fizyolojisindeki etkileri iizerinden yiiriitiilmelidir. Ornegin
dopamin ya da beyin hiicrelerinde yiiksek diizeyde blokaj saglayan SSRI tiirii
kimyasallar ile kisilerin tiiketim davramiglarini  6nemli Ol¢iide degistirmek
miimkiindiir. Ancak bu tiir maddelerin insan fizyolojisinde degisikliklere neden
olmasindan dolayr uzun vadede ve hatta kisa vadede de olasi zararli sonuglar
miimkiindiir. Bu tiir maddelerin 6zellikle gida maddelerinde kullanim1 hususunda
etik olmayan uygulamalari engellemek i¢in bir¢ok {iilkede bu maddeler saglik
bakanlig1 kontroliinde kullanilmakta ve tibbi kullanimlar diginda uygulamalara da
izin verilmemektedir. Bu baglamda etik olmayan uygulamalar konusunda
diizenlemeler olusturulmustur. Ancak SHTP (5Hydrocsityriptafon) gibi maddelerin
kisilerin viicuduna girip, kullanimi i¢in herhangi bir zorlama ya da blokaja sebep
olmadan fazlasinin atilmasi miimkiin oldugu i¢in bu maddeler {izerinde caligmalar
yapilmas1 miimkiindiir. Zaten bu tiir maddeler SSRI gibi kimysallardan ayrilmis ve
bircok iilkede tarim bakanliklar1 izni ile kullanilmakta ve “gida takviye triinleri”

olarak gecmektedir.
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Noropazarlamaya getirilen etik elestirilerden bir baskasi ise néropazarlama
arastirmas1 metodojilerinden olan goriintiileme yontemleri tizerinden yapilmaktadir.
Bir¢ok goriintiilleme cihazinin radyoaktif madde kalintilarina sebep olmasindan
dolay1 yapilan arastirmalar etik agidan elestirilmektedir. Bu konuda da etik bir
gergevede calismanin miimkiin oldugunu unutmamak gerekir. Kisiler {izerinde
yapilacak olan deneyler Tiirkiye’de ve diinyanin birgok {ilkesinde etik kurul iznine
tabi oldugundan diizenli isleyen bir denetim mekanizmasi mevcuttur. Ayrica etik
ahlaka sahip bilim adamlar1 yapacaklar1 aragtirmalart miimkiin oldugunca fMRI
cihazlar1 lizerinden yliriitmekte ve etik kurul tarafindan da gerekli goriildiigiinde bu
metodojiye yoOneltilmektedir. Bunun sebebi ise fMRI cihazlarmin goniilliileri

herhangi bir radyoaktif maddeye maruz birakmamasidir.

Stiphesiz ki gelistirilecek her ¢aligmada ve bilim alaninda etik dis1 caligsmalar
yapmak miimkiindiir. Ancak bu durum bilimsel arastirmalar yapma konusunda etik
degerlere sahip arastirmacilar i¢in bir engel degildir. Hiikiimetler gerekli denetim
mekanizmasini kurdugu takdirde néropazarlama bilimi alaninda yapilacak ¢aligsmalar
sadece pazarlama alaninda degil; psikoloji, sosyoloji gibi alanlarda da kisi

davraniglarini agiklama hususunda ciddi bilgi birikimini insanliga kazandiracaktir.

Son olarak noropazarlama ya da diger multidisipliner alanlarda yapilan
caligmalar etik, ahlaki degerlere sahip bilim insanlar tarafindan yiiriitiildiigi siirece
elde edilen gelismeler tek tarafli olarak isletmelere degil, tiim insanhigin bilgi
dagarcigma kazandirilacaktir. Ornegin, oldukca biiyiik arastirma biitceleri ile galisan
ve noropazarlama alaninda oncii isimlerden olan Martin Lindstrom SST cihazi ile
yaptig1 deneyinde insanlarin satin alma kararmi diisiiniilenin aksine sadece iki buguk
saniye icinde aldigini tespit etmistir. Mutlaka deneye katilan goniilliilerin 6nceden
sahip oldugu ya da maruz kaldig: bilgiler bu iki bucuk saniye i¢inde alinan kararda
etkilidir ancak su da bir gercek ki bu kadar kisa siirede alinan bir kararda bu
bilgilerin rasyonel bi¢imde degerlendirilmesi miimkiin degildir. Martin Lindstrom ise
elde ettigi bu bilgiyi tiiketicilerle paylasmis ve bu farkindaligi elde eden kisilerin
satin alma kararinda daha rasyonel davranmaya ve anlik kararlardan kacinmaya

yoneldigini gormiistiir. Bu yilizden gelisen noropazarlama biliminin verileri etik
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cergevede tlim insanlikla paylasilmasi halinde insanlarin rasyonel tiilketime yonelme

oranlar1 da ylikselmesi de ihtimal dahilindedir.
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3. MEVSIM GECISLERINE BAGLI OLARAK DEGIiSEN
SEROTONIN SEVIYESININ TUKETIM ARZUSU UZERINE ETKILERINE
YONELIK ARASTIRMA

3.1. Arastirmanin Modeli

Calismanin  “Saha Arastirmas1” boliimiinde ilk iki bdliimde arastirilan
caligmalar cercevesinde ndroekonominin giinlilk hayatta ve kisilerin fizyolojik
anlamda normal sartlarda mevsim gecislerine baglh olarak degisen serotonin
seviyelerindeki degisimlerin tiiketim davranislar iizerindeki etkisi incelenmistir. Bu
baglamda yapilan akademik yazin taramasina bagli kalinarak uygulanan anketin
kavramsal ¢ergevesi, arastirmanin hipotezi, bulgular1 ve bulgularin degerlendirilmesi

sunulmustur.
3.1.1. Arastirmanin Kavramsal Cerceve ve Problemi

Saha arastirmasi uygulamasinin temelinde yatan problem mevsim gegisleri ile
birlikte degisen gilineslenme siirelerinin  serotonin seviyelerini degistirmesi
sonucunda kisilerin tiiketim davraniglarinin degisip degismedigidir. Giineslenme
stiresi ve serotonin seviyesi iliskisinden 6nce uygulanan arastirmanin néroekonomi
calismalarindaki yerinin konumlandirilmast daha dogru olacaktir. Oncelikle
belirtmek gerekir ki yapilan calisma ndrofarmakolojik bir miidahale ile kisilerin
tilketim davranislarinin degisimini incelemeye yonelik bir ¢alisma yerine kisilerin
dogal cercevede degisen norobiyokimyasallarinin tiiketici davramigina etkisini
arastirmaktadir. Bu problem iizerine ¢alisilmasinin sebebi ise hem homoekonomikus
modelinin uygulanmasindaki eksiklikleri irdelemek hem de ileride yapilacak
noropazarlama calismalari i¢in temel olusturacak verileri degerlendirmektir.
Ozellikle néropazarlama calismalarindaki saha arastirmalar icin gerekecek biitgeler
diisiiniildiiglinde oncelikle kisilerin norobiyokimyasallarindaki dogal degisimlerinin
tikketici davraniglar1 {izerindeki etkililiginin Olgiilmesi sonraki calismalara sadece
temel teskil etmekle kalmayacak, ayni zamanda ciddi bir biitge tasarrufu da

saglayacaktir.
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Insanlarin giinesli ve parlak giinlerde daha mutlu ve enerjik olurken, kapali ve
giineslenme siirelerinin diisiik oldugu giinlerde tam tersi sekilde daha mutsuz ve
diisiik enerjili hissetmeleri bir¢ok arastirma tarafindan da kanitlanan, bilinen bir
gercektir (Praschak-Rieder vd., 2008: 1072). Her ne kadar arka plandaki molekiiler
sebepleri tam olarak tespit edilemese de bilinen bir gercek var ki psikolojik
duygudurum degisikliklerinin sebebi giineslenme siiresinin artmasi ile birlikte
serotonin seviyelerindeki dogal bir artis duygudurumlardaki bu degisimi
saglamaktadir. Arastirmanin problemi de bu artisin molekiiler sebeplerini
arastirmaktan ziyade bu degisimin sonuclarinin tiikketici davranigi iizerindeki

etkilerini tespit etmektir.

Arastirmanin  problemi olarak serotonin seviyesindeki degisimlerin
secilmesinin ise kuramsal olarak iki 6nemli sebebi vardir. Ilki serotonin
seviyesindeki degisikligin gerek dogal yollarla (aragtirma o6rneginde oldugu gibi
giineslenme siiresine bagli degisimler vb.) gerekse farmakolojik miidahaleler ile
degistirilmesinin gerek farmakolojik gelismeler gerekse insan fizyolojisi sayesinde
daha kolay ve miimkiin olmasidir. Ikinci sebebi ise serotoninin bir ndrotransmitter
olmasindan dolay1 ndronlar arasindaki sinaptik baglar1 daha agik hale getirmesinden
dolay1 tryptophan, melatonin ve bunlarla baglantili nérobiyokimyasallarin akisin1 da
hizlandirmaktadir (Praschak-Rieder vd., 2008: 1072). Yani serotonin seviyesindeki
degisiklik, bircok biyokimyasaldan farkli olarak diger biyokimyasallar1 da
tetiklediginden bir bakima g¢ogaltan etkisi gdstermekte ve daha etkili bir yontem
olmaktadir. Ayrica pek cok biyokimyasalin degisimi daha zorken serotonin
giineslenme siiresi gibi hava sartlarindaki dogal bir degisimden dahi etkilenerek
yiikselebilmektedir. Bu baglamdaki serotonin degisim oOl¢iimlerinde Nicole
Praschak-Rieder ve 4 arastirmacinin “Seasonal Variation in Human Brain Serotonin
Transporter Binding” adl1 ¢alismasindaki veriler kullanilmigtir. Tlgili arastirma 1999-
2003 yillar1 arasinda 41 kadin ve 47 erkek iizerinde yaz-kis, ilkbahar-sonbahar
karsilagtirmal1 serotonin seviyesi dl¢limleri ile yapilmis ve goniilliilerin herhangi bir
saglik problemi olmamakla birlikte, 6zellikle SSRI basta olmak {izere herhangi bir
ila¢ kullanmamaktadir. Ayrica goniilliller DSM-IV- kriterlerine gore psikiyatrik ya

da psikolojik problemleri olmayan kisilerdir. Arastirma sonuglarina gore arastirma
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stiresince kasim ve mart aylarindaki degisimin bagil orant %5 ile %34 arasinda
degisim gostermektedir. En az degisim %5 ile anteromedial prefrontal kortekste
goriiliitken en fazla degisim ise %34 ile mesencephalon bolgesi genelinde
goriilmiistiir. Yine ilgili ¢aligmada yas degiskeni {izerinden yapilan yorumlarda ise
serotonin seviyesindeki degisimin yas ile yogun bir sekilde iliskili oldugu
belirtilmekle birlikte yas ilerledik¢e giineslenme siiresince serotonin seviyesindeki
artisin daha diisiik oldugu belirtilmektedir. Cinsiyette ise artis oraninda herhangi bir
farklilik goriilmemistir. Ancak cinsiyet verileri yorumlanirken dikkat edilmesi
gereken husus ¢alismadaki verilerin sadece serotonin seviyelerini igermesidir. Yani,
arastirmada degisen bu serotonin seviyelerinin davranislara ne kadar yansidigi
konusunda veriler kaydedilmemistir. Bu tezde yapilan ¢alismada ise davraniglardaki
degisiklikler arastirilmistir ve elde edilen veriler de ilgili calismadaki serotonin
seviyesindeki degisiklik oranlart ile karsilagtirilmistir. Bu baglamda kis
mevsimlerinde kadinlarda depresyonun daha fazla gorildigli gergegi de
diisiiniildiiglinde mevsimsel norobiyokimyasal degisikliklerinin orani ayni bile olsa
kadinlarin bu degisiklige daha fazla duygusal tepki verdigi sonucuna ulasmak
miimkiindiir. Kavramsal ¢ergevenin sinirliliklarinin ¢izilmesi agisindan belirtilmesi
gereken bir diger konu ise bahsi gegen arastirmanin sonuglarina gore serotonin
seviyesindeki degisim sicaklik ile degil sadece giineslenme siiresi ile ilgilidir. Yani,
serotonin seviyesinin hava sartlarina gore yiikselmesi i¢in giiniin aydinlik saatlerinin
uzamasi ve giindiizleri Glines 15181inin parlakliginin fazla olmasi yeterli olmaktadir.
Son olarak da aragtirmanin uygulandigi Tiirkiye’nin Konya ilinde yaz-kis iklim
degisikliginin gerek kuzey iilkelerine, gerekse ekvatoral iklimdeki {lilkelere gore
oldukca yiliksek olmasi serotonin seviyesindeki degisikligi artirmakla birlikte
kisilerin davramis degisikligi konusunda da anlamli veriler elde edilmesini
saglamistir. Bu hususun, calismanin kiiresel uygulamalari i¢in olusturdugu sinirlilik,
“Simurliliklar” bolimiinde ayrica degerlendirilecektir. Bu kisimda belirtilmesindeki

amagc arastirmanin kavramsal ¢ergevesini belirtmektir.
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3.1.2. Arastirmanin Hipotezi

Arastirmanin hipotezi uygulanan anketin de dogrultusunda iki temel sacayagi
tizerine olusturulmustur. Bunlardan ilki basta pazarlama bilim alani1 olmak iizere
olusturulacak modellerde noéroekonomi baglaminda olusturulacak denklemler ile
gercekteki insan davraniglarina oldukca yakin kisi modellerinin uygulanabilirligine
temel olusturmaktir. Ikincisi ise hususi olarak bu denklemde bulunmasi gereken
bircok fizyolojik degiskenden biri olan serotoninin dogal siiregteki degisimleri
incelenerek aradaki anlamli iligkinin varligin1 géstermek ve yine bu alanda yapilacak

deneysel ¢alismalar i¢in bir 6n adim olusturmaktir.

Olusturulan hipotez, serotonin degisiklikleri ile kisilerin satin alma ve tiiketim
davraniglar1 arasinda anlamli bir iliski oldugudur. Bu iliskinin verileri “Bulgularin
Degerlendirilmesi” boliimiinde ayrintili bir sekilde ele alinarak iliskinin igerigi
incelenecek ve ardindan bilimsel etigin bir gerekliligi olarak aragtirmanin
siirliliklart boliimiinde uygulamanin sinirli kaldigi noktalar ve sabit kabul edilen

(ceteris paribus) degiskenler belirtilecektir.

Calismanin kredi karti kullanimina dair uygulanan bolimii ise kredi karti
kullanimina dair degil, kisilerin irrasyonel oldugu ve artan finansal araglarla da bu

irrasyonelitenin arttig ile ilgilidir.
Hipotezleri siralamak gerekirse:

Degisen serotonin seviyeleri ile birlikte tiikketim arzusu arasinda dogru orantili

bir iligki vardir.

Serotonin seviyesi ile birlikte artan tiiketim arzusu, fiili satin alma

davranigindan daha yiiksektir.
Insanlar irrasyoneldir ve bu irrasyonalitenin kendileri de farkindadir.

Finansal araglar kisilerin irrasyonalitesini artirmaktadir.
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3.1.3.Arastirmanmm  Olusum, Orneklem Toplama ve Verilerin

Degerlendirilme Siireci

Arastirmanin modeli akademik yazindaki ikincil verilerden yararlanarak
gelistirilmis ve anket ydntemi ile birincil veri toplanmistir. ikincil veriler, birincil
verileri teyit etme amaciyla kullanilmis ve degerlendirmeler de ikincil verilerle teyit

edilen birincil veriler iizerinden yapilmistir.

Aragtirmanin evren kiimesini Konya ilinde yasayan, diizenli gelire sahip, gelecege
yonelik ciddi finansal riskler tagimadigi kanisinda bulunan ve calisan bireyler
olusturmaktadir. S6z konusu c¢alismanin ana kitleyi temsil edecek Orneklem
biiyiikliigiiniin belirlenmesinde n = N t? p q / d? (N-1) + t?pq formiilii kullanilmustur.
Formiile gore:

N: Hedef kitledeki birey sayisi

n: Ornekleme almacak birey saysi

p: Incelen olaym goriilme siklig1

q: Incelenen olayin goériilmeme siklig1

t: Belirli bir anlamlilik diizeyinde, t tablosuna gore bulunan teorik deger

d: Olayin goriilis sikligina gore kabul edilen # O6rnekleme hatasidir (Salant ve
Dillman, 1994: 55). Bu formiil ile uygulanan anket yonteminde homojen olmayan
evren i¢cin %95 giiven araliginda # %35 Ornekleme hatasi ile gerekli Orneklem

biiyiikliigii n=384 olarak hesaplanmis ve toplamda 434 anket uygulanmustir.

Arastirmada tercih edilen model ise Tarama Modeli’dir. Tarama modelleri
gecmiste olmus ve/veya halen olan bir durumu var oldugu sekli ile tespit etmeyi
amaclayan ¢alisma yontemidir. Aragtirma konusu olan birey ya da nesne herhangi bir
degisiklige ugratilmadan, oldugu gibi tanimlanma amac1 ile model gelistirilmektedir
(Karasar, 2009: 77).

Arastirmada kullanilan anket kisisel bilgi formu, mevsimlere gore tiiketici

davranig1 ve kredi kart1 bagliligi olmak tizere ii¢ boliimden olusmaktadir.
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Kredi karti kullanimina iligkin bolim onaylama ve reddetme derecelerini

ifade eden birden bese kadar numaralanmis, 19 adet Likert tipi sorudan olusmaktadir.

Kredi karti kullannmi boliimiinde tutarlilik katsayis1 olan “Cronbach Alpha”

hesaplanmistir ve giivenilirlik alpha 0.948 olarak (¢ok yiiksek) bulunmustur.

Acimlayici faktor analizi i¢in ise Barlett Testi uygulanmis ve (p=0.000<0.05) faktor

analizine alinan degiskenler arasinda iliski oldugu tespit edilmistir. Orneklem

blyiikliglniin ise (KM0=0.962>0.60) yeterli oldugu goriilmiistiir.

Faktor analizi

sonucunda degiskenler toplam varyansi %59.784 olan iki faktor altinda toplanmustir.

Olgege iliskin faktdr yapisi asagida goriilmektedir:

Cizelge 3.1. Kredi Kart1 kullanim baglilig1 61gegi faktor yapisi.

Faktor [Aciklanan |Cronbach’s
Boyut Madde ol ¢
Yiikii | Varyans Alpha
Kredi kart ile satin alirken; niteligi ayni olsa bile daha
. o 0,760
prestijli ve daha pahali markay1 almaya yonelirim
Kredi Kart1 kullanimi aligveris yaparken ¢ok
L - 0,759
diisinmememi Sagliyor
Kredi Kartlarim olmasaydi yagam benim igin zor olurdu 0,715
Kredi Kart: iiriine Kars1 satin alma direncimi azaltmaktadir | 0,715
Kredi kart: kendimi kontrol etmemi zorlastirtyor 0,700
Kredi kart: ile hesapsizca aligveris yapabiliyorum 0,681
F1 Kredi kart: ile aligveris yaparken kendime engel
o o olamiyorum 0’676 32,704 0,932
(Ozdeger=10.019) | — _
Fiziksel para tagisaydim kredi kartina gére daha az
. 0,667
aligveris yapardim
Kredi kart: olmasaydi taksitli aligveris yapmazdim 0,659
Kredi kartlarrm harcama konusunda beni 6zgiir hissettirir | 0,653
Kredi kart: ile yaptigim ihtiyag dig1 harcamalarim
A - 0,614
odemelerimi zorlastirtyor
Zorunlu ihtiyaglarimi Karsilarken kredi kart: kullanmaktan
K 0,536
agcimmam
Odeme yaparken kredi kart: kullanmaktan kagindigim olur | 0,216
Kredi kart: ile sanal bir 6deme yapmak her seyi alabilirim
hissi veri 0,785
issi veriyor
Kredi kartimla bugiin harcayip nasilsa bir giin 6derim
0,777
duygusuyla davranirim
F2 Kredi Kart1 ile neyi harcadigimi anlayamiyorum 0,762
ao —— - 27,080 0,886
(Ozdeger:1,340) Sahibi oldugum kredi karti sayis1 satin alma davranigimi 0722
arttirir !
Kredi kartimin limitinin yiiksek olmasi satin alma egilimi
0,691
olusturur
Kredi kartim ile kolay édeyecegim hissi olmaktadir 0,645

Toplam Varyans: %59.784




105

Giivenirlige iliskin uygulanan alpha ve agiklanan varyans degerlerine gore

kredi kart1 kullanim baghligi 6lgeginin gecerli ve gilivenilir bir arag oldugu

anlagilmistir.

Mevsimler tiikketim arzusunu 6lgmek iizere olusturulan kisim ise Likert tipi 30

adet sorudan olusmakta ve her bir soru yaz ve kis olmak iizere birden bese kadar ayri

ayr1 degerlendirilmektedir. Glivenilirlik i¢in yine “Cronbach Alpha” hesaplanmis ve

alpha 0.965 ile ¢ok yiiksek giivenilirlik elde edilmistir. Yapilan Barlett Testi

sonucunda (p=0.000<0.05) faktor analizine alinan degiskenler arasinda anlaml iliski

tespit edilmistir. Faktor analizi uygulamasinda varimax yontemi segilerek faktorler

arasi iligki yapisinin ayni kalmasi saglanmistir. Analiz sonucunda degiskenler arasi

toplam varyans: %65.792 olan dort faktdr altinda toplanarak degerlendirmeye

gidilmistir. Olgege ait faktor yapisi asagidaki gibidir:

Cizelge 3.2. Tiiketim arzusu 6l¢egi faktor yapisi.

Bovut Madde Faktor | Aciklanan Cronbach’s
y Yiikii Varyans Alpha
Aligveris yapmak bana haz ve mutluluk verir 0,822
Aligveris yapmaktan zevk alirim 0,814
Yeni iiriinler denemek bana heyecan verir 0,807
Aligveris i¢in kendimi enerjik ve mutlu
hissederim 0,774
Mutlu olmak i¢in aligveris yaptigim zamanlar
olur 0,772
Yeni “trendleri” kesfederek onlara sahip olmak
isterim 0,751
Aligveris yapmak beni psikolojik olarak
rahatlatir 0,750
F1 (Hedonik Tiiketim Aligveriste kendimi 6zgiir hissederim 0,733
Orani) Hobi olarak alisverise ¢iktigim olur 0,725 37,394 0,971
(Ozdeger=15.420) Yeni iiriinleri kesfedip almay1 severim 0,716
Bos vakitlerimi gegirmek igin aligveris
yaptigim olur 0,714
Tlgimi geken bir iiriinii gordiigiimde hemen
almak isterim 0,709
Ah'sver'i§im 0 anki ruh halimden olduk¢a 0,685
etkilenir
Takjp ettigim mark_alarm yerel ve online 0,681
magazalarini gezerim
Kampanya ve firsatlar aligveris davranigimi 0.646
etkiler
Cok estetik, renkli ve goz alic1 ortamlar 0,634

aligveris diirtiilerimi arttirir
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Kendim igin zorunlu olmayan aligverisler

0,617
yaparim
Diistinmeden aligveris yaparim 0,615
Duygularimla satin alma kararlari veririm 0,614
Thtiyacim olmasa dahi bir seyler satin alma
R . 0,574
istegimi bastiramadigim zamanlar olur
Ihtiyacimdan fazla aligveris yaptigim zamanlar 0,530
olur
Plansiz aligveris yaptigim zamanlar olur 0,523
F2 (Rasvonalite Orani) |Homoekonomikus oldugumu diisiiniiyorum 0,831
2 (Rasy ) _ 12,148 0,840
(Ozdeger=1.694) Tiiketim davranislarim rasyoneldir 0,816
Bir iiriin alirken yanimdakilerden etkilenirim 0,755
Kalabalikta aligveris yapmak bana dogru 0697
F3 (Sosyal Etki Orani) |alisveris yaptigimt hissettirir ! 9.131 0687
(Ozdeger=1.336) Yakin gevrem tiikketme hazzimi arttirmaktadir | 0,655 , ,
Aligverisi macgra g.i.bi gﬁriip, aligveris 0,493
maceranin pesine diiserim
F4 (Sosyal Tiiketim S:tsyaile§r(rjleva1111ag:i1's'ir1ema, kafe ve benzeri 0,767
ortamlari degerlendiririm
Oram) Yeni Iezzetlegri kesfetmek icin disarida yemek 7,119 0.671
. . esfetmek i¢in digarida
(Ozdeger=1.287) yedigim zamanlar olur 0,752
ToplamVaryans%65.792

Giivenirlige iliskin uygulanan alpha ve agiklanan varyans degerlerine gore

tikketim arzusu Ol¢eginin gecgerli ve giivenilir bir ara¢ oldugu anlasilmstir.

Arastirmada elde edilen veriler SPSS (Statistical Package For Social
Sciences) for Windows 22.0 programi kullanilarak analiz edilmistir. Verilerin
degerlendirilmesinde tanimlayici istatiksel yontemleri olarak sayi, yilizde, ortalama,

standart sapma kullanilmistir.

Olgek boyutlarmin aldigi puanlar 1 ile 5 arasinda degerlendirildiginden bu
geniglik bes esit parcaya ayrilarak 1.00-1.79 aras1 “gok diisiik”, 1.80-2.59 arasi
“diisiik”, 2.60-3.39 arast “orta”, 3.40-4.19 aras1 “yiiksek” ve 4.20-5.00 arasi “¢ok

yiiksek” olarak yorumlanmustir.

Iki bagimli degiskenin arasindaki farki belirlemek iizere eslesmis grup t-testi
uygulanmistir.  Iki bagimsiz  grup arasinda niceliksel siirekli  verilerin
karsilastirmasinda t-testi, ikiden fazla bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli

verilerin karsilastirilmasinda Tek Yonlii (One Way) Anova Testi kullanilmigtir.




107

Anova Testi sonrasinda farkliliklart belirlemek iizere tamamlayici post-hoc analizi

olarak Scheffe Testi kullanilmastir.

Arastirmanin siirekli degiskenleri arasinda Pearson Korelasyon ve Regresyon
analizi uygulanmistir. Elde edilen bulgular %95 giiven araligindadir ve %5

anlamlilik diizeyinde degerlendirilmistir.
3.2.Bulgular ve Analiz

Bu boliimde arastirma probleminin analizi ve ¢ézlimlemesi i¢in arastirmaya
katilan goniilliilerin dlgekler yoluyla toplanan verilerinin analizi sonucunda elde

edilen bulgular ve bulgulara dayali yorumlar yer almaktadir.

3.2.1.Demografik Ozelliklere Iliskin Bulgular
Cizelge 3.3. Demografik 6zelliklerin dagilimi.

Tablolar Gruplar Frekans(n) Yiizde(%)
Bayan 210 48,4
Cinsiyet Erkek 224 51,6
Toplam 434 100,0
20-30Yas 190 43,8
31-40Yas 171 39,4
Yas
40Y astistii 73 16,8
Toplam 434 100,0
Evli 235 54,1
Medeni Durum Bekar 199 45,9
Toplam 434 100,0
LiseVeAlt1 56 12,9
Onlisans 53 12,2
Egitim Durumu Lisans 264 60,8
Lisansiisti 61 14,1
Toplam 434 100,0
1000TIVeAlt1 25 5,8
1001-2000tl 97 22,4
2001-3000tl 144 33,2
Aylik Gelir 3001-4000tl 113 26,0
4001-5000tl 39 9,0
5000T1Veiistii 16 3,7
Toplam 434 100,0
. . HicbirZaman 62 14,3
Ekonomik Serbestlik
Bazen 218 50,2
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HerZaman 154 35,5
Toplam 434 100,0
Evet 81 18,7
. . . Hayir 90 20,7
Yakin Cevrenin EKonomik Serbestligi
Kismen 263 60,6
Toplam 434 100,0
Evet 45 10,4
Yakin Cevrenin Aligveris Aliskanligindan Hayir 149 34,3
Etkilenme Durumu Kismen 240 55,3
Toplam 434 100,0

3.2.2.Kredi Karti Kullanim Baghhg Diizeyine iliskin Bulgular

Cizelge 3.4. Katilimcilarm Kredi Karti Kullamm Baglihig: ile Ilgili ifadelere Verdigi Cevaplarm

Dagilimlari.
g
g
S E g =
E 5 § = c B
= > N 5 2 5
G £ z = E:
X = 8 = EE
= < < 53 T <
== - M M = X
floe | f 9% [f|% |f|% |f|% [oOrt | Ss
Kredi Kart1 {irline Karsi satin alma direncimi 540124 |74 |17.1 40 |92 | 68 |15.7 |198 |45.6 3,650 |1.404
azaltmaktadir
Kredi kartimla bugiin harcayip nasilsa bir giin |0 |1 ) < 1409 |55 1 | 86 19,8 |136 [31.3 | 40 | 9.2 [2,960 1,231
6derim duygusuyla davranirim
Sahibi oldugum kredi Kart1 sayis1 satin alma 89 205 |81 |18.7 | 61 |14.1 |149 |34.3 | 54 |12.4 |3.000 |1.361
davranigimi arttirir
Kredi kartimin limitinin yiiksek olmast atn g |13 o 63 1145 74 (171 |167 |3855 | 70 [16.1 3,290 [1,285
alma egilimi olusturur
Kredi karti olmasayd: taksitli aligveris 33(7.6 |52 |12,0]69 |15.9 [130 [30,0 |150 |34,6 |3,720 |1,262
yapmazdim
Kredi kartim ile kolay ddeyecegim hissi 28|65 |61 |14,1]87 20,0 |168 [38,7 | 90 |20,7 |3,530 |1,155
olmaktadir
Kredi kartr ile hesapsizea ahgveris 69 |15,9 | 82 |18,9 47 |10,8] 99 [22,8 137|316 |3,350 |1,482
yapabiliyorum
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Kredi karti kendimi kontrol etmemi 53 (12,2 | 78 |18,0|45 [10,4|59 [13,6 |199 |45.9 [3,630 |1,499
zorlastiriyor

Kredi karti ile neyi harcadigimt 59 13,6 106 |24,4 | 97 |22.4 [118 27,2 | 54 |12,4 3,000 |1,249
anlayamiyorum

Fiziksel parata.slsaydlmkredl kartina gore 24055 |42 |97 |44 [10.1| 77 |17.7 |247 |56.9 |4.110 |1.244
daha az aligveris yapardim

Kredi kart1 ile satin alirken; niteligi ayni olsa

bile daha prestijli ve daha pahali markayr |57 [13,1 | 64 [14,7| 60 |13.8 |62 |14,3 |101 [44,0 |3,610 1,485
almaya yonelirim

Odeme yaparken kredi karti kullanmaktan 12117 7 112, 401 | 95 |21.9| 65 150 | 23 |53 |25500 [1,107
kagindigim olur

Zorunlu ihtiyaglarimi Karsilarken kredi karti 25|58 |38 |88 |59 [13,6 |141 32,5 [171 [30.4 [3.910 1,181
kullanmaktan kaginmam

Kredi kartlanim harcama konusundabeni |\ |0 1 52 1131 | 59 [13.6 (170 [39.2 |101 |23.:3 [3.510 |1,277
Ozglir hissettirir

Kredi kartlarim olmasayd: yasam benimicin ¢, |11 | 65 1150 | 80 |18.4 143 [32.9 | 85 |19.6 3,200 1,321
zor olurdu

Kredi kartr kullanimi alisveris yaparken ¢ok o) | 7 ¢ | 20 |16 1 158 [13.4 | 84 [19.4 |188 |43:3 3,740 1,362
diiginmememi sagliyor

Kredi karts e ahsveris yaparken kendime 1/, | )¢ o g7 190 0| 50 11,5 111 |25.6 |114 |26.3 [3.250 [1,454
engel olamiyorum

Kredi karti ile sanal bir odeme yapmak her ol c 1106194 4 1102|235 | 95 (21,9 | 66 [15.2 |2,980 |1,204
seyi alabilirim hissi veriyor

Kredi kartr ile yapgim ihtiyag diss 441101 | 63 |14,5| 49 |11,3 |87 [20,0 |191 |44,0 [3,730 |1,407
harcamalarim 6demelerimi zorlastirtyor

Arastirmaya katilan katilimecilarin bagil

degerlendirmesinde ‘“kredi karti

kullanim baglilig1” diizeyi yliksek (3.407+0.894) olarak hesaplanmustir.

3.2.3.Yaz ve Kis Ay1 Tiiketim Arzusuna iliskin Bulgular

Cizelge 3.5. Katilimcilarin Kis ay1 tilketim arzusu ile ilgili ifadelere verdigi cevaplarm dagilimlari.

Higbir . Cogu Her
Nadiren |Bazen
Zaman Zaman Zaman
f % % f % f % f % Ort Ss

Plansiz aligveris yaptigim zamanlar olur 86 19,8 (179 |41,2 |130/30,0| 31 (7,1 | 8 | 1,8 (2,300 (0,928
Al is icin kendimi jik tl
ISVerls I6in kendimi enerjiicve mutil 54 [12,4 |132 |30,4 |125 28,8 | 98 |22,6 | 25 | 5,8 2,790 |1,103
hissederim
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ihtiyacimdan fazla alisveris yaptigim

70 |16,1 193 |44,5 [114 |26,3| 43 | 9,9 | 14 | 3,2 |2,400 |0,978

zamanlar olur
Bir triin alirken yanimdakilerden etkilenirim | 115 (26,5 |173 (39,9 (96 (22,140 | 9,2 (10 | 2,3 |2,2101,010
Sosyallesme amacl sinema, kafe ve benzeri | o | 101 1134 1309 (120 27,6 | 85 |19,6 | 25 | 5,8 |2,680 [1,132
ortamlari degerlendiririm
Yeni Urlinleri kesfedip almayi severim 39 | 9,0 |111 25,6 (169|38,9| 98 (22,6 (17 | 3,9 (2,870 0,991
Gok estetik, renkli ve g6z alici ortamlar 99 |22,8 [195 |44,9 |72 |16,6 | 56 |12,9 | 12 | 2,8 |2,280 |1,041
aligveris dirttlerimi arttirir
Kalabalikta aligveris yapmak bana dogru

: SVerls yapma 162 37,3 [171 (39,4 |71 |164| 24 |55 | 6 | 1,4 |1,940 [0,939
aligveris yaptigimi hissettirir
Yeni “trendleri” kesfederek onlara sahi
ent trenclerl” kestederek onlara sanip 67 | 154 [131 (30,2 |147[33,9| 74 [17,1 | 15 | 3,5 {2,630 |1,045
olmak isterim
Kampanya ve firsatlar alisveris davranisimi
e 26 | 6,0 |82 |18,9 140 (32,3140 |32,3 | 46 |10,6 |3,230 |1,061
ilgimi geken bir Giriini gérdiigiimde hemen

Oer 39 | 9,0 [130(30,0 (138 31,8 96 |22,1 |31 | 7,1 |2,880 (1,075
almak isterim
Aligverisi ki ruh hali Iduk
isverisim 0 anki ruh halimden oldukga 61 |14,1 |150 |34,6 [106 [24,4 | 74 |17,1 | 43 | 9,9 |2,740 |1,188
etkilenir
ihti | hi bir seyl |
Ihtiyacim olmasa dahi bir seyler satinalma | )} o | )¢ ¢ 1168 1387|103 (23,7 | 35 | 8,1 |13 | 3,0 [2,220 |1,023
istegimi bastiramadigim zamanlar olur
Mutlu olmak icin aligveri 3 I
0I:’:“°ma icin alisveris yaptigim zamaniar | 1,5 | 5g 3 1155 35,7 |100 [23,0| 37 | 8,5 |19 | 4,4 |2,250 |1,091
Diisinmeden aligveris yaparim 132 (30,4 |167|38,5|94 (21,7| 36 | 8,3 5 11,2 |2,1100,972
Aligveris yapmaktan zevk alinm 51 11,8 (102 (23,5127 |29,3|116 (26,7 | 38 | 8,8 (2,970 (1,151
Bog vakitlerimi gegirmek icin aligveri
03 valdtierimi gecirmelcicin alisverls 143 |32,9 |146 33,6 |104 [24,0| 27 | 6,2 | 14 | 3,2 |2,130|1,046
yaptigim olur
Yeni riinler denemek bana heyecan verir | 58 |13,4 |116 [26,7 [141 [32,5[102 23,5 [ 17 | 3,9 2,780 1,071
Yak iketme h
aln gevrem thketme hazzimi 146 |33,6 166 (38,2 |84 [19,4| 21 | 4,8 |17 | 3,9 [2,070 |1,036
arttirmaktadir
PYw— S E———
isverisi macera gibi gorlip, alisveris 255 58,8 |93 [21,4 |48 11,134 |78 | 4 |09 [1,710(1,006
maceranin pesine diiserim
Yeni lezzetleri kesfetmek ici K
eni lezzetler kesfetmek icin disanda yemek |\ | o 5 1155|295 167 (38,5 | 75 17,3 | 24 | 5,5 |2,800 |1,011
yedigim zamanlar olur
Takip ettigi Kkal I ve onli
aklp ettigim markalarin yerel ve oniine 50 |11,5 |106 [24,4 [131 (30,2 |119 |27,4 | 28 | 6,5 [2,930 |1,111
magazalarini gezerim
Aligveriste kendimi 6zgur hissederim 67 15,4 (116 (26,7 |134 30,9 | 87 (20,0 | 30 | 6,9 (2,760 (1,144
Homoekonomikus oldugumu diistiniyorum | 33 [ 7,6 |59 |13,6 (112 (25,8 |137 |31,6 | 93 |21,4 |3,460 |1,187
Tlketim davraniglarim rasyoneldir 9 2,1 |52 (12,0 (103 |23,7 |164 |37,8 (106 (24,4 |3,710|1,031
Duygularimla satin alma kararlari veririm 89 120,5 (170 (39,2 |107 |24,7 | 55 (12,7 | 13 | 3,0 (2,380 (1,040
Kendim ici lu ol hgveris|
endim i¢in zorunlu olmayan alisverisler 110 | 25,3 [193 44,5 |105 [24,2 | 20 | 46 | 6 | 1,4 |2,120 |0,889
yaparim
Hobi olarak alisverige ¢iktigim olur 139 | 32,0 (153 (35,3 |102 123,533 | 7,6 7 1,6 |2,120 (0,997
Alisveris yapmak beni psikolojik olarak 74 17,1 |125 |28,8 [143 [32,9| 66 |15,2 | 26 | 6,0 |2,640 |1,112
rahatlatir
Aligveris yapmak bana haz ve mutluluk verir | 56 |12,9 (113 26,0 |145 (33,4 87 |20,0 | 33 | 7,6 |2,830 1,121




111

Cizelge3.6. Katilimcilarin yaz ayi tikketim arzusu ile ilgili ifadelere verdigi cevaplarin dagilimlar.

Higbir . Cogu Her
Nadiren [Bazen
Zaman Zaman Zaman
f % f | % |f | % f % f % | Ort Ss
Plansiz aligverig yaptigim zamanlar olur 19 | 4,4 (79 (18,2 (169 (38,9116 |26,7 | 51 |11,8 (3,230 (1,021
Al is icin kendimi jik tl
Isverls Icin fendimi eneniicve mut 13 | 3,0 |52 [12,0|97 |22,4|134 |30,9 [138 |31,8 (3,760 1,113
hissederim
ihti dan fazla al i t1g
vacimean fazia alisverts yapugim 27 | 62 |77 [17,7 |146 (33,6 |128 | 29,5 | 56 [12,9 |3,250 |1,085
zamanlar olur
Bir Grin alirken yanimdakilerden etkilenirim | 98 (22,6 (135 (31,1133 (30,6 | 54 |12,4 | 14 | 3,2 (2,430 (1,068
Sosyallesme amagli sinema, kafe ve benzeri
. 40 | 9,2 |81 |18,7|113 (26,0 (120 |27,6 | 80 |18,4 |3,270|1,224
ortamlari degerlendiririm
Yeni Urtinleri kesfedip almayi severim 21 | 48 (54 (12,4 |97 |22,4|118 (27,2 |144 (33,2 (3,710 (1,187
k ik, kli 6z al |
Golcestetik, rendi ve goz alict ortamlar 55 (12,7 |86 [19,8 |159 (36,6 | 92 [21,2 |42 | 9,7 [2,950 |1,142
aligveris durttlerimi arttirir
Kalabalikta al i k g
alabalikta alisveris yapmak bana dogru 1130 | 31 5 1147 27,0 [121 |27,9 | 49 12,3 | 9 |21 |2,250 1,084
alisveris yaptigimi hissettirir
Yeni “trendleri” kesfederek onlara sahip 44 (10,1 |77 |17,7|87 |20,0| 93 |21,4 |133 |30,6 [3,450 |1,352
olmak isterim
K firsatlar al is d
e::::f”yave reatiaralisvers qavianisimt 1 45 | 35 |47 |10,8| 98 [22,6 [115 26,5 [159 |36,6 |3,820 [1,143
ilgimi geken bir Griini gérdiigiimde hemen
L 13 | 3,0 |64 (14,7 |97 (22,4135 |31,1 |125 (28,8 |3,680 (1,128
almak isterim
Al isi ki ruh halimd Iduk
IsYerisim o anki ruh halimeen olduiea 16 | 3,7 |35 |81 |76 |17,5|146 |33,6 |161 (37,1 [3,920 |1,094
etkilenir
Ihtiyacim olmasa dahi bir seyler satinalma | oo 115 o | 76 17,5 [125 |28,8 | 121 [27,9 | 56 |12,9 [3,100 [1,216
istegimi bastiramadigim zamanlarolur
Mutlu olmak igin al i tg |
oll:‘ruoma 6N GlISVETls yapligim zamaniar | e3 145 | 64 14,7 |122 |28,1 [123 |28,3 | 62 |14,3 [3,130 [1,253
Dusinmeden aligveris yaparim 83 (19,1 (83 19,1 |111 (25,6118 |27,2 |39 | 9,0 (2,880 |1,255
Alisveris yapmaktan zevk alirm 23 53 (51 |11,8 (91 (21,0121 (27,9 (148 |34,1 |3,740 |1,197
B kitlerimi i k igin al i
03 vakitierimi gecirmek iein slisverts 83 [19,1 | 71 |16,4 |108 [24,9 [118 |27,2 | 54 [12,4 |2,970 |1,304
yaptigim olur
Yeni Urtinler denemek bana heyecan verir 40 | 9,2 (63 |14,5|81 (18,7 | 98 |22,6 |152 |35,0 (3,600 |1,337
Yakin gevrem tilketme hazzimi 125 |28,8 |125 [28,8 |114 (26,3 | 41 | 9,4 |29 | 6,7 [2,360 1,183
arttirmaktadir
Alsverisi macera gibi gorilp, alisveris 146 |33,6 [114 |26,3 | 98 |22,6| 60 [13,8 | 16 | 3,7 |2,280 |1,172
maceranin pegine diiserim
Yeni | tleri kesfetmek igin d d k
eni jezzetient kesieimelciein disanida veme 1 30 1 6,9 |63 |14,5 [139 (32,0114 |26,3 | 88 |20,3 (3,380 [1,162
yedigim zamanlar olur
Takip ettigi kal | li
akip EESIm markaranin yeretve oniine 31 | 7,1 |55 [12,7 [103 (23,7 |100 |23,0 {145 |33,4 [3,630 |1,260
magazalarini gezerim
Alsveriste kendimi 6zglr hissederim 26 | 6,0 |60 |13,8 (107 |24,7 |135 (31,1 (106 |24,4 |3,540 |1,173
Homoekonomikus oldugumu distindyorum | 160 [36,9 (104 |24,0 |92 (21,2| 65 |15,0 | 13 | 3,0 (2,230(1,183
Tiiketim Davraniglarim rasyoneldir 127 29,3 |104 |24,0 (93 |21,4| 84 (19,4 | 26 | 6,0 |2,490 |1,259
Duygularimla satin alma kararlari veririm 24 | 5,5 |66 |15,2 (96 |22,1|123 (28,3 (125 (28,8 |3,600 |1,207
Kendim igi luol | isl
endim fein zorunid oimayan alisverisier 59 |13,6 |81 [18,7 [120 (27,6 [119 |27,4 | 55 [12,7 {3,070 |1,229
yaparim
Hobi olarak aligverise giktigim olur 71 (16,4 |83 |[19,1 |109 (25,1111 |25,6 | 60 |13,8 (3,010 |1,288
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Alsveris yapmak beni psikolojik olarak

35 (81 |60 13,889 (20,5100 |23,0 (150 |34,6 (3,620 (1,300
rahatlatir

Aligveris yapmak bana haz ve mutluluk verir | 22 | 5,1 |56 |12,9 |87 [20,0 (103 |23,7 |166 |38,2 |3,770 (1,227

3.2.4.Bulgularin Analizi
3.2.4.1.Demografik Ozelliklere iliskin Degerlendirmeler

Elde edilen bulgulara gore uygulanan anketin demografik o6zellikler kismi
cizelge 3.3’e gore incelendiginde goriildiigi iizere cinsiyet, yas, medeni durum, aylik
gelir, ekonomik serbestlik, yakin cevrenin ekonomik serbestligi degiskenlerinde
nispeten homojen bir dagilim varken; egitim durumunda lisans, yakin g¢evrenin
aligveris aliskanligindan etkilenme durumunda hayir ve kismen cevaplarinin agirlikli

dagilim vardir.

Cinsiyet degiskenine bakildiginda anketin 210 (%48.4) kadin ve 224 (9%51.6)
erkek katilimc cinsiyet ayriminda yaklasik esit sayida kadin ve erkege uygulandigi
goriilmektedir. Cinsiyet degiskenin esit sayida dagilmasi anketin ikinci kismi olan
yaz ve kis aylar tiikketim arzusu tizerine gelistirilen Slgegin yorumlanmasi i¢in 6nem
tasimaktadir. Arasgtirma modeli olusturulurken dikkate alinan norobiyokimyasallara
iliskin aragtirmanin kadin ve erkekte yaz-kis aylar1 arasindaki serotonin
seviyesindeki degisiminde rasyonel olarak bir fark olmadigi bulgusuna ulastigindan
bahsedilmisti. Yaklasik esit sayida kadin ve erkege uygulanan anket ise yaz aylari ile
birlikte kadin ve erkekte ayni seviyede yiikselen serotoninin davraniglarda da ayni
iliskiye mi sebep oldugu, yoksa ayni seviyede artig olmasina ragmen degiskenlerden
birinde daha fazla davranis degisikligine mi sebep oldugu problemine daha saglikli

cevap alinmasini saglayacaktir.

Yas degiskenindeki  demografik  veriler  degerlendirildiginde ise
katilimeilarinin  ¢ogunlugunun 20-40 yas arast (%83.2) tarafindan olusturuldugu
goriilmektedir. Oncelikle belirtmek gerekir ki demografik verilerde yas bilgisinin
talep edilme amaci dogal biyokimyasal degisimlerinin orta yas iistii kisilerde daha az
gorildiigii bilinmektedir. Bu baglamda arastirmanin esas mercegine alinan yas grubu

20-40 yas arasindaki gruptur. Ana kitlenin %16.8’1lik kismini olusturan 40 yas {istii
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kisiler ise bu duyarliligin satin alma ve tiketim davranislarinda da goriliip

goriilmedigini degerlendirmek igindir.

Medeni durum degiskeni %54.1 evli ve %45.9 bekar kisilerden olusmaktadir.
Bahsi gegen degisken, evli kisilerin uzayan giineslenme siiresiyle birlikte yiikselen
serotonin seviyeleri sonucunda artan tiiketim arzusu ile evli olmanin getirdigi
ekonomik ve sosyal baski arasindaki psikolojik catigmanin  sonuglarim

degerlendirmek {lizere uygulanmustir.

Egitim durumu degiskeni incelendiginde lisans diizeyindeki katilimecilarin
%60.8 ile agirlikta oldugu goriilmektedir. Egitim durumu degiskeninin caligmada
dikkate alinma ise egitim diizeyinin, kisilerin biyokimyasal degisiklikler sonucunda
tetiklenen aligveris diirtlistine karst koyup koymadigi arasindaki iliskinin

incelenmesidir.

Aylik gelir degiskeni ise siiphesiz ki satin alma ve tiiketim davraniglarinin
incelenmesi konusunda biiyiik oneme sahip bir degiskendir. Yine ¢izelge 3.3
incelendiginde katilimcilarin %59.2°lik ¢ogunlugunun aylik gelirinin 2000-4000 TL
arasinda oldugu goriilmektedir. Aylik gelir degiskenindeki bu yogunlagsmanin diisiik
gelirli kisilerin satin alma giiciiyle desteklenmis talep (efektif talep) yaratamiyor
olmas1 ve yiiksek gelirli kisilerin de satin alma diirtiisii ile frontal lob kaynakli satin
almay1 engelleme ¢abasi arasindaki c¢atismayi daha diisiik yasamama ihtimali

diistintildiiglinde verilerin degerlendirmesinin daha saglikli olmasini saglayacaktir.

Ekonomik serbestlik ve yakin ¢evrenin ekonomik serbestligi degiskenleri
incelendiginde ise hem kisinin kendi serbestliginde (%50.2) hem de katilimcilarin
yakin cevrelerinin serbestliginde (%60.6) bazen ve kismen cevaplarinin agirlikli

oldugu goriilmektedir.

Yakin ¢evrenin aligveris aliskanligindan etkilenme degiskeni ise arastirmaya
kisilerin rasyonalitesini Olgmek ve Ozellikle kredi kartina iliskin boliimdeki
cevaplarimi teyit etme amaci ile koyulmustur. Demografik ozellikler kismindaki
veriler cevaplarin  %55.3 ile kismen etkilenme noktasinda yogunlastigini

gostermektedir.
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3.2.4.2. Kredi Karti Kullanim Baghhgina iliskin Degerlendirmeler

Arastirmanin hipotezi geregi kredi kart1 kullanim baglilig1 bulgular kisilerin
rasyonalitesi baglaminda yorumlanacaktir. Ankette uygulanan sorularin kredi karti
tizerinden yapilma sebebi ise kredi kartina dair bir bulgu degil, finansal araglarin

irrasyonaliteyi arttirip artirmadigi 6lgmektir.

Anket metnindeki uygulama sirasinda kredi karti kullanim baghiligina dair
boliim son kisimda yer alsa da tezin ana amag¢ ve konusunun serotonin diizeyinin
satin alma ve tiiketim davranislar iizerindeki etkileri olmasindan dolay1 bahsi gecen
boliimiin degerlendirmede son olarak ele alinmasi, kredi karti kullanim baglilig
verilerinin ise ikinci sirada degerlendirilmesi uygun goOrilmistiir. Anket
uygulamasinda yaz ve kis aylarindaki satin alma ve tiikketim davranislarina ait olan
sorularin ikinci boliimde yer alma sebebi ise ilgili kismin doldurma siiresinin
digerlerine gore daha uzun siirmesi ve anketin formatindaki farkliliktan dolay1

dolduran kisilerin dikkatlerinin yogun oldugu dénemde doldurmasini saglamaktir.

“Kredi kart1 irine karsi satin alma direncimi azaltmaktadir” ifadesine
katilimeilarin, %12,44i (n=54) hi¢ katilmiyorum, %17,1'i (n=74) katilmiyorum,
%09,2'si (n=40) kararsizim, %15,7'si (n=68) katiliyorum, %45,6's1 (n=198) tamamen
katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimcilarin “kredi karti iiriine karsi satin alma
direncimi azaltmaktadir” ifadesine yiiksek (3,650+1,494) diizeyde katildiklari
saptanmistir. Kredi kartinin satin alma direncini azaltip azaltmadigina iliskin sorudan
elde edilen verilen katilimcilarin %45.6 gibi yiiksek bir oranla ifadeye katildigini
gostermektedir. Soruda kullanilan ifade kisilerin satin alma davraniginin fiilen
gerceklesmesini degil, kisilerde hissedilen diirtiiniin 6l¢iilmesi amacini tasimaktadir.
Bu sebeple, bu soruyu sonraki sorulardan elde edilen verilerle de birlikte

degerlendirmek daha dogru olacaktir.

“Kredi kartimla buglin harcayip nasilsa bir gin o6derim duygusuyla
davranirim” ifadesine katilimcilarin, %14,5'1 (n=63) hi¢ katilmiyorum, %25,1'i
(n=109) katilmiyorum, %19,8'1 (n=86) kararsizim, %31,3"i (n=136) katiliyorum,

%09,2'si (n=40) tamamen katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimcilarin “kredi
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kartimla bugiin harcayip nasilsa bir giin 6derim duygusuyla davranirim” ifadesine
orta (2,960+1,231) diizeyde katildiklar1 saptanmaistir.

“Sahibi oldugum kredi Kart1 sayist satin alma davranisimi arttirir” ifadesine
katilimcilarin, %20,5't (n=89) hi¢ katilmiyorum, %18,7'si (n=81) katilmiyorum,
%14,1'i (n=61) kararsizim, %34,3"'i (n=149) katiliyorum, %12,4'i (n=54) tamamen
katiliyorum yanitim1 vermistir. Katilimeilarin “sahibi oldugum kredi kart1 sayis1 satin
alma davramisimi arttirir” ifadesine orta (3,000+1,361) diizeyde katildiklar

saptanmistir.

“Kredi kartimin limitinin yiiksek olmasi satin alma egilimi oOlusturur”
ifadesine katilimcilarin, %13,8'1 (n=60) hi¢ katilmiyorum, %14,5'i (n=63)
katilmiyorum, %17,1'i (n=74) kararsizim, %38,5'i (n=167) katiliyorum, %216,1'i
(n=70) tamamen katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimeilarin “kredi kartimin
limitinin yiiksek olmasi satin alma egilimi olusturur” ifadesine orta (3,290+1,285)

diizeyde katildiklar1 saptanmugtir.

Yukarida bahsi gegen ilk dort sorunun birlikte yorumlanmasi daha dogru
olacaktir. Birinci ve dordiincii sorular kisilerin satin alma diirtiileri, ikinci ve {igiincii
sorular ise bu diirtiilerin fiili olarak satin alma davranisini ne kadar gerceklestirdigini
ifade etmektedir. Bu bakimdan degerlendirildiginde ilk ve dordiincii sorulardan elde
edilen (3,650+1,494) ve (3,290+1,285) degerleri ile ikinci ve tiglincii sorudan elde
edilen (2,960+1,231) ve (3,000+1,361) degerleri ile karsilastirmak dogru olacaktir.
Oncelikle belirtmek gerekir ki kisilerde olusan diirtiilerin iki soru i¢in ortalama
degerinin, fiilen satin almanin ger¢eklesme ortalama degerinden yiiksek olmasi
noropazarlama kuramini destekler niteliktedir. Diirtii ve satin alma eylemi olgular
karsilagtirildiginda norolojik olarak kisilerin belli diizeyde istek duymalari, o istekten
daha diisiik bir seviyede ise bu istegi fiilen gergeklestirmeleri beklenir. Diirtiiye dair
ortalama [(3.65+3.29)/2=3.47] ile diirtliinlin eyleme ge¢cmesine dair ortalama
[(2.96+3.00)/2=2.98] karsilagtirildiginda siirlingen beyin gibi daha diirtiisel hareket
eden bolgelerden gelen satin alma diirtiisiiniin ardindan frontal lob ile c¢atigmasi
sonucunda fiilen satin almanin gerceklesmesi 3.47°den 2.98 diizeyine diistiigi

goriilmektedir. Bu degerlerde tespit edilen %14.12°lik deger diislisliniin diislinsel
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catismadan kaynaklandigi1 anlagilmaktadir. Ayrica ikinci ve {igiincii soruda yer alan
ifadeler degerlendirildiginde kredi karti gibi makro ekonomik olarak sanal para
(plastik para) yaratan araglarin zaten bilinen irrasyonel kisilerin bu yondeki
davraniglarint artirdigint gostermektedir. Anket metninde yer alan ifadelere dikkat
edilirse kisilerin mevcut harcamalarini kredi karti ile yapmalarini degil, daha fazla
harcama yapmaya yonelttigini ifade etmektedir. Iki sorunun aymi dogrultuda olmasi
ve yaklasik aymi verileri elde etmesi de sorularm anlasilir bir sekilde

cevaplandirildigi sorununu ¢éziimler niteliktedir.

“Kredi kart1 olmasaydi taksitli aligveris yapmazdim” ifadesine katilimcilarin,
%7,6'st (n=33) hi¢ katilmiyorum, %12,0'1 (n=52) katilmiyorum, %15,9'u (n=69)
kararsizim, %30,0'1 (n=130) katiliyorum, %34,6's1 (n=150) tamamen katiliyorum
yanitin1 vermistir. Katilimcilarin “kredi kart1 olmasaydi taksitli aligveris yapmazdim”

ifadesine yiiksek (3,720+1,262) diizeyde katildiklar1 saptanmustir.

“Kredi kartim ile kolay 6deyecegim hissi olmaktadir” ifadesine katilimcilarin,
%6,5'i (n=28) hi¢ katilmiyorum, %14,1'i (n=61) katilmiyorum, %20,0't (n=87)
kararsizim, %38,7'si (n=168) katiliyorum, %20,7'si (n=90) tamamen katiliyorum
yanitin1 - vermistir. Katilmcilarin  “kredi kartim ile kolay 6deyecegim hissi

olmaktadir” ifadesine yiiksek (3,530+1,155) diizeyde katildiklar1 saptanmustir.

“Kredi kart1 ile hesapsizca alisveris yapabiliyorum” ifadesine katilimcilarin,
%15,9'u (n=69) hi¢ katilmiyorum, %18,9'u (n=82) katilmiyorum, %10,8' (n=47)
kararsizim, %22,8'1 (n=99) katiliyorum, %31,6's1 (n=137) tamamen katiliyorum
yanitin1 vermistir. Katilimcilarin “kredi karti ile hesapsizca aligveris yapabiliyorum”

ifadesine orta (3,350+1,482) diizeyde katildiklar saptanmustir.

“Kredi karti olmasaydi taksitli aligveris yapmazdim” ifadesi, kisilerin
gelecekteki gelirlerini harcamasi agisindan degerlendirilmis ve 3,72 degerini alarak
yiiksek smifta bir bulguya isaret etmistir. Kolay odeyecegine dair olusan his ve
hesapsizca aligveris yapmak ise teoride irrasyonalite ayrimima gidilmesini
saglamistir. Homoekonomikus kavrami tam bilgi ve rasyonalite olmak iizere ikiye

ayrilirsa kolay ddeyecegim hissi tam bilgi altinda irrasyonel karari temsil edip 3,53
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degerini alirken, hesapsizca aligveris yapmak biligsel farkindalik olmadan yapilan

irrasyonel davranisi gostermekte ve 3,35 degerini almaktadir.

“Kredi kartt kendimi kontrol etmemi zorlastiriyor” ifadesine katilimcilarin,
%12,2'si (n=53) hi¢ katilmiyorum, %18,0'1 (n=78) katilmiyorum, %10,4't (n=45)
kararsizim, %13,6's1 (n=59) katiliyorum, %45,9'u (n=199) tamamen katiliyorum
yanitin1 vermistir. Katilimcilarin “kredi kart1 kendimi kontrol etmemi zorlastiriyor”

ifadesine yiiksek (3,630+1,499) diizeyde katildiklar1 saptanmustir.

“Kredi kart1 ile neyi harcadigimi anlayamiyorum” ifadesine katilimcilarin,
%13,6's1 (n=59) hi¢ katilmiyorum, %24,4'4 (n=106) katilmiyorum, %22,4't (n=97)
kararsizim, %27,2'si (n=118) katiliyorum, %12,4i (n=54) tamamen katiliyorum
yanitin1 vermistir. Katilimeilarin “kredi kart1 ile neyi harcadigimi anlayamiyorum”

ifadesine orta (3,000+1,249) diizeyde katildiklar1 saptanmistir.

3,65 degerini alan “kredi karti tiriine kars1 satin alma direncimi azaltmaktadir”
ve 3,63 degerini alan “kredi karti kendimi kontrol etmemi zorlastirtyor” ifadeleri
olduk¢a yakin bir deger alarak birbirlerini teyit eder bir nitelik tasimaktadir. 3,00
degerini alan “kredi karti ile neyi harcadigimi anlamiyorum” ifadesi ise ilk iki
ifadede alinan degerlerin biligsel olmayan kismi olarak yorumlanabilir. Bu bakimdan

son ifadenin daha diisiik bir deger almas1 da mantik ¢ergevesinde goriilmektedir.

“Fiziksel para tasisaydim kredi kartina gore daha az aligveris yapardim”
ifadesine katilimcilarin, %5,5'1 (n=24) hi¢ katilmiyorum, %9,7'si (n=42)
katilmiyorum, %10,1'i (n=44) kararsizim, %17,7'si (n=77) katiliyorum, %56,9'u
(n=247) tamamen katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimcilarin “fiziksel para
tasisaydim kredi kartina gore daha az aligveris yapardim” ifadesine yiiksek
(4,110£1,244) diizeyde katildiklar1 saptanmistir. Finansal araglarin irrasyonaliteye
etkisini 6l¢mek i¢in kullanilan bu ifade ise 4,11 ile en yiiksek degeri alarak finansal

araglarin irrasyonaliteyi artirdigini belirgin bir sekilde ortaya koymustur.

“Kredi kart1 ile satin alirken; niteligi ayni1 olsa bile daha prestijli ve daha
pahali markayr almaya yonelirim” ifadesine katilimcilarin, %13,1'i (n=57) hig

katilmiyorum, %14,7'si (n=64) katilmiyorum, %13,8'1 (n=60) kararsizim, %14,3"i
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(n=62) katiliyorum, %44,0'1 (n=191) tamamen katiliyorum yanitini vermistir.
Katilimcilarin “kredi kart1 ile satin alirken; niteligi aynmi olsa bile daha prestijli ve
daha pahali markay1 almaya yonelirim” ifadesine yiiksek (3,610+1,485) diizeyde
katildiklar1 saptanmistir. Diger maddelerden elde edilen veriler son paragrafta
kargilastirmali olarak degerlendirilecektir. Ancak yine kisilerin irrasyonalitesine
isaret eden en Onemli verilerden bir tanesi olmasi sebebiyle bu sorunun da sanal
paralarin kigilerin satin alma ve tiiketim davranigini artirma konusundaki etkisi 3.610
degeriyle belirgin bir sekilde gostermektedir. Bu sorudan elde edilen deger 3.53
degerini veren “kredi kartim ile kolay 6deyecegim hissi olmaktadir” ve 3.35 degerini
veren “kredi kart1 ile hesapsizca aligveris yapabiliyorum” ifadeleri de olduk¢a yakin

bir deger alarak paralellik gostermekte ve bulgular teyit etmektedir.

“Odeme yaparken kredi Kart: kullanmaktan Kagindigim olur” ifadesine
katihimcilarin, %17,7'si (n=77) hi¢ katilmiyorum, %40,1'i (n=174) katilmiyorum,
%21,9'u (n=95) kararsizim, %15,0'1 (n=65) katiliyorum, %5,3'i (n=23) tamamen
katiliyorum  yanitini - vermistir. Katilimeilarin = “6deme  yaparken kredi karti
kullanmaktan kagindigim olur” ifadesine zayif (2,500+1,107) diizeyde katildiklari
saptanmistir. Bu ifade degerlendirildiginde “ters soru” niteligi tasimaktadir ve 2.5 ile

“zay1f” bir deger almas1 yine diger ifadelerdeki degerleri destekler niteliktedir.

“Zorunlu ihtiyaglarimi Kkarsilarken kredi karti kullanmaktan kaginmam”
ifadesine katilimcilarin, %5,81 (n=25) hi¢ katilmiyorum, %8,8'1 (n=38)
katilmiyorum, %13,6's1 (n=59) kararsizim, %32,5'i (n=141) katihyorum, %39,4"i
(n=171) tamamen katiliyorum yanitint vermistir. Katilimcilarin = “zorunlu
ihtiyaglarimi1 karsilarken Kkredi karti kullanmaktan kagmmmam” ifadesine yiiksek
(3,910+1,181) diizeyde katildiklar1 saptanmustir.

“Kredi kartlarirm harcama konusunda beni 6zgiir hissettirir” ifadesine
katilimcilarin, %210,8'1 (n=47) hi¢ katilmiyorum, %13,1'i (n=57) katilmiyorum,
%13,6'st (n=59) kararsizim, %39,2'si (n=170) katiliyorum, %23,3'd (n=101)
tamamen katiliyorum yanitint vermistir. Katilimcilarin “kredi kartlarim harcama
konusunda beni Ozgiir hissettirir” ifadesine yiikksek (3,510£1,277) diizeyde

katildiklar1 saptanmistir.
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“Kredi Kkartlarim olmasaydi yasam benim i¢in zor olurdu” ifadesine
katilimeilarin, %14,1'i (n=61) hi¢ katilmiyorum, %15,0'1 (n=65) katilmiyorum,
%18,4"i (n=80) kararsizim, %32,9'u (n=143) katiliyorum, %19,6's1 (n=85) tamamen
katiliyorum yanitini vermistir. Katilimcilarin “kredi kartlarim olmasaydi yasam
benim igin zor olurdu” ifadesine orta (3,290+1,321) diizeyde katildiklar

saptanmistir.

“Kredi kartt kullanimi aligveris yaparken ¢ok diisiinmememi Sagliyor”
ifadesine katilimcilarin, %7,81 (n=34) hi¢ katilmiyorum, %16,1'i (n=70)
katilmiyorum, %13,4'i (n=58) kararsizim, %19,4'4 (n=84) katiliyorum, %43,3'i
(n=188) tamamen katiliyorum yanitint vermistir. Katilimcilarin “kredi kart1 kullanimi
aligveris yaparken ¢ok diisiinmememi sagliyor” ifadesine yiiksek (3,740+1,362)
diizeyde katildiklar1 saptanmistir. Bu ifadenin 3,74 gibi yiiksek simnifta bir deger

almasi yine finansal araglarin kisileri rasyonaliteden uzaklastirdigini1 gostermektedir.

“Kredi Kkart1 ile alisveris yaparken kendime engel olamiyorum” ifadesine
katilimeilarin, %16,6's1 (n=72) hi¢ katilmiyorum, %20,0'si (n=87) katilmiyorum,
%11,5' (n=50) kararsizim, %25,6's1 (n=111) katiliyorum, %26,3'i (n=114) tamamen
katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimcilarin “kredi kart1 ile aligveris yaparken
kendime engel olamiyorum” ifadesine orta (3,250+1,454) diizeyde katildiklart

saptanmuistir.

“Kredi kartt ile sanal bir 6deme yapmak her seyi alabilirim hissi veriyor”
ifadesine katilimcilarin, %15,01 (n=65) hi¢ katilmiyorum, %24,4'W (n=106)
katilmiyorum, %23,5'i (n=102) kararsizim, %21,9'u (n=95) katiliyorum, %15,2'si
(n=66) tamamen katiliyorum yanitin1 vermistir. Katilimcilarin “kredi kart: ile sanal
bir 6deme yapmak her seyi alabilirim hissi veriyor” ifadesine orta (2,980+1,294)

diizeyde katildiklar1 saptanmistir.

“Kredi kart1 ile yaptigim ihtiyag dis1 harcamalarim 6demelerimi zorlastirtyor”
ifadesine katilimcilarim, %10,1'i (n=44) hi¢ katilmiyorum, %1451 (n=63)
katilmiyorum, %11,3'6 (n=49) kararsizim, %?20,01 (n=87) katiliyorum, %44,0"

(n=191) tamamen katiliyorum yanitini vermistir. Katilimcilarin “kredi kart1 ile
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yaptigim ihtiyag disi harcamalarim 6demelerimi zorlastiriyor” ifadesine yiiksek
(3,730+£1,407) diizeyde katildiklar1 saptanmistir. “Kredi karti kullanimi aligveris
yaparken ¢ok diisinmememi sagliyor” ifadesinin aldigi 3,74 ve “kredi karti ile
yaptigim ihtiya¢ dis1 harcamalarim 6demelerimi zorlastirtyor” ifadesinin aldigi 3,73
degeri arasindaki yakinlik yine iki yarginin birbirini teyit ettigini gdstermekle birlikte
finansal araglar ile azalan rasyonelligin ayni1 oranda &deme giicliigiine de sebep

oldugunu gostermektedir.

Yukarida verilen verilerden elde edilen sonuglara gore kisilerin kredi kartina

baglilik diizeyi bagil degerlendirmede su sekildedir:

Cizelge 3.7. Kredi Kart1 Kullanim Baglilig1 Diizeyi.

N Ort Ss Min. Max.

Kredi kart1 kullanim baglilig: 434 3,407 0,894 1,320 4,800

Ortalama deger olan 3.407 arastirmada kabul edilen aralik dikkate alindiginda
“yiiksek” smifina girmektedir. Bu veri, diger verilerle birlikte degerlendirildiginde
kisilerin irrasyonalitesini ylikselten bir etmen olan kredi kartinin ayni zamanda
kisiler tarafindan baglihig: yiiksek bir sekilde kabul edildigini gostermektedir. Kredi
kart1 ile nakit satin alma arasindaki bu fark diisiiniildiiglinde her gegen giin gelisen
finansal araglarin sonucunda bireylerin irrasyonel davraniglarinin da giderek
artacagini ve teorik cercevede olusturulan modellerle reel ekonomi arasindaki

makasin agilacagini ongdrmek miimkiindiir.

Diger veriler karsilagtirmali olarak degerlendirildiginde ise kisilerin, satin
alma diirtiisiinti ifade eden yargilarda ytiksek, bu diirtiilerin harekete gegmesini ifade
eden yargilarda ise orta-yiiksek sinifta degerler aldiklari goriilmektedir. Ayrica
degerlendirmelerde de ifade edildigi lizere diirtii ve fiili davraniglarin yer aldig:
ifadeler aldiklar1 degerler itibariyle kendi i¢lerinde yogunlagsmakta ve diirtiiler ile fiili
satin alma ya da tliketim olgular1 belirtildigi {izere diirtiilerde daha ytiksek bir deger
alirken kisinin ig¢sel ¢atismasi sonucunda benzer oranlarda diisiis goriilmektedir. Bu
degerler arasinda tespit edilen bu iligki noropazarlama ya da psikopazarlama
cercevesinde ileride yapilacak calismalar i¢cin olumlu izlenimler birakarak yeni

calismalara temel teskil edecek niteliktedir.
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Bu boliimde yapilacak degerlendirmeler ¢izelge 3.5 ve ¢izelge 3.6°da verilen

bilgiler dogrultusunda yapilacaktir. Kavramsal ¢ercevede de belirtildigi iizere

kisilerin beyan ettigi bilgiler ndropazarlama cercevesinde ve yaz-kig serotonin

degisimleri lizerinden degerlendirilecektir.

Karsilagtirmali degerlendirmelerde kullanilmak {tizere her bir yargi ig¢in

kisilerin verdigi yanitlar1 yaz ve kis olmak iizere tablo lizerinden karsilastirmali

incelemek daha saglikli olacaktir.

Cizelge 3.8. Katilimcilarin kig ve yaz aylar titketim arzusu ile ilgili karsilagtirmali ortalama tablosu.

.. Kis Yaz
Ol¢iimler N t p
Ort | Ss | Ort | Ss

Plansiz aligveris yaptigim zamanlar olur 2,30010,928 13,230 11,021 |434 | -19,175 |0,000
Aligveris i¢in kendimi enerjik ve mutlu hissederim 2,790 (1,103 |3,760 {1,113 |434 | -19,059 |0,000
ihtiyammdan fazla aligveris yaptigim zamanlar olur |2,400 |0,978 |3,250 |1,085 (434 | -17,589 (0,000
Bir tirtin alirken yanimdakilerden etkilenirim 2,21011,010 (2,430 {1,068 |434 | -6,747 (0,000
Sosyallesme amagl: sinema, kafe ve benzeri 2,680 |1,132 (3,270 1,224 |434 | -11,427 {0,000
ortamlar1 degerlendiririm
Yeni iirtinleri kesfedip almayi severim 2,87010,991 (3,710 {1,187 |434 | -17,080 (0,000
C.c.)k"estgtllf, renkli ve g6z alic1 ortamlar alisveris 2280 (1,041 |2,950 |1.142 [434 | -14.685 [0,000
diirtiilerimi arttirir
Kalalzahkta.ahsviegs yapmak bana dogru aligveris 1,940 0,939 |2.250 |1.084 434 | -8.308 [0.000
yaptigimu hissettirir
_Yenl. trendleri” kesfederek onlara sahip olmak 2630 1,045 [3.450 |1.352 [434 | -15.848 |0,000
isterim
Kampanya ve firsatlar aligveris davranisimu etkiler 3,230 (1,061 (3,820 (1,143 |434 | -13,762 |0,000
¥lgm.11 ceken bir tirtini gordiigiimde hemen almak 2880 |1.075 3,680 |1.128 [434 | -15.189 |0,000
isterim
Aligverisim 0 anki ruh halimden oldukga etkilenir 2,740 (1,188 13,920 (1,094 |434 | -17,975 |0,000
Ihtiyacim olvmasa dahi bir seyler satin alma istegimi 2220 (1,023 (3.100 |1,216 [434 | 16,867 [0,000
bastiramadigim zamanlar olur
Mutlu olmak i¢in aligveris yaptigim zamanlar olur (2,250 |1,091 |3,130 |1,253 |434 | -17,126 {0,000
Diistinmeden aligveris yaparim 2,11010,972 (2,880 |1,255 |434 | -14,981 (0,000
Aligveris yapmaktan zevk alirim 2,970 (1,151 3,740 (1,197 |434 | -15,136 |0,000
Bos vakitlerimi gecirmek igin aligveris yaptigim olur |2,130 (1,046 |2,970 (1,304 |434 | -16,393 |0,000
Yeni iiriinler denemek bana heyecan verir 2,780 (1,071 3,600 (1,337 |434 | -15,601 |0,000
Yakin ¢evrem tiikketme hazzim arttirmaktadir 2,07011,036 (2,360 (1,183 |434 | -7,994 (0,000
Ah?Verls"l mz.acera gibi goriip, aligveris maceranin 1.710 |1,006 |2,280 [1,172 434 | -12.209 {0,000
pesine diiserim
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;eeczzg:ilzzgr's;:‘:fz‘iﬁfek i¢in disarida yemek 2,800 |1,011 [3,380 |1,162 [434 | -10,437 |0,000
;z'g:’z:ﬁ‘rglgfgrzzﬁa“n yerel ve online 2,930 |1,111 [3,630 |1,260 |434 | -14,763 [0,000
Aligveriste kendimi 6zgtir hissederim 2,760 11,144 13,540 (1,173 |434 | -15,560 |0,000
Homoekonomikus oldugumu diisiiniiyorum 3,460 11,187 (2,230 (1,183 |434 | 18,093 (0,000
Tiiketim davraniglarim rasyoneldir 3,71011,031 (2,490 {1,259 |434 | 17,486 (0,000
Duygularimla satin alma kararlar1 veririm 2,380 (1,040 |3,600 (1,207 |434 | -17,431 |0,000
Kendim igin zorunlu olmayan aligverigler yaparirm (2,120 (0,889 |3,070 |1,229 |434 | -18,626 |0,000
Hobi olarak aligverise ¢iktigim olur 2,120 (0,997 |3,010 (1,288 |434 | -17,939 |0,000
Aligveris yapmak beni psikolojik olarak rahatlatir 2,640 (1,112 3,620 (1,300 |434 | -17,926 |0,000
Aligveris yapmak bana haz ve mutluluk verir 2,830(1,121 3,770 (1,227 |434 | -17,805 |0,000

Cizelge 3.8’deki verilerin grafik olarak olusumu iizere asagidaki gibidir:
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Sekil 3.1. Kis ve yaz aylarina gore Katilimeilarin tiiketim arzusu ile ilgili ifadelere iliskin diyagram.

Yine ayni veriler araciligi ile olusturulmus bagil degerlendirme verileri ise

asagidaki gibidir:
Cizelge 3.9. Kis ve yaz aylarma gore tiiketim arzusu.
.. Kis Yaz
Ol¢iimler N t p
Ort Ss Ort Ss
Tiiketim arzusu 2,488 0,658 3,290 0,841 434 | -20,752 | 0,000
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Karsilagtirmali tablolardaki veriler degerlendirildiginde yaz ve ki aylarindaki
farkin (3.29-2.488) 0.802 birim oldugu ve yaz aylarinda bir artis oldugu
goriilmektedir. Yiizdelik olarak hesaplandiginda ise kisilerin yaz aylarindaki tiiketim
arzusunda %32.24°liik artis dikkati ¢ekmektedir. Elde edilen veriler serotonin
seviyesi ve tiiketim arzusu arasinda anlamli bir iligki oldugunu gostermistir. Yapilan
calismada dikkate alinan “Seasonal Variation in Human Brain Serotonin Transporter
Binding” makalesinde yapilan arastirma sonuglar1 ise Kanada’da yasayan
gontllilerde yaz ve kis mevsimleri arasinda serotonin seviyelerindeki dogal
degisimin beynin farkli bolgelerindeki ortalama %12.85 oldugunu gdstermektedir ve
yine ayn1 ¢aligmada en yiiksek artig olan %35’e yakin olmasi iklim farklilig1 da goz
Ontine alindiginda pozitif korelasyonu gostermektedir (Praschak-Rieder, 2008:1074).
Ancak Tiirkiye’nin iklim sartlar1 6zellikle mevsimsel gilineslenme farkliliklar1 g6z
oniine alindiginda Tiirkiye’de goriilen farkliligin Kanada’dan daha yiiksek olmasi
gerekmektedir. Anket ¢alismasinda, Kanada’da yapilan ¢alismanin dikkate alinma
sebebi ise uzun siiren akademik yazin taramalarinda Tiirkiye’de konu hakkinda
yapilan ¢aligmalarin tezin hipotezinde kullanmaya uygun olmadigi goriisiidiir.
Tiirkiye’de yapilan calismalarin uygun bulunmamasinin en 6nemli sebebi ise
caligmalarin sagliksiz kisilerin iizerinde yapilmis ve tedavi amaglhi olmasidir. Bu
yonde yapilan bir arastirma verileri ise noropazarlama degerlendirmelerinde ciddi
anlamda yanlis sonuglara ulasilmasina sebep olacaktir. Ciinkii mevsimlere bagli
duygulanim ve duygudurum bozuklugu olan kisilerde nérobiyokimyasallar daha
genis bir skalada gelgitler yasadigindan saglikli bireylerdeki verilere gore farkliliklar
gostermektedir. Bu yilizden Kanada’da yapilan calisma verileri dikkate alinmakla
birlikte mevsimler degisimlerin Tiirkiye’de daha yiiksek olacagi {izerinden

yorumlama yapilmustir.

Kisilerin artan tiiketim arzusunun tespitinin ardindan satin alma ve tiiketimi
eylemine gegislerini degerlendirmek icin gelir seviyeleri ile yaz-kis tiiketim arzusu
verilerini 6zel olarak incelemek gerekmektedir. Bu konuda elde edilen sonuclar ise

cizelge 3.10°da oldugu gibidir:
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Cizelge 3.10. Yaz ve kis ay1 tiiketim arzusunun aylik gelire gore ortalamalari

Grup N | Ort | Ss F p |[Fark
1000TIVeAlt: 25 (2,783 0,623
1001-2000tl 97 [2,588/0,633 1>3
o 2001-3000tI 144 (2,439 0,642 1>4
Tiiketim Arzusu Kis 2,57710,026
3001-4000tl 113 {2,423 0,697 1>6
4001-5000tl 39 [2,537 0,680 2>6
5000TIVeiistii 16 (2,190 |0,466
1000TIVeAlt: 25 (3,144 0,654 3>2
1001-2000t] 97 3,234 (0,781 3>5
o 2001-3000t] 144 (3,478 (0,822 1>6
Tiiketim Arzusu Yaz  [oo— oo 1133294 [o.628 5,138 /0,000 ;zg
4001-5000t] 39 (3,155 (0,965 456
5000TIVeiistii 16 [2,4730,865 556

Cizelge 3.10’da yer alan verilen incelendiginde kisilerin gelir seviyesi ile
artan tiiketim arzusunu satin alma ve tiiketim eylemlerine yansitmasi arasinda da
anlamli iligki tespit edilmistir. Geliri 1000 TL ve alt1 olan kisilerde yaz ve kis
farkliligr (3.144-2.783) 0.36 iken 4001-5000 TL arasi olan kisilerde bu farklilik
(3.155-2.537) 0.62’dir. Bu bulgu ise 6deme giiciine sahip kisilerin serotonin

degisimlerinden daha c¢ok etkilendigi seklinde yorumlanmistir.
3.2.5.Genel Degerlendirme ve Sonuc¢

Yapilan aragtirmanin oncelikli amaci ndropazarlama alaninda yapilacak
aragtirmalara zemin hazirlama oldugundan bu baglamda degerlendirmek dogru

olacaktir.

Yapilan ¢alismanin sonucunda yaz ve kis mevsimleri arasinda tespit edilen
satin alma ve tiikketim arzusu ve davraniglar arasinda anlamli bir iliski oldugu tespit
edilmistir. Bu iligkiler icerik olarak gruplandiginda serotonin artisinin kisiler
tarafindan en bilinen duygusal ifadeleri olan enerjik ve mutlu hissetme gibi duygu
durumlarmin kullanildigr ve fiili satin alma ve tiiketimi igermeyen ifadelerde yaz
aylarinda kisa gore daha yiiksek bir artis gézlemlenirken; fiili satin alma ve tiiketime
dair ifadelerde daha az bir yiikselis tespit edilmistir. Bu veri de kisilerin satin alma
norolojik siiregleri ile anlamli bir iliski olusturmaktadir. Ayrica kadin ve erkeklerdeki

ayrim da Kanada’da yapilan ¢alisma ile ortliserek kadin ve erkeklerin tiikketim arzusu
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artiglar1 arasinda bir fark olmamistir. Zaten ilgili calismada da kadin ve erkeklerde
goriilen serotonin diizeylerindeki artisin ayni miktarda oldugu tespit edildiginden
calismadaki veriler yapilan anket ile uyusmaktadir. Ayrica ilgili boliimlerde yapilan
degerlendirmeler yine yazin artan tiilketim arzusu ile satin alma ve tiikketim
davraniglarinin serotonin seviyeleri ile ilgili olabilecegi yoniinde gii¢lii kanitlar

sunmaktadir.

Kisilerin rasyonalitesi iizerine elde edilen veriler yine pek c¢ok caligmada
oldugu gibi kisilerin rasyonel olmadigini gostermekle birlikte derinlesen ve
genisleyen finansal araglar ile birlikte kisilerin rasyonalitesinin daha da diistiiglini
gostermektedir. Ayrica kredi karti kullanim bagliligi iizerine yapilan
degerlendirmelerde de belirtildigi tizere kredi kartt kullanimi ile satin almalarda
arzularin, fiili satin almadan yiiksek oldugu ve iki degerin yaz-kis tiiketim arzusu
bolimiinde oldugu gibi paralel hareket ettigi goriilmektedir. Bu veri ile
degerlendirme yapildiginda yine kredi kart1 kullanimi tizerine kullanilan yargilarin da

mevcut norolojik caligma sonuclari ile ortiistiigii tespit edilmistir.

Arastirma sonuglart degerlendirildiginde elde edilen bulgularin, serotonin
seviyesi ile pazarlama arasinda aragtirmalar yapmak i¢in anlamli iliskilerin ve gerekli
zeminin hazir oldugu goriisii saglanmistir. Bu baglamda yapilacak noéropazarlama
calismalart sayesinde kisilerin iginde bulundugu psikolojik durumlar, karar alma
mekanizmalar1 ve davranislart hakkinda fizyolojik rasyonel veriler araciligi ile

rasyonel iligkiler kurulabilecegine dikkat ¢ekilmistir.
3.2.6.Arastirmanin Simirhhiklar

Bilimsel etik geregi arastirma i¢in gelistirilen model hakkinda yine norolojik
bir smirliliktan bahsetmek dogru olacaktir. Stanley Milgram’in “Deney” adh
calismasinda da belirttigi ilizere anket dolduran kisiler iizerinde yapilan ¢alismalar
anket dolduran kisilerin anketi frontal korteks agirlikli olmak iizere frontal lobun
fonksiyonlart ile doldurdugu tespit edilmistir. Bu ¢alisma gostermektedir ki yine
frontal lobun yogun c¢alisarak yapildigi isler iizerine gelistirilecek anketlerin

sonuglart daha saglikli verileri saglamaktadir. Aligveris ve tilketim arzusu ise yine
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akademik yazin taramasi bdliimiinde bahsedildigi ilizere daha c¢ok eski beyin
tarafindan gerceklestirilmektedir. Bu baglamda uygulanan anketin konusu eski
beynin fonksiyonlar1 hakkinda iken uygulanan anket yontemi beynin farkli bir
bolgesinin islevi ile gerceklestirilen bir eylemi gerektirmektedir. Yapilan ¢alismada
bu farkliliklarin ankete verilen bilgilere yansima diizeyi bilimsel olarak da miimkiin

olmadig1 i¢in gz ardi edilmistir.

Noroloji bilimi ¢ercevesinde daha dogru degerlendirme yapmak ig¢in
bilinmesi gercken bir diger smirlilik ise arastirmanin uygulandigi cografya
smirliligidir. Her ne kadar akademik yazinda belli bolgede yapilan ¢alisma
sonuclarinin diinya capinda genellestirilmesi goriilse de tarafsiz ve dogru bilim
iretmek adma bu durumun bir smirhilik olarak ifade edilmesi gerekmektedir.
Kisilerin fizyolojik durumlari ile iklim sartlar1 arasindaki iliski bugiin bilindiginden
yapilan c¢alismalarin da en azindan iklimsel cografi smirlar ¢ergevesinde
degerlendirmek dogru olacaktir. Bu baglamda arastirmanin Tiirkiye’nin Konya ilinde
yiirtitiildiigl diistiniildiigiinde benzer sonuglarin ancak benzer iklim faktorleri altinda
aliabilecegi goz oOniinde bulundurulmalidir. Bu faktorler icinden ise ozellikle
mevsimlere gore gilineslenme siiresi, giinesin parlakligi oOncelikli olmak tiizere
mevsimlere gore hava sicakliklar1 da dikkate alinarak sonraki caligmalara gore

uyarlanmalidir.
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4. NOROPAZARLAMA ICIN ETIiK VE BILIMSEL SINIRLILIKLAR
VE ONERILER

4.1.Smrhliklar ve Oneriler

Calismanin son boliimiinde yalnizca néropazarlama alanindaki bilimsel ve
etik smurliliklar ile bu bilimin gelecegi konularma deginmek yerinde olacaktir.
Mevcut arastirmanin bulgulari, bulgularin yorumlanmasi, sinirliliklart ve onerileri
onceki boliimde yer almaktadir. Bu bolim noéropazarlama alaninin bir savunmasi

niteligi tasimaktadir.

Her ne kadar ndropazarlama fiizerine deneysel calismalar son donemde
isletmeler tarafindan ve akademik diizeyde yapilan ¢aligmalar tarafindan yiiriitiilen
yeni ¢aligmalar olsa da toplumlar tarafindan zaman zaman tepki ¢ekmesi sebebiyle
giindeme tasinmaktadir. Stiphesiz ki getirilen elestirilerin bir kismi her bilim dalina
getirilen elestirilerde oldugu noropazarlama i¢in de haklilik payma sahiptir. Son
doneme kadar yapilan ¢alismalar daha ¢ok kisilerin psikolojik 6zelliklerinden ve
ozellikle de duygudurumlar1 iizerinden pazarlama politikast gelistirmek ile
ilgilenirken gilinlimiizde yapilan ¢aligmalar kisilerin ndrolojik faaliyetleri araciligr ile
duygudurumlarini dogrudan etkileme giiciine erigmistir. Bu baglamda insanlarin
hissettikleri korku da anlasilir bir durumdur. Ancak yine unutmamak gerekir ki
kisilerin norolojik durumlarin1 etkileyen kimyasallar pazarlama bilimi tarafindan
degil; noroloji, farmakoloji ve biyokimya gibi alanlarin ¢aligmalar1 sonucunda
gelistirilmistir. Yani, bugilin néropazarlama bilimi ¢er¢evesinde yapilan ¢alismalarda
kullanilan kimyasallar zaten var olan ve farkli bilim dallarinin caligmalart ile
tiretilmis Uriinlerdir. Bu durum ndropazarlama c¢ercevesinde insan sagligmi tehdit
etmeyi degil, ndropazarlama caligmalarini ve bilim iiretmeyi hakli ¢ikarmak i¢in ileri
stiriilmiis savlardir. Siiphesiz ki bu bilgiler aracilig1 ile insan sagligini tehlikeye
atacak uygulamalarda kullanilabilecegi gibi yine insanliga faydali bir sekilde de
kullanilabilir. Ayrica yapilan ¢aligmalar ile sadece firmalar degil, tiiketiciler de elde
edilen bilgilere ulasabilecek ve kendi tiikketim ve satin alma davraniglar1 hakkinda

daha bilingli ve farkinda olabilecektir.
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Noropazarlama bilimi {izerine getiriler elestiriler gozlemlendiginde bu
elestirilerin etik konusunda ve 0zellikle de farmakolojik caligmalarla insan
davranigini degistirme konusunda yogunlastigi goriilmektedir. Ancak unutmamak
gerekir ki noropazarlama calismalar1 sadece kisilerin davranigin1 degistirmek iizere
kimyasallar gelistirme bilimi degil, kisilerin ndrolojik siiregleri ile onlar1 anlama
cabasidir. Ornegin uzun yillar boyunca kiiciik ve basit arabalar iiretmesine ragmen bu
araclar1 pahaliya satmayi basaran bir firma ndropazarlama calismalar1 sayesinde
trlinlerini piyasada bu denli tutunduran seyi anlamayir basarmistir. Yapilan
noropazarlama AR-GE caligsmalar1 sonucunda tasarladiklar1 araglarin insan beyninde,
insan yiizlinii taniyan bolgeyi uyardigini ve bdylece bu tasarimin insanlarda yogun
bir sempati olusturdugunu anlamislardir. Onceden tesadiifi sekilde yapilan pazarlama
calismalarinin bu tiir 6rneklerle artik daha bilingli bir sekilde yapildigin1 da gérmek

miimkiin hale gelmistir.

Etik smirhiliklar agisindan son olarak belirtilmesi gereken genel goris,
noropazarlamanin da diger bilimlerde oldugu gibi etik degerleri tasimayan calismalar
sebebiyle insanliga zarar verebilecegini kabul etmekle birlikte etik ¢er¢evede yapilan

caligmalarin insanliga faydali olacagini diistinmek gerekir.

Noropazarlamaya iliskin bilimsel smirliliklar ise daha c¢ok ndroloji,
biyokimya ve farmakoloji bilimleri lizerinden degerlendirilmelidir. Ciinkii bahsi
gecen bilimlerin trettigi seyler, ndropazarlama acisindan 6nemli birer arag¢ niteligi
tagimaktadir. Bu bakimdan noropazarlamanin en 6nemli sinirliliklarindan biri, ayni
zamanda beraberinde farkli sinirhiliklar getiren insan beyninin heniiz tam olarak
anlagilamamas1 gercegidir. Her ne kadar pek cok deneysel c¢alismay1 yapacak
diizeyde bilgi birikimi bulunsa da tamamen anlasilmamis bir norolojik sistem,
kendisi ile ilgili tim bilim dallar1 i¢in kaginilmaz olarak bir sinirliliktir. Ote yandan
noropazarlama g¢ercevesinde Ozellikle gida maddelerinin iginde kullanilan
kimyasallarin insan davraniglarina etkisi de birtakim siirliliklar olusturmaktadir.
Biyokimya alaninca gelistirilen pek ¢cok kimyasal sayesinde bugiin insan fizyolojisini
etkilemek miimkiin olsa da bu maddelerin giinliik hayatta pazarlama alaninda

kullanimi insan saglig1 agisindan miimkiin goriinmemektedir. Ancak SHT gibi sinirh
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sayida maddeler aracilig1 ile kimyasallarin néropazarlama cergevesinde denenmesi
miimkiin olmustur. Son dénemde gelistirilen bu maddelerin ilerleyen donemlerde
daha gelistirilecegi diisiiniildiigiinde bu alanda da noropazarlama calismalarinin bir

gelecegi oldugunu sdylemek miimkiindiir.

Noropazarlama alanina getirilebilecek Onerilerden ilki bu c¢alismanin da
konusu olan serotonin seviyesi ya da farkli biyokimyalar {lizerinden pazarlama
caligmalar1 yapmaktir. Bu baglamda gelistirilebilecek ndropazarlama c¢aligmalarini
iki kisma ayirmak gerekmektedir. Bunlardan ilki insanin dogal nérolojik durumlarini
anlayarak pazarlama politikalart gelistirmek iken ikincisi insan fizyolojisine
miidahale etme Tlizerine gelistirilen pazarlama c¢alismalaridir. Farmakolojik
miidahaleler 6zellikle insan saglig1 agisindan biiyiik dikkat gerektirdigi i¢in nérolog,
biyokimyager, psikiyatrist ve pazarlama uzmanlarindan gelistirilecek modeller
cercevesinde deneyimlenebilir. Ancak mevcut noroloji ve psikiyatri bilgi birikimi
cergevesinde pazarlama ¢alismalart gelistirmek giiniimiizde miimkiin hale gelmistir.
Ornegin 18 yasindan kiigiikler igin gelistirilecek reklamlarda frontal loba yonelik
tanitimlarin yerine eski beyine yonelik tanitimlar yapmak pazarlama ¢alismalarinin
etkililigini ve etkinligini artiracaktir. Diger bilim dallarinda da kullanilan
“homoekonomikus” kavrami hakkinda getirilebilecek oOneri ise yine ndroekonomi
calismalar1 gergevesinde insan modeli gelistirilmesidir. Iklim ve cografi kosullara
gore gelistirilecek bireylerin noroloji haritas1 {izerinden olusturulmus birey
denklemleri, sosyal bilimlerin bir¢cok alaninda gergege uygun teoriler gelistirmeyi
miimkiin hale gelecektir. Bu gelismeler goz Oniine alindiginda yakin gelecekte
noroloji ve pazarlama bilimi gergevesinde ortak ¢aligmalarin artmasi beklenmektedir.
Zaten “uluslar {istli” olarak nitelenen sirketlerin, yatirnmcilari bu konuya ayirdiklar
biitgelerin biiylik bir hizla artmasi ve hatta firmalarin dogrudan noérolojik AR-GE
caligmalarinda bulunmasi pazarlamanin geleceginin noropazarlama {izerinden ciddi
gelismeler kaydedecegini gostermektedir. Bu baglamda yapilacak akademik
calismalar da elde edilen bilgilerin akademik disiplin i¢cinde olusturulmasi agisindan

bliylik 6nem tagiyacaktir.
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EKLER

EK 1: Arastirmada kullanilan anket metni.

Saymm Katihmeilar,

Bu ¢alisma; “Noropazarlama Cercevesinde Tiiketici Teorisi ve Yeniden Tanimlanmasi1 Gereken
Homoekonomikus Kavrami” konulu tez g¢alismasimin uygulama kismui ile ilgilidir. Yapilan arastirma
tamamiyla akademik nitelikli olup ¢alismadan elde edilecek bilgiler bilimsel amaca yonelik olarak kullanilacak
ve alman cevaplar kesinlikle gizli tutulacaktir.

Calismaya yapacaginiz degerli katkilarmizdan dolay1 simdiden tesekkiir eder, saygilarimi sunarim.

HUSEYIN CAGATAY KARABIYIK
Konya Necmettin Erbakan Universitesi
Yiiksek Lisans Ogrencisi

I. BOLUM

Liitfen asagida yer alan kisisel bilgilerinizi belirtiniz.

Cinsiyetiniz?

() Kadm () Erkek

Yas Grubunuz?

() 20-30 () 31-40 () 41-50 ()51 vetizeri
Medeni Durumunuz?

() Evli () Bekar

Egitim Durumunuz?

()Lise ve alt1 ( )Onlisans ()Lisans ()Yiksek Lisans ( )Doktora
Aylik Geliriniz?

()1000 tl ve alt1

()1001-2000TL

()2001-3000TL

()3001-4000TL

()4001-5000TL

()5000 TL ve tisti

Kendinizi ekonomik olarak serbest goriiyor musunuz?

() Higbir Zaman () Bazen () Her Zaman

Yakin ¢evrenizin (aile, arkadas, sosyal cevre) ekonomik serbestligi genelde yiiksek midir?
() Evet () Hayir () Kismen

Cevrenizdeki Kkisilerin alisveris aliskanhklarindan etkilenir misiniz?

() Evet () Hayir () Kismen

Tanimlar
Homoekonomikus:
Tiim ekonomik davramslar1 kendi ¢ikarina gore olan, piyasa hakkinda tam bilgiye sahip ve
tamamen rasyonel kararlar alan insan modeli.




I1. BOLUM: TUKETIM DAVRANISI
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KIS AYLARINDA

YAZ AYLARINDA

Liitfen asagidaki ifadelere gore “KIS” ve “YAZ” aylarinda sizi en iyi yansitan secenegi isaretleyiniz.

Plansiz aligveris yaptigim zamanlar olur.

Aligveris i¢in kendimi enerjik ve mutlu hissederim.

Ihtiyacimdan fazla alisveris yaptigim zamanlar olur.

Bir iirlin alirken yanimdakilerden etkilenirim.

Sosyallesme amagl sinema, kafe ve benzeri ortamlar1 degerlendiririm.

Yeni iirtinleri kesfedip almay1 severim

Cok estetik, renkli ve g6z alic1 ortamlar aligveris diirtiilerimi arttirir.

Kalabalikta aligveris yapmak bana dogru aligveris yaptigimi hissettirir

Yeni trendleri kesfederek onlara sahip olmak isterim

Kampanya ve firsatlar aligveris davranigimi etkiler.

[lgimi ¢eken bir iiriinii gordiigiimde hemen almak isterim.

Aligverigim o anki ruh halimden oldukga etkilenir.

Ihtiyacim olmasa dahi bir seyler satin alma istegimi bastiramadigim zamanlar olur.

Mutlu olmak i¢in aligverig yaptigim zamanlar olur.

Diisiinmeden aligveris yaparim.

Aligveris yapmaktan zevk alirim.

Bos vakitlerimi gegirmek i¢in aligveris yaptigim olur.

Yeni iriinler denemek bana heyecan verir.

Yakin ¢evrem tiiketme hazzimi arttirmaktadir.

Aligverisi macera gibi goriip, aligveris maceranin pesine diigerim.

Yeni lezzetleri kesfetmek i¢in disarida yemek yedigim zamanlar olur.

Takip ettigim markalarin yerel ve online magazalarini gezerim.

Aligveriste kendimi 6zgiir hissederim.

Homoekonomikus oldugumu diistiniiyorum

PlRr|P|PIPrIPP|IP|P|P|P|PPP|P|P|P | PP |||~ - Higbir Zaman
INERCEENERNERNCEENERNERCRENER CHR SRR NEN CHENER CRN CRENE R CRN SRR CRE CRE SRR CRE CHE SR NEY 17T

wlwlw w w wlwlw|lw|lw|lw|lw|lw|w|w|w|w|w|w|w|w|w|w|w]|w|Bazen
S R R R R I R R R R I B R R R B B B B B B B Bl el O W00 Vi)

(J'IU‘IU'I(J'IU'IU'IU'IU'IU'IU'IU'IU'lU'IU'IU'I(ﬂU'I(ﬂU‘IU‘I(ﬂU‘IU‘IU‘IU‘IHerZaman

Tiiketim davraniglarim rasyoneldir.

PlRrlRrlRrRrlRr PP |PrRr R PP P|P|P|P |22k -] - Higbir Zaman
NN NN NN NN NN NN N N N NN NN NN N N [Nadiren

Wlwlw w w w wl w w w w w w w w w wlw| w|lw|w|w|w]|w|w|Bazen
e R R R R B R R R B R B B B B B B B R B B Bl Bl Bl Bl O e W20 Eol
gjloolaojlajlalajlalalalalalalalalajla|lajloa|loa|jo|o|fo|o|o| o Her Zaman
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1 2 3 4 5 Duygularimla satin alma kararlart veririm 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 Kendim i¢in zorunlu olmayan aligverigler yaparim. 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 Hobi olarak aligverige ¢iktigim olur. 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 Aligveris yapmak beni psikolojik olarak rahatlatir. 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 Aligveris yapmak bana haz ve mutluluk verir. 1 2 3 4 5
1. BOLUM: KREDI KARTI KULLANIMI
1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-Kararsizim, 4-Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyyorum
SORULAR 4 5

Kredi kart1 iirline kars1 satin alma direncimi azaltmaktadir.

Kredi kartimla “bugiin harcayip nasilsa bir giin 6derim” duygusuyla davranirim
Sahibi oldugum kredi kart1 sayist satin alma davranigimi arttirir.

Kredi kartimin limitinin yliksek olmasi satin alma egilimi olusturur.

Kredi kart1 olmasaydi taksitli aligveris yapmazdim.

Kredi kartim ile kolay 6deyecegim hissi olmaktadir.

Kredi karti ile hesapsizca aligveris yapabiliyorum.

Kredi kart1 kendimi kontrol etmemi zorlastirtyor.

Kredi kart1 ile neyi harcadigimi anlayamiyorum.

Fiziksel para tasisaydim kredi kartina gore daha az aligveris yapardim.

Kredi kart1 ile satin alirken; niteligi ayni olsa bile daha prestijli ve daha pahali markay: almaya
Xénelirim.

Odeme yaparken kredi kart1 kullanmaktan kagindigim olur.

Zorunlu ihtiyaglarimi karsilarken kredi kart1 kullanmaktan kagcinmam.

Kredi kartlarim harcama konusunda beni 6zgiir hissettirir.

Kredi kartlarim olmasaydi yagam benim i¢in zor olurdu.

Kredi kart1 kullanimi1 aligveris yaparken ¢ok diisiinmememi sagliyor.

Kredi kart1 ile aligveris yaparken kendime engel olamryorum.

Kredi karti ile sanal bir 6deme yapmak her seyi alabilirim hissi veriyor.

Kredi kart1 ile yaptigim ihtiyag¢ dis1 harcamalarim 6demelerimi zorlastiriyor.
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