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Oz:

Rasyonel insan, kararlarinda duygusal ve slbjektif faktdrlerden ziyade akla ve mantiga dayanan, hesap
yapan, faydasini maksimize eden, ayni zamanda maliyetini de minimize eden insandir. Ancak insan-
larin gergek hayatta tam anlamiyla rasyonel davranmalari mimkin olmadigi igin geleneksel teorinin
rasyonalite kavrami en ¢ok elestiri alan konulardan biridir. Bu baglamda en buyuk elestiri iktisat bilimi
altinda literatlirde yeni yer edinen davranissal iktisat tarafindan yapilmistir. Davranigsal iktisada gore,
insanlarin kararlari gevresel ve psikolojik faktorlerden etkilendigi icin tam rasyonel davranmalari ola-
naksiz olup ancak sinirli rasyonellik gdsterebileceklerini savunmaktadir. insanlarin kararlarini etkileyen
bircok neden olmakla birlikte Gnemli faktdrlerden birisi de yastir. Boylelikle bu ¢alisma, tiketici kararla-
rinda etkili olan yas faktorl temel alinarak farkl kusaklardaki tiiketicilerin rasyonelliklerinin farklilasip
farklilasmadigini belirlemeyi amaglamaktadir. Calismanin uygulama kisminda, Bartin Universitesi’nde-
ki X kusag! Y kusagi ve Z kusadi tiketicilerine anket yapilmis ve kusaklar arasi tiiketim tercihleri dav-
ranissal iktisat gcercevesinde ele alinmistir. Elde edilen bulgular sonucunda farkh kusaktaki tuketicilerin
farkl davranis sergiledikleri gézlemlenmistir. Ozellikle Z kusag tiiketicilerinin satin alma kararlarinda
modanin etkili olmasi, ihtiyaglari olmadan alisverise ¢ikmalari, temel gereksinimleri haricinde zevk ve
edlence amagli aligveris yapmalari, imaja énem vermeleri ve gida, giyim, elektronik esya alimlarinda
diger kusaklara gore daha irrasyonel davrandiklari gérilmastur. Y kusag tuketicilerinin ise, satin alma
kararlarinda aile, arkadas ve cevreden etkilenmeleri, aligveris sirasinda kontrollerini kaybedip ihtiyac
fazlasi Urun almalari ve indirimli Grinlerden etkilenmeleri rasyonellikten uzaklastiklari durumlardir. Son
olarak X kusag! tlketicilerinin satin alma kararlarinda markali ve taksitli Griinlerden etkilenmeleri irras-
yonel davranmaya yakin oldugu durumlar olarak géze ¢arpmaktadir.
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| Abstract:

A rational person is a person who is based on reason and logic rather than emotional and subjective
factors in his decisions, makes calculations, maximizes his benefit, and minimizes his costs at the
same time. However, since it is not possible for people to behave fully rationally in real life, the concept
of rationality of the traditional theory is one of the most criticized issues. In this context, the biggest
criticism has been made by behavioral economics, which has a new place in the literature under
economics. According to behavioral economics, it is impossible for people to act fully rationally because
their decisions are affected by environmental and psychological factors, and it argues that they can
only show limited rationality. While there are many reasons that affect people's decisions, one of the
important factors is age. Thus, this study aims to determine whether the rationality of consumers in
different generations differs based on the age factor that is effective in consumer decisions. In the
application part of the study, a survey was conducted with X generation, Y generation and Z generation
consumers at Bartin University and intergenerational consumption preferences were discussed
within the framework of behavioral economics. As a result of the findings, it has been observed that
consumers in different generations exhibit different behaviors. It has been observed that especially the
Z generation consumers are more irrational than other generations when fashion is influential in their
purchasing decisions, they go shopping without their needs, they shop for pleasure and entertainment
other than their basic needs, they attach importance to image and they buy food, clothing and electronic
goods. Y generation consumers, on the other hand, are affected by family, friends and environment in
their purchasing decisions, lose their control during shopping and buy surplus products and are affected
by discounted products, which are situations where they move away from rationality. Finally, the fact
that the X generation consumers are affected by branded and installment products in their purchasing
decisions stand out as situations where it is close to behaving irrationally.

Keywords: Intergenerational, Behavioral Economics, Rationality, Bounded Rationality, Consumer. |

GiRi$

Hane halklari, firmalar, devletler gegmisten giiniimiize kadar hayatlarimi devam etti-
rebilmek i¢im bir¢ok karar almislardir. Alinan bu kararlarin ne kadar etkili oldugu klasik
iktisadin Onciisii olan Adam Smith ile agiklanmaya baslamistir. Klasik iktisada gore genel
kabul gormiis diisiince ‘akilcilik’ kavrami iizerine temellenmistir. Ayrica Neoklasik iktisadi
akimin biinyesinde var olan diigiince ise ‘rasyonellik’ kavramidir. Rasyonellik, insanlarin
her zaman tam bilgiye sahip olup se¢im ve tercihlerinde mantikl kararlar aldiklarini ifade
eden olaganiistii varliklar olarak tanimlamisgtir. Bu varsayim ¢ergevesinde herkes rasyonel
kabul edildiginden, toplumdaki is¢i-isvereninden, hane halkindaki tiim bireylerden devlete
kadar en yiiksek diizeyde fayda elde edilecegi diigiiniilmektedir. Ancak gercek hayatta bu
durumun olmasi oldukg¢a zordur. Ciinkii insanlarin kararlarinda psikolojik, kisisel ve sosyal
etkenlerde yer almaktadir. Boylelikle 20. Yiizyilin ortalarindan itibaren yasanan gelismeler
ile rasyonellik kavramina karsin Herbert Simon’un onciiliik ettigi ‘sinirli rasyonellik’ kavra-
m1 yer edinmistir (Dumludag vd., 2018).

Neoklasik teorinin kabul gordiigii rasyonellik ve homoeconomicus kavramlar1 bir¢ok
elestiri almasina neden olmustur. Geleneksel teoriye gore, insan sadece kendi faydasini dii-
stinen bencil bir varlik olarak nitelendirilmistir. Bireylerin beklenen fayda ve deneyimlenen
faydalarin1 mukayese etmek onlarin beklenen faydayla alakali tahminlerinin dogrulugunu
sorgulamaktadir. Faydacilik diisiincesinin dnderi Jeremy Bentham deneyimlenen faydanin
Ol¢iilebilecegini savunmaktadir. Fakat ana akim iktisat¢ilar, mantiksal pozitivizmin kabul
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gordiigii o donemde Bentham’in bu diisiincesini goz ardi etmislerdir. Ancak Daniel Kah-
neman Onderliginde gelistirilen diisiince sayesinde, deneyimlenen faydanin dlgtilebilecegi
ayrica beklenen fayda ile farkli oldugunu savunmustur. Boylelikle ana akim iktisadi goriistin
aksine bireylerin ger¢ek zamanli faydalariin olgiilebilecegini ispatlamistir (Kamilgelebi,
2018).

Davranigsal iktisat, ana akim iktisat teorisinin 6zellikle rasyonalite kavramina elestiri
olarak gelismis ve literatiirde ekonomi biliminin yeni alt dali olarak yer edinmistir. Ayrica
ekonomik analizlere psikolojik tahlilleri dahil eden ve insanlarin her zaman tamamen ras-
yonel olamayacagii ancak sinirli rasyonellik gosterebileceklerini savunmaktadir. Simon
tarafindan gelistirilen ‘sinirli rasyonellik’ kavrami davranigsal iktisat i¢in doniim noktasi
olmustur. Simon’a gore siirli rasyonalite, fiili karar verme siirecinde bilissel sinirlamalari
hesaba katan se¢im prosediirlerini ifade etmektedir. Daha basit olarak insanlarin karar sii-
reclerindeki tutarsizlari olarak ifade edilmistir (Simon, 1990). Ek olarak Amos Tversky ve
Daniel Kahneman gibi iki dnemli psikologun yapmis oldugu ¢aligsmalar davranigsal iktisa-
din bir disiplin olarak ele alinmasina onciiliik etmistir. Ayrica Daniel Kahneman ve Vernon
Smith (2002) ile Richard Thaler (2017) davranissal iktisat alaninda yapmis olduklar1 ¢alis-
malardan dolay1r Nobel ekonomi odiiliine layik goriilmeleri davranigsal iktisadin geligimin-
de oldukga etkili olmustur.

Bu calisma, davranissal iktisat ¢er¢evesinde, insanlarin ekonomik kararlarinda her za-
man rasyonel davranmadiklarini savunmaktadir. Dolayistyla insanlarin rasyonelligini bir-
cok faktor etkilemektedir. Calismada yas faktorii temel alinarak kusaklararasi tiikketim fark-
liliklarmn belirlenmesi amaglanmaktadir. Kusaklararasi farkliligin ele alinmasinin sebebi her
kusagin kendine has 6zelliklerinin olmasiyla birlikte, insanlarin yasamis olduklar1 dénemde
siyasi, ekonomik, sosyal ve kiiltlirel olaylar onlarin diisiince ve davranis yapisinin sekillen-
mesinde etkili olmaktadir. Dolayisiyla farkli donemlerde yasayan ve farkli olaylara taniklik
etmis insanlarin ekonomik kararlar1 da birbirinden farkli olmaktadir (Adigiizel vd., 2014).

1. KAVRAMSAL GERGEVE

1.1. Tiiketici ve Tiiketicinin Satin Alma Davramglarim Etkileyen Faktorler

Tiiketici, kigisel istek ve ihtiyaglarimi tatmin etmek i¢in mal ve hizmetleri kullanan, tiike-
ten gergek ve tiizel kisidir seklinde tanimlanabilir. Tiiketici karar alma siirecinde birgok faktor-
den etkilenmektedir. Bu faktorler arasinda, kisisel faktorler, sosyolojik faktorler ve psikolojik
faktorler siralanabilir. Tlk olarak kisisel faktérler igerisinde; yas, gelir diizeyi, meslek, cinsiyet,
egitim durumu, medeni durum gibi demografik 6zellikler vardir. Insanlarm tiiketim kararla-
rinda sosyolojik faktorlerde etkili olmaktadir. Bu faktorler arasinda kiiltiir ve alt kiiltiir, sosyal
smif, aile, statiiler(roller), referans gruplar1 (danisma) gibi sosyolojik faktorler yer almaktadir.
Son olarak ise, kisilerin i¢inden gelen ve davranislarini etkileyen unsurlara psikolojik faktorler
denilmektedir. Bu faktorler igerisinde kisilik, glidiilenme, algilama, 6grenme ve inang tutum-
lar gibi psikolojik unsurlar bulunmaktadir (Odabas1 & Baris, 2007).

Yil: 12 - Sayi: 24 - Aralik 2022 @




Rukiye UNAL AYAZ | Said CEYHAN

1.2. Kusak Kavrami, Kusaklarin Siniflandinimasi ve Ozellikleri

Kugak kavramimin sozliikteki karsiligi, “yaklagik olarak ayni yillarda dogmus, ayni ¢agin
sartlarini, dolayisiyla birbirine benzer sikintilari, kaderleri paylasmis, benzer ddevlerle yii-
kiimlii olmus kisiler toplulugu” olarak tanimlanmaktadir. Bagka bir ifadeyle, benzer tarihsel
zaman araliklarinda dogmus, ayni1 ekonomik ve sosyal olaylar1 yasamis ya da belirli bir sosyal
gruba ait olanlarin olusturdugu topluluga kusak (jenerasyon) denir (Adigiizel vd., 2014:166).

Tablo 1: Kusaklarin Siniflandiriimasi

Kusak Adi Dogum Baslangici Dogum Son Yili En Geng En Yasgh
Sessiz Kusak 1925 1945 77 97
Bebek Patlamasi 1946 1964 58 76
X Kusagi 1965 1979 43 57
Y Kusagi 1980 1994 28 42
Z Kusagi 1995 2012 10 27

Kusaklarin simmiflandirilmasi diinya genelinde birgok iilkede farkli sekillerde ele alin-
mistir. Dolayisiyla literatiirde net fikir birligi bulunmamaktadir. Kusaklarin ayrimina ilis-
kin yapilan ¢aligsmalarda, 6nemli tarihsel, kiiltlirel, sosyal olaylarin ve farkliliklarin etkili
oldugu soylenebilir. Ayrica farkli kusaktaki insanlarin hayata bakislari, diisiince yapilari
birbirine benzememektedir. Dolayisiyla toplumda saglikli kiiltiirel yapinin olugmasi icin
bu smiflandirmanin yapilmasinda fayda vardir. Kisaca, kugaklarin siniflandirilmasi sadece
insanlarin dogum tarihlerine gore degil, o kusag: olusturan toplulugun duygularina, diisiin-
celerine, deneyimlerine ve o donemdeki kiiltiirel olgulara gore yapilmaktadir. Kusaklar ile
ilgili genel olarak yapilan siniflandirmada Tablo 1’de verilmistir. Tablo 1’e gore Sessiz Ku-
sak (1925-1945), Bebek Patlamas1 Kusagi (1946- 1964), X Kusagi (1965-1979), Y Kusagi
(1980-1994) ve Z Kusag1 (1995 ve sonras1) dogmus kisiler olarak karsimiza ¢ikmaktadir
(Adigiizel vd., 2014:167-170).

1.2.1. X Kusag: (1965-1979)

1965-1979 yillar1 arasinda diinyaya gelmis bireyler X kusagini olusturmaktadir. X ku-
sagl terimi, Douglas Coupland’in 1991 yilinda “Generation X: Tales for an Accelerated
Culture” isimli kitabindan sonra kullanilmaya baglanmistir. Bu dénemde kapitalist politi-
kalarin benimsenmesi sosyal devlet anlayisinin hakim olmasina neden olmus ve bu durum
refah ortamin benimsenmesine katki saglamigtir. Ancak herkese hitap eden refah anlayisi
maliyetlerin ¢ok yiikselmesine ve devlet biitgelerinin bu maliyetlere yetisememesine neden
olmustur. Diger taraftan bu donemde meydana gelen petrol krizi nedeniyle bir¢ok isletme-
nin batmasina sebebiyet vermis ve sonucunda liberal politikalarin bag gosterdigi bir done-
me girilmistir. Dolayisiyla bu kusak kendilerinden 6nceki bebek patlamasi kusaginin rahat
yasam siirmesinin bedelini 6demistir. Boyle karisik bir ortamda yolunu bulmaya calisan bu
kusaga “kayip kusak™ ya da “gecis donemi kusagi” da denilmektedir. Yasadiklari belirsizlik
ortami X kusagi bireylerinin gelecek kaygisi hissetmesine neden olmus ve bu kaygi onlari
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cok calismaya, ¢cok para kazanmaya itmistir. Ayrica Bebek Patlamasi kusagina gore daha
siipheci ve miicadeleci olmalari, iist diizey yonetime saygili ve iglerine baglilik ve ¢aligkan-
l1g1 dikkat ¢eken diger 6zellikleridir (Altuntug, 2012:205).

Teknolojik gelismelerin artt1g1 bu donemde, bireysel bilgisayarlarin ilk kullanimlarinin
bu doneme denk geldigi goriilmektedir. Bu durum X’lerin teknolojik gelismelere asina-
liginin artmasina katki saglamaktadir. Ayrica bu dénemde Bebek Patlamasi dénemindeki
¢ok ¢ocuk yapma sayisinin Oniine gecilmis, erkekler kadar kadinlarda is hayatinda aktif rol
almiglardir. Kadinlarin is hayatina atilmasi geleneksel aile anlayisinin yitirilmesine sebep
olmus ve bosanmalarin hizlica arttig1 bir donem olmustur (Adigiizel vd., 2014:173).

1.2.2. Y Kusag (1980-1994)

Y kusag literatiirde, Milenyumlar, Yeni Nesil, Sonraki Kusak, Dijital Yerliler, WWW
Kusagi, Giines Isig1 Kusagi... vb. gibi bircok ismi bulunmaktadir. Hatta Bebek Patlamasi
kusagindan sonra en yiiksek dogum oran1 bu kusakta gergeklestigi icin Eco Patlamasi (Echo
Boomers) ‘da denilmektedir. Literatiire bakildiginda Y kusaginin dogum yili baslangici
1977-1979-1981-1982-1994-1997-2000 y1llarinin kabul edildigi goriilmektedir (Srinivasan,
2012:52). Bu ¢aligmada, 1980-1994 yillar arasinda diinyaya gelmis bireyler Y kusagi ola-
rak tanimlanmistir (Dogan, 2018:59; Olgiim & Polat, 2016:363; Erden Ayhiin, 2013:101).

Bu dénemde ABD’de 11 Eyliil 2001 saldiris1 ve Korfez Savast meydana gelmistir. Ay-
rica dogal afetlerin yagandigi bir donem olup, teknolojinin hizli ilerledigi, internet ve cep
telefonu kullaniminin yayginlastigi bir donemdir (Downing, 2006:4). Y kusag1 bireyleri 6n-
ceki kusaklara gore daha sabirsiz, sadakat duygusu az, dikkat cekmek isteyen, dzgiirliigiine
son derece diiskiin, egoist, ¢ok sik is degistiren, sorumluluk almaktan kaginan, ekonomik
sikint1 ¢ok ¢cekmedikleri i¢in fedakarlik duygularinin az olmasi gibi 6zelliklere sahiptirler.
Bu sayilan olumsuz 6zelliklere karsin birden fazla isi ayni anda yapabilen, 6zgiiveni yiiksek,
hizli ve pratik davranma, teknolojiyi etkili sekilde kullanma, girisimei ruhlarinin gelismis
olmasi, olumsuz durumlarin nedeni aragtirma, sorgulama vb. gibi bir¢ok olumlu 6zellikleri
bulunmaktadir. Bu kusaktaki bireyler ebeveynlerine gore calismay1 ge¢imini saglamak igin
degil; motivasyonlarim yiiksek tutmak ve eglenmek amagli goriirler. Ust yonetime baglilik-
lar1 az ve yonetilmekten hoslanmazlar (Muslu, 2017:483).

1.2.3. Z Kusagi (1995 ve Sonrasi)

Z kusagmin dogum tarihi baglangici aragtirmacilar tarafindan farkli sekillerde ele alin-
mistir. Bazilar1 1990’11 yillarin ortalarini kabul ederken, 2000, 2003 y1l1 baslangi¢ olarak ka-
bul edenlerde vardir. Bu ¢alismamizda 1995 ve sonrast dogmus olan kisiler Z kusagi olarak
ele alinmistir (Olgiim & Polat, 2016:363; Dogan, 2018:60; Ozkan & Solmaz, 2017:151). Z
kusag1 bireylerini diger kusaklardan ayiran en biiyiik 6zellik, teknolojiyle sonradan tanis-
malar1 degil teknolojinin igerisine dogmalaridir. Yani onlarin dogumlarinda diinyada akilli
telefonlar, tabletler, internet, gorsel teknoloji vb. gibi bir¢ok teknolojik {iriin zaten mevcut-
tur. Dolayistyla bu kusak {iyeleri teknolojiye aligmakta hi¢ zorlanmayip, sosyal medyay1
etkin kullandiklar1 gibi gelismis yazilim programlari ve alet kullanimlarima da son derece
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yatkindirlar (Muslu, 2017:472). Bu kusak son derece teknoloji meraklisidir. Hatta bazi arag-
tirmacilara gore “Internet Kusag1” da denir. Z kusag bireyleri internet ve sanal ortam saye-
sinde kiiresel diinyanin her yerinde insanlar ile iletisim kurabilen ilk nesildir. Ayrica bu nesil
cok kiiglik yaslardan itibaren teknolojiyi kullandiklari i¢in, telefon tablet ve internet onlar
icin vazgecilmezdir. Yapilan bazi arastirmalara gore, Z kusagimin beyninin yapisal olarak
onceki nesillerden farkli oldugu ortaya ¢ikmustir. {1k olarak Z kusaginin beyinleri sofistike,
karmagik gorsel goriintiilere baglanmistir. Sonug olarak beynin gorsel yetenekten sorumlu
kisminin gelismis oldugu gézlemlenmistir. Dolayisiyla bu kusak iizerinde isitsel 6grenme
(anlatim ve tartigma) biciminden ziyade gorsel 6grenmenin daha etkili oldugu soylenebilir.
Gelismis beyin yapilar1 bu kusagin birden fazla isi bir arada yapmasina da olanak sagliyor
(Rothman, 2016:3).

2. LITERATUR TARAMASI

Psikoloji ve iktisadin birlesimi olarak tanimlanan davranissal iktisat yeni bir alan ol-
makla birlikte literatiirde davranigsal iktisadin gelisimi ile alakali bircok ¢aligma yapildig:
dikkat ¢ekmektedir. Davranigsal iktisadin gelisiminde oldukea etkili olan isimler Daniel
Kahneman ve Amos Tversky’dir. Kahneman ve Tversky’nin yapmis olduklart ¢alisma-
lar bu alanin gelisiminde basi cekmektedir. Ornegin Daniel Kahneman ve Amos Tversky
(Kahneman & Tversky, 1973; Tversky & Kahneman, 1974) insanlarin belirsizlik altinda
karar almasinda etkili olan, siibjektif olasilikli kisa yollar (heuristics) ve biligsel yanlilik-
lari/sapmalart (cognitive biases) incelemiglerdir. Calisma sonucunda ise, insanlarin iktisadi
kararlarinda her zaman rasyonel olamadiklari sonucuna ulagsmistir. Ayrica Kurt (2019) ¢alis-
masinda, tiiketici davraniglarini davranigsal iktisat baglaminda incelemis ve yapmis oldugu
anket uygulamasi neticesinde insanlarin ekonomik kararlarinda psikolojik unsurlarin etkili
oldugunu ve rasyonel davranmaktan uzaklastiklar: sonucuna ulagsmistir. Yayar (2019) calis-
masinda, kamu ¢alisanlarinin tiiketim kararlarini davranissal iktisat ile agiklamistir. Erkek-
lerin kadinlara gore piyasa normlarma daha uygun davrandiklari, yaslar1 daha olgun insan-
larin genglere gore tiikketim kararlarinda 6z kontrol saglayabildiklerini ve genglere gore risk
almaktan kacindiklar1 sonucuna ulasmistir. Yigit & Yigit (2019) calismasinda, davranigsal
iktisad1 sinirli rasyonellik ile agiklamay1 amaglamistir. Yapilan deneyde insanlarin tattiklari
lezzetin gorselinin farkli olmasindan etkilenip etkilenmedigi arastirilmistir. Insanlarin, tatla-
11 ayni olmasina ragmen daha gosterisli, stisli bir sekilde ikram edilen sunumu daha lezzetli
bulduklarini sdylemislerdir.

Tiiketici tercihlerinin daha iyi anlagilmasi i¢in farkli 6zelliklere, hislere ve duygulara
sahip olan kusaklarin ayrilmasinda fayda vardir. Clinkii tiiketicilerin hayatlari, diisiincele-
ri ve davranislar1 yaslar1 degistikge farklilik gdstermektedir (Izmirlioglu, 2008:54). Ayrica
ayn1 donemin ekonomik, kiiltiirel, sosyal ve siyasal olaylarina taniklik etmis insanlarin dii-
siince ve davraniglarinin diger donemlerle ayni olmasi beklenmez. Yani her kusagin diisiince
ve davranislarina etki eden olaylar birbirinden farkli oldugu gibi her kusagin satin alma
kararlar1 da birbirinden farklidur.
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Tiiketicilerin ¢evrelerinde gelisen olaylara bagli olarak, istek ve arzulari siirekli
degismektedir. Bu durum pazarlamacilar agisindan da onemli bir hale gelmistir. Ciinkii
istekleri degisen tiiketicileri tatmin etmek her gecen giin gliglesmektedir. Boylelikle pa-
zarlamacilar tiiketicilerin sahip olduklar1 kugsaklar vasitasiyla ulagsmaya ¢aligsmasi onlarin
daha verimli ve planli bir pazarlama stratejisi uygulamasina katki saglayacaktir. Ciinkii
diinyada meydana gelen 6nemli olaylar kusaklarin olusmasina ve bu olaylar o donemdeki
insanlarin diislince yapisina etki etmektedir. Bebek patlamasi kusagi bireyleri savas ve
kitlik sonrasi1 bir donemde yasadiklari i¢in, tiiketimlerinde daha tedbirli, akillica davran-
maya caligmislardir. X kusagi bireyleri, bir iiriin satin aliminda markay1 6n planda tutan
ilk kusaktir. Bu kusak geleneksel degerleri devam ettiren akla ve duygularina gore tii-
ketimini ger¢eklestirmektedir. Tiiketim toplumunda 6nemli yeri olan Y kusagi, donemin
gelismis teknolojisine paralel olarak internetten alisverisi aligkanlik haline getiren, birey-
sel karar veren ve tiiketimi kendinden oncekilere nispeten daha rahat gergeklestiren bir
kusaktir. Z kusagi ise, tikketim kararlarinda aile ve yakin ¢evrenin baskin olmasina ragmen
pazarlamacilarin 6nem verdigi bir kusaktir. Bu kusak iiyeleri sosyal medyay1 aktif sekilde
kullandiklarindan 6tiirii moday1 yakinen takip eden ve tiiketim kararlarinda imaja dayanan
tilketime yonelmektedirler. Ayrica bu kusak iiyeleri her istedigi iiriine hemen sahip olmak,
titketmek ve hemen yeni bir tiikketimi ger¢eklestirmek isterler (Altuntug, 2012:208-210).
Tiiketim, insanoglu var oldugu giinden beri siiregelen bir ihtiyagtir. Insanlarin yasadiklar
zaman diliminin sosyal ve kiiltiirel olaylar1 tiiketim aligkanliklarini belirlemektedir (Sar1
& Harta, 2018:273). Ayrica literatiirde yas faktoriiniin rasyonellige etkisi ile ilgili ¢alis-
malar asagida verilmistir.

» Cekig (2016) tez calismasinda, 61 yas lstiindeki tiiketicilerin ekonomik kararlarinda
diger yas grubundaki tiiketicilere nispeten daha rasyonel davrandiklar1 sonuna ulag-
mistir.

» Saglik (2019) yilinda yapmis oldugu caligmada, insanlarin yaslari ilerledik¢e karh ya-
tirimlardan zararli yatirimlara gore erken ¢ikma egilimini gosteren yatkinlik etkisi yas
gruplarina bagh olarak farklilik gosterdigi sonucuna ulagmistir.

» Senveli (2019) yilinda yapmis oldugu tez ¢alismasinda, 26-35 yas grubundaki tiike-
ticilerin rasyonel davranmaya meyilli oldugunu, 18-25 yas grubundaki tiiketicilerin
ise diger yas gruplarina gore daha irrasyonellige daha yakin oldugu sonucuna ulas-
migtir.

* Akboz (2019) yilinda yapmis oldugu calismada, 15-24 yas grubu arasindaki tiiketici-
lerin daha c¢ok eglenceli ve hazci tiiketim yapmaya dolayisiyla irrasyonel davranmaya
yakin oldugu, 25-34 yas grubundaki tiiketicilerin ise fiyat odakli ve verdigi paranin
karsiligin1 almak isteyen ve daha rasyonel karar aldiklar1 sonucuna ulagmustir.

+ Ozel (2019) yilinda yapmus oldugu calismada, 15-25 yas grubunun diger yas gruplari-
na gore daha irrasyonel oldugu sonucuna ulasirken 36-45 yas grubunun daha rasyonel
davrandigin ifade etmistir.
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3. ARASTIRMANIN AMACI, METODOLOJiSi VE BULGULARI

3.1. Aragtirmanin Amaci

Bu calisma tiiketicilerin rasyonelliklerinin kusaklara gore (X kusagi, Y kusagi ve Z
kusag) farklilagip farklilagsmadigini davranigsal iktisat agisindan agiklamay1 amaglamistir.
Calismamizda Z kusagini temsil eden kesim {iniversite 6grencilerden olusmaktadir. Calis-
mada kullanilan verileri elde etmek i¢in Bartin Universitesi Sosyal ve Beseri Bilimler Etik
Kurulu’na bagvuru yapilmistir. Etik kurul tiyeleri tarafindan incelenen 2019-015 sayili bas-
vuru 28.01.2019 tarihinde onay almistir.

3.2. Arastirmanin Metodolojisi

Bu arastirmada veriler anket teknigiyle elde edilmistir. Anket sorularinin hazirlanma-
sinda, literatiirde yer alan ¢aligmalar incelenmis ve tiiketicinin satin alma kararlarini etkile-
yen faktorler ve tuzaklar dikkate alinmigtir. Ayrica anket sorularmin olusturulmasinda Du-
man Kurt, (2011), Kuru, (2014) ve Cekig, (2016) aragtirmacilarinin gelistirdigi 6l¢eklerden
yararlanilmugtir. ifadelere yanit vermede 5°li Likert tipi 6lgek (1=Kesinlikle Katilmiyorum,
5=Kesinlikle Katiliyorum araliginda) kullanilmistir.

Arastirma kusaklarin rasyonelligini tespit etmek i¢in, kolayda drnekleme yontemiyle
Bartin Universitesi’nin akademik personel, idari personel ve dgrencilerine anket yapilmustir.
Zamanda ve mekanda kolaylik saglamak amaciyla kolayda 6rnekleme yontemi tercih edil-
mistir (Karamustafa & Bigkes, 2003: 94). Bartin Universitesi akademik personel, idari per-
sonel ve dgrenci sayilariin 2019 yili itibariyle toplam 17.100 kisi oldugu tespit edilmistir
(https://w3.bartin.edu.tr/). Bu say1 i¢in 0.05 6rnekleme hatasiyla 377 anketin yeterli oldugu
belirlenmis (Karagoz, 2017) ve toplamda 414 katilimciya ulasilmistir.

Bartin Universitesi’ndeki akademik personel, idari personel ve dgrencilerin satin alma
kararlarinin yas faktoriine bagli olarak X, Y ve Z kusaklar1 arasinda nasil degiskenlik gos-
terdigini belirlemek icin anket ¢alismasinda 30 adet soruya yer verilmistir. Anket sorulari,
titketicilerin ekonomik kararlarinda etkilendikleri unsurlar ve diistiikleri tuzaklar temel ali-
narak hazirlanmuistir.

Elde edilen veriler IBM SPSS Statistics 23 yazilimi ile analiz edilmistir. Hangi kusagin
birbirinden farkli oldugunun tespiti i¢in F (ANOVA) testi ve Post-hoc testleri yapilmistir.
Ayrica ankete katilan katilimcilarin demografik 6zelliklerinin satin alma kararlarina etkisi-
nin tespiti i¢in t test ve ortalamalarin analizi yapilmistir.

3.3. Arastirmanin Bulgular

Calismada kullanilan anket ¢aligmasi 30 adet likert tipi sorudan olugmaktadir. Katilim-
cilarin anket sorularina vermis olduklari cevaplarin analizi sonucu, 19 ifadede kusaklarin
satin alma kararlarinda farklilik goriilmiistiir. Bartin Universitesi’ndeki tiiketicilerin davra-
nislarina yonelik elde edilen bulgular asagida verilmistir.
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3.3.1. Demografik Verilerin Dagilimlar

Insanlarin demografik 6zellikleri satin alma davraniglari {izerinde etkili olmaktadir. De-
mografik verilerin elde edilmesi amaciyla toplam 414 kisiye ulasilmistir. Bu kisilerin yas,
cinsiyet, statii, egitim durumu, gelir, medeni durum ve aligverise ¢ikma sikligini belirlemeye
yonelik sorular yoneltilmistir. Katilimcilara iliskin sosyoekonomik ve demografik 6zellikler
Tablo 2°de gosterilmistir.

Tablo 2: Katilimcilarin Sosyoekonomik ve Demografik Ozellikleri

Ozellikler (n=414) Frekans Yiizde
Cinsiyet

Kadin 191 46,1
Erkek 223 53,9
Yas

1965-1980 89 21,5
1981-1994 165 39,9
1995 ve sonrasi 160 38,6
Statii

Akademik Personel 150 36,2
idari Personel 95 22,9
Ogrenci 169 40,8
Egitim

Lise 147 35,5
On lisans 18 43
Lisans 106 25,6
Yuksek Lisans 57 13,8
Doktora 86 20,8
Gelir gruplan

0-2000 156 37,5
2001-5000 75 18,02
5001-7000 112 27,1
7001 ve Uzeri 7 17,06
Medeni durum

Bekar 235 56,8
Evli 179 43,2
Aligveris sikhigi

1-2 defa 67 16,2
3-4 defa 149 36,0
5-7 defa 79 19,1
7'den fazla 119 28,7

Tablo 2 dikkate alindiginda aragtirmaya katilan bireylerin kisisel bilgilerine iliskin
frekans-yiizde dagilimlar1 yer almaktadir. Katilimeilarin cinsiyet durumu incelendiginde
%46,1°1 kadin (n=191) ve %53,9’u ise erkeklerden (n=223) olustugu tespit edilmistir. Yas
durumu agisindan degerlendirildiginde katilimeilarin %21,5’1 (n=89) X kusagi araliginda,
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%39,9’u (n=165) Y kusag1 araliginda ve %38,6’s1 (n=160) ise Z kusag1 araliginda oldugu
gozlemlenmektedir. Statli durumuna gore incelendiginde 6grenci (169 kisi- %40,6), akade-
mik personel (150 kisi- &36,2) ve idari personel (95 kisi- %22,9) olarak siralanmaktadir.
Egitim durumu agisindan degerlendirildiginde katilimcilarin gogunun lise (147 kisi- %35.,5)
ve lisans (106 kisi- %25,6) mezunu oldugu goriilmektedir. Gelir agisindan incelendiginde
0-2000TL (156 kisi- %37,5) ve 5001-7000TL (112 kisi- %27,1) gelire sahip olanlar daha
fazladir. Katilimeilarin medeni durumu incelendiginde %56,8’1 bekar (n=235) ve %43,2’si
evli (n=179) oldugu goriilmektedir. Son olarak aligverise ¢ikma sikligina verilen yanitlar
incelendiginde 1-2 defa (67 kisi- %16,2), 3-4 defa (149 kisi- %36), 5-7 defa (79 kisi- %19,1)
ve 7’den fazla (119 kisi- %28,7) oldugu gozlemlenmistir.

3.3.2. Hipotezlerin Test Edilmesi ve Likert Sorulara Verilen Cevaplann Ortalamalan

Hipotezlerin test edilmesi i¢in F (ANOVA) testi tercih edilmistir. Bunun nedeni F (ANO-
VA) testi iki ve daha fazla degiskenin ortalamalariin kiyaslanmasi i¢in yapilmaktadir. Boyle-
likle galismamizda X, Y ve Z kusaklarinin ortalamalar arasindaki farklari tespit etmek i¢in bu
test kullamlmistir. Oncelikle her bir soru igin varyanslarin homojen dagilip dagilmadig: test
(Test of Homogeneity of Variances) edilmistir. Varyanslarin homojenligi p degerinin 0.05’ten
biiyiik olmasiyla iliskilidir. Tek yonlii varyans analizinden sonra p<0,05 bulunan hipotezlerde
kusaklar arasinda anlamli bir farkliligin olduguna karar verilmistir. Hangi kusaklarin birbirin-
den farkli oldugunu anlamak i¢in varyanslari homojen dagilan ifadelerde Post-hoc testlerinden
Scheffe testi yapilmig, homojen dagilmayan ifadelerde ise, Post-hoc testlerinden Tamhane testi
yapilmistir. Analiz sonucunda elde edilen sonuglar Tablo 3’te gosterilmistir.

Tablo 3: Anket sorularina verilen cevaplarin ortalamalari

5 X Kusagi Y Kusagi Z Kusagi
N - -
_§- Ortalama g;a::::rt Ortalama gtaapnnc::rt Ortalama gtaapnr::rt F Degeri P Degeri
T
H1  Alsverise ihtiya¢ duydukga gikarim
3,93 ,115 4,04 ,077 3,68 ,098 4,656 0,01
H2  Aligverise cikmak iyi hissetmemi saglar
3,04 ,130 3,45 ,091 3,88 ,094 15,145 0,00
H3  Alisveris 6ncesi aligveris listesi olustururum
3,56 137 3,34 ,090 2,86 ,101 11,339 0,00
H4  Aligverisi sadece temel gereksinimlerim icin degil zevk igin de yaparim
2,51 ,146 3,09 ,098 3,49 ,102 16,644 0,00
H5  Algveris yaparken aldigim iriiniin markasi benim igin 6nemlidir
3,69 ,107 3,75 ,084 3,41 ,102 3,804 0,02
H6  Satin almayi diisiindiigiim Uriiniin bana yiikleyecegi statii ve sayginlik o uriinii satin alma kararimi
etkiler
2,46 ,130 2,66 ,102 3,30 ,102 15,614 0,00
H7  Satin almayi diisiindiigiim driin ile ilgili yapilan olumsuz yorumlar satin alma kararimi etkiler
3,71 124 3,99 ,089 3,83 ,092 1,743 0,17
H8  Reklamlar satin alma kararimi etkiler
2,74 ,118 2,96 ,083 2,93 ,102 1,162 0,31
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Tablo 3'iin Devami: Anket sorularina verilen cevaplarin ortalamalari

5 X Kusagi Y Kusagi Z Kusagi
N
§_ Ortalama :t:[::::rt Ortalama :t:::::rt Ortalama g;inr::rt FDegeri P Degeri
T
H9  Arkadaslarimin ve ailemin onerileri satin alma kararimi etkiler
3,65 ,097 3,96 ,065 3,69 ,083 4,606 0,01
H10 Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler
3,61 114 4,02 ,070 4,06 ,068 7,351 0,00
H11 Bazen hig kullanmayacagim iiriin satin alinm
1,83 ,101 2,18 ,091 2,23 ,103 3,723 0,02
H12 Kaliteli iiriin, fiyati yiiksek olan uiriindiir
2,56 124 2,66 ,092 2,56 ,101 0,363 0,69
H13 Bir iirtinlin taksitli satis imkani satin alma kararimi etkiler
3,58 ,120 3,36 ,095 3,02 11 6,125 0,00
H14 Bir Uriinii satin alirken fiyatina dikkat ederim
4,56 ,065 4,49 ,064 4,37 ,065 1,699 0,18
H15 Alsgveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma kararimi etkiler
3,35 124 3,55 ,087 3,59 ,096 1,162 0,31
H16 Bir iirlinii satin alirken ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimi etkiler
3,03 11 3,30 ,090 3,36 ,091 2,631 0,07
H17 Bir iiriinii satin alirken galigsanlarin tavsiyelerinden etkilenirim
291 ,104 3,07 ,079 2,91 ,086 1,162 0,31
H18 En cok gida aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aliveris yaparim
2,77 ,122 3,03 ,096 3,36 ,100 7,307 0,00
H19 En c¢ok giyim aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligverig yaparim
2,19 122 2,50 ,095 2,81 ,102 7,474 0,00
H20 En ok elektronik esya aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligveris yaparim
1,76 17 1,91 ,083 2,15 ,094 3,740 0,02
H21 Bazen aligveris sirasinda kontroliimii kaybedip, ihtiyag duydugumdan daha fazla iiriin alirrm
2,10 124 2,50 ,094 2,78 ,109 8,649 0,00
H22 Bir lriinii satin alirken genellikle en diisiik fiyath olanlari alirm
2,64 111 2,59 ,084 2,77 ,085 1,112 0,33
H23 Cevremde yaygin olarak kullanilan marka satin alma kararimi etkiler
2,75 125 3,16 ,087 3,05 ,096 3,707 0,02
H24 Bir iirlinii tercih ederken dini inanglarim etkilidir (gida lirtinleri igin)
4,25 122 3,90 ,106 3,68 ,109 5,138 0,00
H25 Degisen modaya ayak uydururum
2,59 122 2,80 ,088 3,20 ,086 9,959 0,00
H26 Bir lriinii satin alirken siirekli kullandigim markayi tercih ederim
3,55 ,101 3,93 ,062 3,76 ,085 4,783 0,00
H27 Satin aldigim her uriine gergekten ihtiyag duyarim
3,91 ,100 3,75 ,074 3,61 ,082 2,752 0,06
H28 Aligveris sirasinda ne kadar harcama yaptigimi dikkatli bir sekilde takip ederim
3,84 115 3,73 ,085 3,79 ,090 0,247 0,78
H29 Bir iirlinii satin alirken ¢ok fazla marka ve gesit oldugu icin genellikle kafam karisir
2,67 121 2,96 ,083 3,38 ,093 12,587 0,00
H30 Aliverigimi hizl yaparim, yeterince iyi oldugunu diisiindiigiim ilk Griini alinm
3,12 ,119 3,28 ,088 3,41 ,097 1,767 0,17
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Bu boliimde anket ¢alismasina katilan X, Y ve Z kusagindaki katilimcilarin satin
alma kararlarinda rasyonel mi ya da irrasyonel mi davrandiklarini tespit etmek icin 5°1i
Likert &lgegine gore hazirlanmis toplam otuz soru bulunmaktadir. Tablo 3’te Bartin Uni-
versitesi’ndeki akademik personel, idari personel ve dgrencilerin verdigi cevaplarin orta-
lamalari, standart sapmalar1 X, Y ve Z kusagindaki katilimeilar i¢in ayr1 ayr1 verilmis ve
her bir soru i¢in p degeri hesaplanmistir. Verilen cevaplarin ortalama analizi, “3” degeri-
nin {izerinde veya altinda olusuna gére yapilmistir. Yani Bartin Universitesi’nin ¢alisanla-
rinin ve dgrencilerin verdikleri cevap ortalamalari 3’lin lizerindeyse katilimcilarin soruda
verilen ifadeye katildiklari, ancak 3’{in altinda ise soruda verilen ifadeye katilmadiklari
seklinde yorumlanmaktadir. Kusaklar arasindaki farkliliklar dikkate alinmaksizin Tablo
3’e bakildiginda; “reklamlar satin alma kararimi etkiler”, “bazen hi¢ kullanmayacagim
iiriin satin alirrm”, “kaliteli iiriin, fiyat1 yliksek olan triindiir”, “bir iirinii satin alirken

6

caliganlarin tavsiyelerinden etkilenirim”, “en ¢ok giyim aligverisi sirasinda ihtiyacimdan
fazla aligveris yaparim”, “en ¢ok elektronik esya aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla
aligveris yaparim” ve “bazen aligveris sirasinda kontroliimii kaybedip, ihtiya¢c duydugum-
dan daha fazla iirlin alirim” ifadelerine verilen cevaplarin ortalamalar1 “3” degerinin al-
tindadir. Yani Bartin Universitesi’nin ¢alisanlar1 ve 6grencileri bu sorularda bahsedilen
uyaricilarin satin alma kararlarini etkilemedigi, dolayisiyla rasyonel davranmaya yakin
olduklar1 s6ylenebilir.

Likert sorulara verilen cevap ortalamalarinda Tablo 3 incelendiginde; “aligverise ¢ik-
mak 1yi hissetmemi saglar”, “alisveris yaparken aldigim {irliniin markasi benim i¢in 6nemli-
dir”, “satin almay1 diistindiiglim tirtin ile ilgili yapilan olumsuz yorumlar satin alma kararimi
etkiler”, “arkadaglarimin ve ailemin Onerileri satin alma kararimi etkiler”, “kampanya ve
promosyonlar satin alma kararimu etkiler”, “bir {irliniin taksitli satig imkan1 satin alma kara-
rimu etkiler”, “aligveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma kararimi etkiler”, “bir tiriinii
satin alirken ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimi etkiler”, “ bir iiriinii tercih ederken
dini inang¢larim etkilidir (gida iriinleri i¢in)”, “bir iirlinii satin alirken siirekli kullandigim
markay1 tercih ederim” ve “aliverisimi hizli yaparim, yeterince iyi oldugunu diisiindiigtim
ilk Girtinii alinnm” ifadelerine verilen cevap ortalamalari “3” degerinin tlizerindedir. Yani Bar-
tin Universitesi’nin ¢alisanlari ve dgrencileri bu sorularda bahsedilen uyaricilarin satin alma
kararlarini etkiledigine, dolayistyla irrasyonel davranmaya meyilli olduklar1 gézlemlenmis-
tir. Ayrica yapilan analizler sonucunda elde edilen bulgularin ayirt edici olmasi bakimindan
kusaklarin ortak irrasyonel ve rasyonel davranislari Tablo 4’te, X, Y ve Z kusaklarinin ayri
ayri irrasyonel davranislart Tablo 5’te ve diger demografik 6zelliklerin rasyonellige etkisi

ise Tablo 6’da ayrintili olarak sunulmustur.
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Tablo 4: Kusaklarin Ortak Rasyonel ve irrasyonel Davraniglari

Kusaklarin ortak rasyonel davraniglari

e Satin alma kararlarinda reklamlardan etkilenmemeleri,

e Bir Grtnun fiyatinin yiksek olmasi ile kaliteli olacagini distinmemeleri,
e Satin aldiklari her trlinde fiyatina dikkat etmeleri,

e Magaza galisanlarinin goriis ve tavsiyelerinden etkilenmemeleri,

e Cok fazla ihtiyac disi alisverise ydnelmemeleri,

e Ayrica son olarak aligveris esnasinda ne kadar harcama yaptiklarini dikkatli bir sekilde takip etme-
leri nedeniyle X, Y ve Z kusaklarinin rasyonel davranis gostermelerine katki sagladigi sdylenebilir.

Kusaklarin ortak irrasyonel davranislari

e Satin alma kararlarinda olumsuz yorumlarin etkili olmasi,
e Alisveris yapilan ortamin atmosferinin tiiketim kararlarini etkilemesi,
e Bir Urlin satin alirken ambalajina dikkat etmeleri,

e Son olarak aligverislerini hizli yapmalari dolayisiyla, kendileri igin en faydali ve en ucuz Grinl aramak-
tan kaginarak irrasyonel davrandiklari gézlemlenmistir.

Tablo 4’e bakildiginda; kusaklarin satin alma kararlarinda reklamlarin ¢ok etkili ol-
madig1, aldiklar1 liriinlerde fiyatina dikkat ettikleri ve bir iirliniin pahali olmasinin kaliteli
oldugu yanilgisina diismedikleri gozlemlenmistir. Ayrica X, Y ve Z kusag tiiketicilerinin
satin alma kararlarinda magaza ¢alisanlarinin goriislerinden etkilenmemeleri, ihtiyac duy-
dukga aligverise ¢ikmalari ve aligveris yaparken ne kadar harcama yaptiklarini dikkatli bir
sekilde takip etmeleri X, Y ve Z kusagindaki tiiketicilerin rasyonel davranmaya meyilli
oldugu davranislar olarak gozlemlenmistir. Diger taraftan ii¢ kusaginda rasyonellikten
uzaklastigr durumlar bulunmaktadir. Bunlar arasinda, aldiklar1 {iriin hakkinda yapilan
olumsuz yorumlarin satin alma kararlarini etkilemesi, aligveris yapilan ortamdan ve {irii-
nilin ambalajimin ¢ekiciliginden etkilenmeleri ve aligverisi esnasinda yeteri kadar fayda/
maliyet analizi yapmadan hizl1 karar vermeleri rasyonellikten uzaklastiklar1 davranislar
olarak gozlemlenmistir. Ayrica her kusagin ayr1 ayr1 rasyonellikten uzaklastiklar: davra-
niglar Tablo 5°te verilmistir.

Tablo 5: X, Y ve Z Kusaklarinin Irrasyonel Davranislari

X Kusag irrasyonel Davraniglari

e X kusagindaki tuketicilerin satin alma kararlarinda markali Grlinlere 6nem vererek rasyonellikten uzak-
lagsmalarina,

e X kusagindaki tuketicilerin tiketim kararlarinda taksitli GrGinlerden etkilenerek rasyonellikten uzaklas-
malarina,

o X kusagindaki tuketicilerin satin alma kararlarinda dini inanglarin Z kusagindaki tuketicilere gore daha
etkili oldugu,
e Y kusagi tuketicileri farkli markalardan ¢ok etkilenmeyerek rasyonel davranis gosterirken X ve Z

kusag: tuketicilerinin satin alma kararlarinda diger markalarin etkili olmasi irrasyonellige yakin olma-
larina,

Y Kusag irrasyonel Davraniglari

e Y kusag tuketicilerin aligveris sirasinda kendilerini iyi hissetmeleri dolayisiyla daha ¢ok alisveris yap-
maya yonelmelerine ve rasyonel davranmaktan uzaklasmalarina,

e Y kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda markali triinlere 6nem vererek rasyonellikten uzak-
lagsmalarina,
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Tablo 5'in Devami: X, Y ve Z Kusaklarinin irrasyonel Davranislari

e Y kusag! tuketicilerinin satin alma kararlarinda aile ve arkadaslarindan etkilenerek rasyonellikten sap-
malarina,

e Y kusagindaki tiiketicilerin kampanya ve promosyonlardan etkilenerek rasyonellikten uzaklagsmalarina,

e Y kusagindaki tiiketicilerin bazen gereksiz harcama yaparak irrasyonel davranmaya meyilli olduklari,

e Y kusagindaki tiketicilerin tuketim kararlarinda taksitli urtinlerden etkilenerek rasyonellikten uzaklag-
malarina,

e Y kusagindaki tuketicilerin bazen aligveris sirasinda kontroliniu kaybedip ihtiya¢ duyduklarindan daha
¢ok Urun alarak irrasyonel davranmalarina,

e Y kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda gevreden etkilenerek irrasyonellige yoneldikleri,

e Y kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda dini inanclarin Z kusagindaki tiiketicilere gére daha
etkili oldugu,

Z Kusagi irrasyonel Davraniglar

e Z kusag tuketicilerinin ihtiyaglari olmadan alisverise cikarak irrasyonel davranmaya meyilli olduklari,

e Z kusag! tuketicilerin alisveris sirasinda kendilerini iyi hissetmeleri dolayisiyla daha ¢ok aligveris yap-
maya yonelmelerine ve rasyonel davranmaktan uzaklasmalarina,

e Z kusag! tuketicilerinin alisveris dncesi alisveris listesi olusturmaktan hoslanmadiklari ve plansiz tiketi-
me yo6nelerek irrasyonel davranmaya yakin olduklari,

e Z kusagindaki tiketicilerin zaruri ihtiyaclar disinda eglence ve zevk icinde aliveris yaparak irrasyonel
davrandiklari,

e Z kusag tuketicilerin statl ve sayginliga daha fazla 6nem vererek irrasyonellige yakin davranmalarina,
e Z kusagindaki tlketicilerin kampanya ve promosyonlardan etkilenerek rasyonellikten uzaklagsmalarina,
e Z kusagindaki tiketicilerin bazen gereksiz harcama yaparak irrasyonel davranmaya meyilli olduklari,

e Z kusag! tuketicilerinin gida, giyim ve elektronik esya aligverislerinde ihtiyag duyduklarindan fazlasini
alarak rasyonellikten uzaklagsmalarina,

e Z kusagindaki tiketicilerin bazen aligveris sirasinda kontrolinu kaybedip ihtiya¢ duyduklarindan daha
¢ok Urun alarak irrasyonel davranmalarina,

e Z kusagindaki tiketicilerin satin alma kararlarinda ¢cevreden etkilenerek irrasyonellige yoneldikleri,

e Z kusaginin ekonomik kararlarinda modanin etkili olmasi nedeniyle rasyonellikten uzaklagsmalarina,

e Y kusag: tuketicileri farkli markalardan ¢ok etkilenmeyerek rasyonel davranis gosterirken X ve Z kusagi
tlketicilerinin satin alma kararlarinda diger markalarin etkili olmasi irrasyonellige yakin olmalarina,

e Z kusag! tuketicilerinin magaza ve marketlerdeki trtin gesitliliginden etkilenerek, rasyonel davranmak-
tan uzaklastiklari gézlemlenmistir.

Tablo 5’e bakildiginda rasyonel davranmaya en yakin kusagin X kusagi oldugu goze
carpmaktadir. Bunu Y kusagi takip etmekte olup en ¢ok irrasyonellige meyilli kusagin Z
kusag1 oldugu gozlemlenmistir. Genel olarak kusaklar1 rasyonellikten uzaklastiran etkiler
incelendiginde; X kusag: tiiketicilerinin 6zellikle bir iiriiniin taksitli satig imkaninin olmasi,
iriiniin marka olmasi en dikkat ¢eken davranislar olarak siralanabilir. Ayrica Y kusaginda-
ki tiiketicileri irrasyonel davranmaya iten etkilere bakildiginda; en dikkat ¢eken durumun
satin alma kararlarina aile, akraba, ¢evre ve arkadaslarin yon vermesi géze carpmaktadir.
Ek olarak Y kusaginda ki tiiketicilerin aligveris sirasinda psikolojik olarak kendilerini iyi
hissetmeleri nedeniyle ihtiya¢ duyduklarindan daha fazla harcama yapmaya tesvik ettigi
goriilmisgtiir. Son olarak katilimeilarin en geng kesimini olusturan Z kusagi diger iki kusa-
ga nispeten daha irrasyonel davranmaya meyilli oldugu sdylenebilir. Ozellikle Z kusagimin
moday1 yakindan takip edip etkilenmesi, dig goriiniislerinin statii ve sayginligini etkilendik-
lerini diistinmeleri, aligverislerini gelisiglizel ve zaruri ihtiyaglarindan ziyade eglence amag-
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It yapmalar1 en dikkat ¢ceken davraniglar olarak siralanabilir. Tablo 6’da diger demografik
faktorlerin rasyonellik tizerindeki etkisi verilmistir.

Tablo 6: Diger Demografik Ozelliklerin Rasyonellie Etkisi

Demografik 6zelliklerin rasyonellige etkisi

e Kadinlarin satin alma kararlarinda erkeklere gére daha irrasyonel davrandiklart,

e Bekar tuketicilerin evli tiiketicilere nispeten rasyonellikten uzaklastiklari,

o Ogrencilerin akademik ve idari personele gére daha irrasyonel karar aldigi,

e Aylik toplam geliri dislk olan tuketicilerin rasyonellige daha yakin olduklari gézlemlenmisgtir.

Tiiketicilerin satin alma kararlarinda demografik faktorler oldukea etkilidir. Tablo
6’ya gore kadinlarin erkeklere gore satin alma kararlarinda rasyonellikten daha uzaklastigi
gozlemlenmistir. Bu durum kadinlarin yapilari geregi erkeklere gore daha duygusal varlik
olmalar1 nedeniyle tiiketim kararlarinda bir¢ok faktdrden etkilenmelerine sebebiyet olmak-
tadir seklinde yorum getirilebilir. Diger bir demografik faktore gore, bekarlarin evlilere nis-
peten daha irrasyonellige yakin oldugu séylenebilir. Evlilerin daha fazla sorumluluk sahibi
olmalar1 nedeniyle bekar tiiketicilere nispeten daha rasyonel harcamalar yapmalarina etki
ettigi diisiiniilebilir. Aynmi sekilde daha az sorumluluk sahibi olan 6grencilerin ¢aligan tiiketi-
cilere nispeten daha irrasyonel davranmaya yakin oldugu gézlemlenmistir. Son olarak aylik
tiiketim geliri az olan tiiketicilerin satin alma kararlarinda daha rasyonel davranmaya yakin
oldugu gozlemlenmistir.

SONUG ve DEGERLENDIRME

Geleneksel iktisat teorisi gergevesinde gelisen rasyonalite ve homoeconomicus kavram-
larina elestiri olarak gelisen davranissal iktisat, psikoloji bilimi ve iktisat biliminin birlesi-
minden olugmaktadir. Davranigsal iktisada gore, insanlarin gercek hayatta tamamen rasyonel
olmalar1 miimkiin degildir. Clinkii insanlarin kararlarina etki eden sosyal, politik, cevresel,
psikolojik vb. bircok faktdr bulunmaktadir. Dolayisiyla, insanlarin ekonomik kararlarinda ras-
yonellikten uzaklastiran bircok etken vardir. Bu etkenlerden birisi ise yas ve deneyimdir.

Bu c¢aligma, temelde yas faktdriine bagli olup, ayn1 donemde yasamis ve ayni siyasi,
sosyal, ekonomik olaylara taniklik etmis X, Y ve Z kusaklarinin satin alma kararlarinda
farklilik olup olmadigini tespit etmek ve bu kusaklarin hangi sartlar altinda rasyonel veya ir-
rasyonel davranis sergilediklerini davranigsal iktisat agisindan agiklamay1 hedeflemistir. Bu
dogrultuda yapilan analiz ve testler sonucunda, tiiketicilerin satin alma kararlarinda yas fak-
toriiniin oldukga etkili oldugu gézlemlenmistir. Kusaklarin rasyonel davranmaya yakin ve
uzak oldugu durumlar ayrintili olarak verilmistir. Kusaklarin ortak irrasyonel davranmaya
meyilli olduklar1 durumlar arasinda 6zellikle olumsuz yorumlarin, aligveris yapilan ortamin
atmosferi, lirliniin ambalajinin gosterisli veya gosterigsiz olmasi ve aligveris esnasinda ken-
dileri i¢in en iyi en faydali olan1 aramaktan kaginmalar1 irrasyonel davranmaya yakin 6zel-
likler olarak siralanabilir. Ayrica kusaklarin ortak rasyonel oldugu durumlar vardir. Bunlar
arasinda, satin alma kararlarinda reklamlardan ve magaza ¢alisanlarindan etkilenmemeleri
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ve satin aldiklar1 Girlinlin fiyatina dikkat edip {riiniin fiyatinin arttik¢a kaliteli olacagi yanil-
gisina diismemeleri rasyonellige yakin olduklari durumlar olarak gozlemlenmistir. Diger ta-
raftan li¢ kusagin ayr1 ayri irrasyonel davrandigi durumlar tespit edilmis ve her kusagin ken-
dinden 6nceki kusaklara gore irrasyonellige daha yakin oldugu gézlemlenmistir. Soyle ki, X
kusag: tiiketicilerinin 4 durumda, Y kusagi tliketicilerinin 9 durumda ve son olarak Z kusagi
tiiketicilerinin ise, 13 durumda rasyonel davranmaktan uzaklastig1 gézlemlenmistir. Ozel-
likle X kusaginin satin alma kararlarinda markali ve taksitli {irlinlerin oldukea etkili oldugu
sOylenebilir. Y kusaginin satin alma kararlarinda ise, daha ¢ok aile ve gevre etkisi, aligveris
sirasinda ihtiyag fazlasi harcama yapmalari ve indirimli tirtinlerden etkilenmeleri irrasyonel
davranmaya meyilli olduklari durumlar olarak géze ¢arpmaktadir. Son olarak Z kusagi-
nin ise, satin alma kararlarinda modanin etkili olmasi, zorunlu ihtiyaglar haricinde zevk
ve eglence icin aligveris yapmalari, magazadaki iiriin ¢esitliliginden etkilenmeleri, plansiz
aligveris yapmalar1 ve dis goriiniislerinin satin alma kararlarini etkilemesi rasyonel davran-
maktan uzaklagmakta dikkat ¢ceken 6zellikleridir. Dolayistyla ¢alismamiza katilan Z kusagi
titketicilerinin en ¢ok sinirl rasyonel davranan kusak oldugu gézlemlenmistir. Bu durum Z
kusaginin bulundugu ortam ve kosullarinin getirisi olarak agiklanabilir. Z kusagindaki tiike-
ticiler X ve Y kusagindaki tiiketicilere gore teknolojiyle sonradan tanismamis direkt olarak
teknolojinin i¢ine dogmuslardir. Bu kusak bireylerinin ¢ogunlugunun akilli telefon, tablet
gibi bir¢ok teknolojik alete sahip olmalar1 sosyal ortamdaki moda ve diger unsurlardan daha
cabuk etkilenmelerine sebep olmaktadir. Pazarlamacilar ise, Z kusaginin bu yoniinii hedef
alarak onlara sosyal ortamda ulagmaktadir. Caligmamizda rasyonel davranmaya en yakin
kusak X kusagi oldugu gozlemlenmistir. Bu kusak tiiketicileri belirli sorumluluklara sahip
tiikketicilerden olusan ve yasadiklart donemde ciddi sikintilara maruz kalmislardir. Bu durum
onlar1 daha bilingli harcama yapmaya itmistir. Son olarak X kusagi kadar olmasa da Z ku-
sagina gore daha rasyonel davranmaya yakin kusak Y kusagidir. Iki kusak donemi arasinda
sikigsmis olan bu kusak doneminde teknolojik gelismeler hiz kazanmistir. Kendinden 6nceki
X kusagi kadar bilingli harcama yapmasa da kendinden sonraki Z kusagina nispeten daha
rasyonel davranis sergiledikleri sdylenebilir. Diger taraftan literatiirde yapilan ¢aligmalarda
geng tiiketicilerin yash tiiketicilere gore daha irrasyonel davrandiklar1 goriilmistiir. Dolay1-
styla calismamizda en geng kusak olan Z kusaginin irrasyonel davranmaya en yakin kusak
olmasi bu uyumlulugu desteklemektedir.

Sonug olarak yapilan ¢alismadan elde edilen bulgular neticesinde, insanlarin ekonomik
kararlarinda kusaklararas: farkliligi gorebilmek miimkiindiir. Ayrica satin alma kararlarinda
zamana ve teknolojiye bagli olarak, rasyonellikte azalma sinirli rasyonellikte artis oldugu
sOylenebilir. Yani her kugak kendinden onceki kusaklara gore daha duygusal davranmaktadir.
Dolayisiyla yapilan ¢alisma, davramssal iktisadin, geleneksel iktisat teorisinin “insan rasyonel
davranan varliktir” teorisine karsilik gelistirdigi elestiriyi destekler niteliktedir. Ayrica yapilan
caligma, iktisat bilimi altinda yeni gelisen davranigsal iktisadin literatiirde gelisimi ve daha iyi
anlasilmast i¢in 6nem arz edip, X, Y ve Z kusag1 disindaki diger kusaklarm satin alma kararla-
rindaki rasyonelliklerin incelenmesinin literatiire katki saglayacagi diisiiniilmektedir.
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