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OZET

Geleneksel iktisat teorisi, bireyleri rasyonel, akilci olarak tanimlamis ve tiiketicilerin satin alma
davranislarini etkileyen kisisel faktorler, psikolojik faktorler ve sosyolojik faktorleri géz ardi etmistir. Bireyleri
makinelestiren geleneksel iktisadin bu tutumuna elestiri olarak gelisen davranigsal iktisat, insanlarin karar verirken
tamamen rasyonel olamayacaklarini, ancak sinirli rasyonellik gosterebileceklerini savunmaktadir. Bireylerin
rasyonelligi birgok unsura bagli olarak degiskenlik gosterebilmektedir. Bu ¢aligmada tiiketicilerin satin alma
davranislarin etkileyen faktorlere, davranigsal iktisadin tanimlanmasina, gelisimine ve kusaklarin 6zellik ve
siniflandirilmasina deginilmistir. Calismanin uygulama kisminda anket yontemi tercih edilmis ve anket yapilan
grup Z kusag tiiketicilerinden olusmaktadir. Teknoloji ¢aginda dogmus olan yagsamlarini ona gore sekillendiren
bu kusagin cinsiyet farkliliginin davranissal iktisat agisindan tiiketim kararlarini nasil etkiledigi incelenmistir.
Yapilan analizlere gore, kadinlarin erkeklere gore aligveris sirasinda daha mutlu olup ihtiyag duyduklarindan daha
fazla iiriin almalarina dolayisiyla kadinlarin irrasyonel davranmaya meyilli olduklari, erkeklerin kadinlara gore
markali iriinlere, statiilerini etkileyecegini diigiindiikleri iiriinlere yonelmeleri ve elektronik esya aliminda ihtiyag
dis1 aligveris yaparak rasyonellikten uzaklagtiklari sonucuna ulagilmustir.

Anahtar Kelimeler: Davramssal Iktisat, Z Kusagi, Cinsiyet Farklilig1 Rasyonellik, Sinirli Rasyonalite

ABSTRACT

Traditional economic theory has defined individuals as rational, rational and ignored the personal factors,
psychological factors and sociological factors that influence the buying behavior of consumers. Behavioral
economics, which develops as a criticism of this attitude of traditional economics that mechanizes individuals,
argues that people cannot be fully rational when making decisions, but they can only have limited rationality. The
rationality of individuals may vary depending on many factors. In this study, the factors affecting the purchasing
behavior of the consumers, the definition and development of behavioral economics and the characteristics and
classification of the generations were discussed. The survey method was preferred in the application part of the
study and the surveyed group consisted of Z generation consumers. The gender difference of this generation, which
shapes the lives of those who were born in the age of technology, has been examined how behavioral economics
affects consumption decisions. According to the analysis, it is concluded that women tend to be more happy and
more productive than men and therefore women tend to behave irrationally, men tend to branded products
according to women, they think that they will affect their status and they move away from rationality by purchasing
non-need purchases in buying electronic goods.
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1. GIRIS

Iktisat kit kaynaklar ile sonsuz insan ihtiyaglar1 arasindaki iliskiyi inceleyen bilim
dalidir. Bu kit kaynaklarin en iyi sekilde dagiliminda ise karar alma mekanizmalar1 6n plana
cikmaktadir. Geleneksel iktisat teorisinin karar alma mekanizmalarinda en temel yap: tasi
rasyonalite kavramidir. Bu kelimenin karsiligi “akilcilik” olup geleneksel iktisadin kabul
gordiigii insan tipi “homoeconomicus” yani akilct insandir. Bu insan ¢ikarlar1 pesinde
kosan ve kendi biitge kist1 ile faydasini en yiiksek seviyeye c¢ikarmayi1 amaglamaktadir.
Neoklasik iktisadin 6n gordigii “homoeconomicus” kavramu ise, bireylerin satin alma
kararlarinda sosyolojik ve psikolojik unsurlar1 goz ardi edilmistir. Dolayisiyla iktisat bilimi
sosyal bilim olmaktan uzaklasmis pozitif bir bilim olma yoluna girmistir (Senigne, 2011:1).
Bu dogrultuda insanlar psikolojik, sosyolojik duygularindan arindirilmis adeta
makinelestirilmistir. Ancak gergek hayatta insanlarin tamamen akillar1 ile hareket edip
duygularint yok saymalar1 imkansizdir. Dolayisiyla insanlarin satin alma kararlar kisisel,
sosyolojik ve psikolojik gibi bir¢ok unsurdan etkilenmektedir.

Geleneksel iktisadin rasyonellik kavramina elestiri olarak gelisen davranigsal iktisat,
insanlarin satin alma kararlarinda her zaman rasyonel davranmalarinin olanaksiz oldugunu
ancak sinirli rasyonellik gdsterebileceklerini savunmaktadir. Iktisat bilimi altinda yeni
gelisen davranigsal iktisat 6zellikle Daniel Kahneman ve Amos Tversky psikologlarin
yaptig1 calismalar ile bir disiplin olarak incelenmeye baslamistir. Son zamanlarda
davranigsal iktisat alaninda 6nemli ¢alismalar1 bulunan Daniel Kahneman’in (2002) ve
Richard Thaler’in (2017) almis olduklar1 Nobel ekonomi &diilleri davranigsal iktisadin
gelisimine biiyiik katki saglamistir.

Bu calismada ilk olarak tiiketici kavramina ve tiiketicilerin satin alma kararlarini
etkileyen faktorlere daha sonra davranigsal iktisadin ne olduguna ve gelisim siirecine son
olarak ise kusaklara, Ozelliklerine ve kusaklarin smiflandirilmasma deginilmistir.
Uygulama kisminda, Z kusagi tiiketicilerinin cinsiyet faktorii temel alinarak kadinlarin ve
erkeklerin hangi durum ve sartlar altinda rasyonel ya da irrasyonel davranmaya meyilli
olduklar1 davranis iktisat agisindan aciklanmaya calisilmustir.

2. TUKETICI ve TUKETICININ SATIN ALMA DAVRANISLARINI
ETKILEYEN FAKTORLER

Tiiketici kelimesinin sozliikteki karsiligi, “mal ve hizmetlerden yararlanan, satin alip
kullanan, tiiketen kimse, miistehlik, iiretici karsiti” anlamina gelmektedir (T.D.K., t..y.).
Diger bir ifadeyle tiiketici, kisisel istek ve ihtiyaglarini tatmin etmek i¢in mal ve hizmetleri
kullanan, tiikketen gercek ve tiizel kisidir seklinde tanimlanabilir. Tiiketici karar alma
siirecinde birgok faktorden etkilenmektedir. Bu faktorler arasinda, kisisel faktorler,
sosyolojik faktorler ve psikolojik faktorler siralanabilir.

2.1. Kisisel Faktorler

Insanlarm bulunduklar1 durumlar onlarin kisisel 6zelliklerini yansitmaktadir. Bu kisisel
ozellikler zamanla degiskenlik gosterebildigi gibi tiiketim kararlar1 da degiskenlik
gosterebilir. Ornegin; bekar olan bir insanin evlenip ¢cocuk sahibi olmasi hem esinin hem de
cocuklarinin sorumlulugunu aldigindan onlarin ihtiyaclarini karsilamaya calisacaktir.
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Dolayisiyla satin alma kararlarinda esi ve cocuklar1 da etkili olmaktadir. Boylelikle
tiketicilerin satin alma davranmislarini etkileyen kisisel faktorler arasinda yas, cinsiyet,
egitim durumu, medeni durum ve gelir diizeyi gibi unsurlar siralanabilir.

Tiiketicinin satin alma davranisini etkiyen en 6nemli faktorlerden birisi de cinsiyettir.
Kadinlarin dogasi geregi daha duygusal olmalar1 ve aligveris sirasinda hoslarina giden bir
iiriinii anlik karar vererek almasina, erkeklerin ise bagimsizliga diiskiin olmalar1 sebebiyle
bu duygularini 6n plana ¢ikaracak iiriinler tercih etmelerine sebep olur (Cekig, 2016:133).

2.2. Sosyolojik Faktorler

Tiketicilerin satin alma davranisini etkileyen unsurlardan bir digeri de sosyolojik
faktorlerdir. Sosyolojik faktorler arasinda; Kkiiltiir ve alt kiiltiir, sosyal sinif,
danigma(referans) gruplari, roller ve statiiler yer almaktadir. Kiiltiir; toplumun bir pargasi
olan insanin elde ettigi gelenek gorenekleri, bilgiyi, inanci, ahlaki, sanati, aligkanliklart
kapsayan karmasik bir yapidir. Kiiltiir ayrica insanin diisiinme ve davranig bigimini
etkilemektedir. Dolayisiyla tiiketicilerin sahip olduklar: kiiltiir satin alma davraniglarini da
etkilemektedir (Islamoglu, 2017:177,178). Alt kiiltiir ise, kendine 06zgii davranis
bi¢imlerinden olusan, ana kiiltiirlin bir pargasidir (Karabacak, 1993:85). Ayrica tiiketicilerin
satin alma davraniglarinda aile mensuplari, sahip olduklari sosyal sinif, kisiye yiiklenen rol
ve bireylerin tiiketim tercihini etkileyen danisma gruplar1 da tiiketicilerin satin kararlarina
yon vermektedir.

2.3. Psikolojik Faktorler

Bireylerin icinden gelen yani kendiliginden olusan ve davranislarini etkileyen faktorlere
psikolojik faktorler denir. Psikolojik faktorler arasinda ise, kisilik, tutumlar ve inanglar,
algilama, giidiilenme, 6grenme yer almaktadir. Kisilik, bir bireyi digerinden ayiran
Ozelliklerdir. Dolayisiyla her kisiligin satin alma davraniglar1 birbirinden farkli olmaktadir
(Karabacak, 1993). Bir diger psikolojik faktdr dgrenmedir. Ogrenme, bireylerin bir {iriin
alirken hangi noktalardan, hangi {irlinleri tedarik edecekleri 6grenilmis bir davranistir.
Dolayisiyla bireylerin davraniglarini yonlendirmede 6grenmenin pay1 biiyiiktiir. Bir digeri
ise, tutum ve inanglardir. Tutum, nesneler, insanlar ve olaylar ile ilgili olarak olumlu ya da
olumsuz degerlendirme yapmaktir. Tutumlar inanglar1 da etkilemektedir. Inanc ise; kisisel
deneye veya dis kaynaklara dayanan bilgileri, goriigleri ve kanilar1 kapsar (Babaogul, Sener
, & Bugday, 2016:10). Boylelikle bireylerin sahip oldugu tutum ve inanglar davraniglarina
yansimaktadir. Algilama, bireylerin ¢evresini anlamlandirmak icin bilgiyi se¢me,
diizenleme ve yorumlama siirecidir. Buna 6rnek verecek olursak, bireylerin ¢ocuk sahibi
olmadan 6nce bebek kiyafetleri, oyuncaklara ve mamalarin fiyatlarina dikkat etmiyorken
cocuk sahibi olduktan sonra dikkat etmeye baslamasidir. Son olarak tiiketicilerin satin alma
kararlarmi etkileyen psikolojik faktorlerden birisi de giidii(motivasyondur). Giidi,
bireylerin davranislarinin yoniinii, 6ncelik sirasini belirleyen i¢ ve dis uyaricilarin etkisiyle
bireylerin harekete ge¢mesini saglayan giictiir (Islamoglu, 2017:75).

3. DAVRANISSAL IKTISAT ve RASYONALITE KAVRAMI

18. ve 19. yiizyildaki iktisat¢ilarin birgogu matematik, fizik gibi konularla ilgilenmis
psikoloji bilimi ile ilgilenmeyi zaman kaybi olarak gormiislerdir. Bu dogrultuda, geleneksel
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iktisat teorisinin tanimladigi insan tipi “homoeconomicus” yani rasyonel, akilc1 bireydir.
Bu birey, sadece kendi ¢ikarlarini gézeten bencil bir varliktir. Bireylerin duygularini goz
ardi eden onlar1 makinelestiren bu tutuma elestiri olarak gelisen davranigsal iktisat
bireylerin tamamen rasyonel olmalarinin olanaksiz oldugunu ancak siirli rasyonellik
gosterebileceklerini savunmaktadir. Psikoloji ve iktisadin birlesimi olan davranigsal
iktisadin gelisimi 20. yiizyilin ortalarindan itibaren ilerlemeye baslamistir (Demirel,
2015:13). Bu ilerlemenin 6ncii isimlerinden birisi Herbert Simon’dur. Davranigsal iktisadin
ana temas1 olan “sinirli rasyonellik” kavramini ilk kez Herbert Simon’un eserlerinde

gormek miimkiindiir. Ayrica 1947 yilinda “Administrative Behavior” isimli ¢alismasinda
orgiitlerin is¢ilerine nasil davrandiklar ile ilgilenmistir. Ancak Simon’un bu g¢alismalari
1960’lara kadar “davranigsal iktisadin” bir disiplin olarak iktisat biliminde yer edinmesi i¢in
yeterli olmamistir (Ruben & Dumludag , 2015:5). 1970’lerde Daniel Kahneman ve Amos
Tversky gibi psikologlarin yaptigi calismalar davranigsal iktisadin gelisimine katki
saglamigtir. Kahneman ve Tversky yaptiklar1 ¢alismalarda, insanlarin belirsizlik altinda
karar almasinda etkili olan sapmalari, beklenti teorisininin gelisimini ve ¢ergeveleme
etkisini agiklamiglardir. Bu galismalar sayesinde ¢ogu iktisatginin davranissal iktisat ile
ilgilenmesine onderlik etmislerdir.

Davranigsal iktisadin gelisiminde bir diger 6nemli isim, Richard Thaler’dir. Thaler yaptigi
caligmalarla, geleneksel iktisat¢ilar arasinda davranissal iktisadin farkina varilmasini ve
kabul edilmesini hizlandirmistir. Thaler’in davranissal iktisada temel katkisi firsat maliyeti,
batik maliyeti gibi anomalileri tartistigi (1980) ¢alismasidir (Eser & Toigonbaeva , 2011).

4. KUSAK KAVRAMI, KUSAKLARIN SINIFLANDIRILMASI ve
OZELLIKLERI

Kusak kavrami, “asagi yukari aym yillarda dogmus olup, aym ¢agin kosullarini,
dolayisiyla birbirine benzer sikintilari, yazgilar: yasamis, benzer odevlerle yiikiimlii olmus
kisiler toplulugu” olarak tanimlanmaktadir (T.D.K,, t..y.). Kusaklarin siniflandirilmasina
iliskin ac¢iklama Tablo 1°de sunulmustur.

Tablo 1. Kusaklarin Simiflandirilmasi

Kusak Adi Dogum Baslangic1i  Dogum Son Yili En Gen¢ En Yash
Sessiz Kusak 1925 1945 74 94
Bebek Patlamasi 1946 1964 55 73
X Kusag 1965 1979 40 54
Y Kusagi 1980 1994 25 39
Z Kusag 1995 2012 7 24

Kaynak: https://www.careerplanner.com/Career-Articles/Generations.cfm

4.1. Sessiz (Lost) Kusak (1925-1945)

1925-1945 yillart arasinda dogmus olan bireyler sessiz kusagi olusturmaktadir. Ayrica bu
kusaga savas kusag1 da denilmektedir. Ciinkii bu dénemde, ikinci Diinya Savasi meydana gelmis ve tiim
diinyada ekonomik buhran yasanmustir. 21. yilizyilin en kii¢lik ¢ocuklar1 giinlimiiziin ise biiyiikleri olan
sessiz kusak bireyleri, tiim diinyada etkili olan igsizlikten 6tiirli, miitevazi bir hayat gegirmislerdir.
Ayrica sessiz kusagin baglica 6zellikleri, otoriteye bagli, dengeli, diizenli bireyler, liderlerine oldukga
saygili, gelenek¢i ve teknolojiye uzak olmalaridir. (Demirkaya v.digerleri, 2015:188).

4.2. Bebek Patlamasi Kusag (Baby Boomers Genaration) (1946-1964)
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1946-1964 yillar1 arasinda diinyaya gelmis bireylerin olusturdugu kusaga Bebek Patlamasi
kusag1 denilmektedir. Bebek patlamasi olarak adlandirilmasinin nedeni, Ikinci Diinya Savasi’ndan sonra
diinyada bu tarihler arasinda yaklasik 1 milyar bebek diinyaya gelmistir. Yani, diinya ¢apinda biiyiik
niifus patlamasi oldugundan dolayr bu sekilde adlandirilmistir. Bu kusaktaki bireylerin baglica
Ozellikleri sunlardir, hayat felsefeleri “galigmak icin yasamaktir”. Bir diger Ozellikleri, kanaatkar,
patronuna ve ig yerlerine sadik olmalar1 ve ayni yerde uzun siire galisarak kariyerlerinde yiikselmeyi
hedeflemektedir. (Bejtkovsky, 2016:27).

4.3. X Kusag (1965-1979)

1965-1979 yillar arasi doganlara literatiirde “X Kusag1” denilmektedir. Gegis donemi kusagi
ya da kayip kusak olarak da adlandirilmaktadir. Bunun nedeni; s6z konusu yillarda diinyanmn 6nemli
degisimler yasamaya baslamasindan belirsizlik ve ¢alkantili bir ortamda biiyiliyen bireyler olmalari bu
sekilde adlandirilmasina neden olmustur. X kusagi terimi, Douglas Coupland’mm 1991 yilinda
“Generation X: Tales for an Accelerated Culture” adli bir kitap yaymlanmasimin ardindan yaygin bir
sekilde kullanilmaya baslanmistir. X kusagi bireylerinin baglica 6zelligi bagimsizliklarina diiskiin
olmalaridir. Ayrica bu kusak bireylerinin yasamis oldugu sikintilar onlar1 daha ¢ok calismaya, kariyer
yapmaya ve daha ¢ok para kazanmaya itmistir (Altuntug , 2012:205).

4.4. Y Kusagi (1980-1994)

1980-1994 yillar1 arasinda dogmus bireylerin olusturdugu kusaga Y Kusagi denilmektedir. Bu
nesil, kendinden dnceki nesillere nispeten teknolojik gelismisleri takip eden ve kullanan bireylerden
olusur. Hatta Prensky (2001), onlar1 dijital yerliler veya teknolojik bir diinyada dogan bireyler olarak
ifade eder. Teknolojiye bu kadar yakin olmalar1 onlarin is ve sosyal yasamlarini da etkilemektedir. Soyle
ki, bu kusak {iiyeleri 6zellikle is hayatinda teknolojinin sayesinde rahat bilgiye ulasmalarindan 6tiiri,
diger kusaklara nispeten daha ¢ok calismak yerine pratik ve akillica ¢aligsarak kariyer basamaklarini
hizlica ¢ikmak isterler. Dolayisiyla Y kusagi bireylerinin baslica 6zellikleri sabirsiz olmalari, basariya
cabuk ulagsmak istemeleri ve 6zgiirliikklerine diiskiin olmalart seklinde siralanabilir (Reilly, 2012:3-4)

4.5. Z Kusagi (1995 ve Sonrasi)

Z kusag literatiirde en ¢ok arastirilan topluluk olmasina ragmen hangi zaman araliginda oldugu
konusunda ¢ok az fikir birligi vardir. Genellikle 1990’larin ortasindan 2000’li yillarin basinda dogan
bireyler bu kusakta yer almaktadir. Bu ¢alismada, Tiirkiye’de yapilan ¢aligmalar incelenerek, Z kusagi
araliginin genel olarak 1995 ve sonra dogan bireylerin olusturdugu tespit edilmistir.(Dogan, 2018: 60;
Ozkan & Solmaz, 2017:151). Genglik ve g¢ocukluk arasinda sikismis olan bu kusagin siiphesiz en
belirgin 6zelligi teknoloji ile i¢ ice dogmalari, yaraticilik ve yenilikten zevk almalart ile dikkat
¢cekmektedir.

Z kusaginin diger 6zellikleri su sekide siralanabilir (Tuna, 2002) :
o Teknoloji ile son derece i¢ ige olan kusaktir.

e Cografi sinirlamalar1 olmayan diinyanin farkli bolge ve kiiltiirlerinden arkadas edinip iletisime
gecgebilen kusaktir.

¢ Diger kusaklarin ¢ocukluk/genglik donemlerine gore gelir diizeyleri oldukea yiiksektir.

o Bu kusak {iyelerinin bir diger 6zelligi bagimsizliklarina diigkiin olmalar1 sebebiyle ailelerinden
ayr1 yasamay1 tercih etmeleridir. Bu durum bireysel ve yalniz yasamin artmasina neden olacaktir.

o Bir diger oOzellikleri pek c¢ok isi bir arada yapan bir kusak olmasidir. Yani kahvaltida
walkmenle miizik dinleyip, hem gida, hem eglence tiiketebilen veya is yerinde rakip reklamlari
seyrederken bir yandan da spor yapabilmeleri seklinde 6rnek verilebilir.

5. Z KUSAGI TUKETICILERININ SATIN ALMA KARARLARINDA
CINSIYETIN ROLU

Tiiketicilerin satin alma kararlarini etkileyen en 6nemli faktérlerden birisi kuskusuz cinsiyettir.
Farkli cinsteki bireylerin zevkleri, duygusal hisleri, renklere ve satin alacaklar iiriinlere kars1 tutumlar
birbirinden farkli olmaktadir (Karabacak, 1993:88). Ornegin; araba satin almak isteyen kadin ve erkek
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tiikketicilerin lirtinden beklentileri degiskenlik gostermektedir. Erkekler satin almay1 diisiindiigii arabanin
daha ¢ok teknik 6zellikleri, modeli ve konforu gibi dzellikler ile ilgilenirken, kadinlar ise arabanin sekli
ve rengi gibi 6zellikleri dikkate almaktadir.

Z kusag tiiketicileri giiniimiiziin 6nemli tiiketici kitlelerinden birisini olusturmaktadir. Bu kusak
tiyelerinin en belirgin 6zellikleri diger kusaklardaki bireylere gore teknolojiyle ¢ok yakin olmalaridir.
Bu kusgaktaki bireylerin biiyiik ¢ogunlugu en az bir tane akilli telefona, tablet ve diziistii bilgisayar gibi
teknolojik iiriinlere sahiptir. Ayrica bu kusaktaki bireylerin hemen hemen hepsinin sosyal medya hesab1
bulunmaktadir. Pazarlamacilar ise, Z kusaginin bu yoniinii hedef alarak onlara internet araciligiyla
ulagmaya ¢aligmaktadir. Dolayisiyla Z kusagindaki bireyler, magaza ve marketlerden uzak olup daha
cok sanal ortamda ki reklamlardan etkilenerek aliveris yapmaktadir. Ayrica tiiketicilerin satin alma
kararlarinda etkili olan cinsiyet faktoriinii dikkate alan pazarlamacilar kadinlarin ve erkeklerin ilgilerine
gore reklam ve pazarlama yapmaktadir.

6. YONTEM

Arastirma modelinin testi i¢in gerekli veri anket yontemi ile toplanmistir. Arastirma igin
kullanilan anket formu 21 adet 5°1i likert 6l¢eginde hazirlanmig sorulardan olugsmaktadir. Bu sorular
onceki literatiir ¢aligmalarindan (Cekig, 2016: 144-146; Duman Kurt, 2011: 194-197; Kuru, 2014: 158-
162) faydalanip, tiiketici kararlarin1 etkileyen faktorler ve tuzaklar dogrultusunda olusturulmustur.
Anketin giivenirlik degeri (Cronbach’s alpha) 0,750 olarak bulunmustur. Bu deger anketin giivenilir
oldugunu ispatlamaktadir (Karako¢ & Dénmez, 2014: 46). Anket icin, bir iiniversitede iktisat
boliimiinde okuyan lisans 6grencilerine kolayda 6rneklem yolu ile 200 kisiye ulasilmis, toplamda 95
kadin 65 erkek olmak iizere 160 anket geri donmiistiir. Anketten elde edilen veriler IBM SPSS Statistics
23 yazilimi ile sorgulanmis ve Z kusagi tiiketicilerinde cinsiyetin satin alma kararlarindaki etkisini tespit
etmek icin t testi ve ortalamalarin analizi ile degerlendirmeler yapilmistir.

7. BULGULAR

Bu c¢alismada Z kusagi tiiketicilerinde kadin ve erkeklerin satin alma kararlarinda rasyonelligi
ve irrasyonelligi sorgulanmaktadir. Toplamda 95 kadin 65 erkek olmak iizere 160 katilimciya
ulagilmigtir. Tablo 2°de kadin ve erkeklerin sayilari ve yiizdelik dagilimlart verilmistir.

Tablo 2. Katihmecilarin Cinsiyetlere Gore Dagilim

Kisi Sayisi Yiizde (%)
Kadin
65 40,3
Erkek
95 59,7
Toplam
160 100,0

Z kusag tiketicilerinin cinsiyet degiskenine bagli olarak satin alma kararlarin1 etkileyip
etkilemedigini 6lmek i¢in t test yapilmistir. Hipotezlerin test edilmesi sonucu 21 ifadeden 6’sinda
kadin ve erkekler arasinda anlamli bir farklilik bulunmustur. Kadin ve erkeklerin vermis olduklari
cevap ortalamalarina bakildiginda 9 ifadede 3 degerinin {izerinde olmasi hem kadinlarin hem de
erkeklerin irrasyonel davranmaya meyilli olduklar1 sdylenebilir. Tablo 3’te yapilan t test ve kadin
ve erkeklerin vermis olduklari cevap ortalamalar1 sunulmustur.
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Tablo 1. Cinsiyet ve ifadeler Arasi iliskiler

Hipotezler Kadin Erkek Sig.(2tailed) P
Ortalama Standart Ortalama  Standart Degerleri Degeri
Sapma Sapma

1)  Algverise ihtiya¢c duydukea
cikarim. 3,62 1,31 3,75 1,14 ,510 0,05

2)  Algverise ¢ikmak iyi hissetmemi
saglar. 4,31 ,093 3,27 1,24 ,000 0,05

3)  Algveris oncesi ahigveris listesi
olustururum. 2,96 1,17 2,67 1,41 ,017 0,05

4)  Ahgverisi sadece temel
gereksinimlerim i¢in degil ayrica 3,66 122 3,27 135 062 0,05

zevK icin de yaparim.

5)  Aligveris yaparken aldigim
iiriiniin markasi benim icin 3,25 132 3,66 120 004 0,05

onemlidir.

6) Satin almay: diisiindiigiim

iiriiniin bana kazandiracagi 3,08 135 3,61 112 001 0,05

statii ve prestij o iiriinii satin

alma kararimi etkiler.

7)  Satin almay: diisiindiigiim iiriin
ile ilgili yapilan olumsuz 3,86 118 3,80 1,16 ,007 0,05
yorumlar satin alma kararimm

etkiler.

8) Reklamlar satin alma kararimi
etkiler. 3,07 1,28 2,72 1,26 ,009 0,05

9) Arkadaslarimin ve ailemin
onerileri satin alma kararim 3,65 1,10 3,75 ,095 ,054 0,05

etkiler.

10) Kampanya ve promosyonlar
satin alma kararim etkiler. 4,12 ,080 3,96 ,095 ,026 0,05

11) Kaliteli iiriin, fiyat: yiiksek olan
iiriindiir. 2,33 1,17 2,89 1,35 ,000 0,05

12) Bir iiriiniin taksitli satis imkan1
satin alma kararim etkiler. 2,98 1,36 3,07 1,45 0,69 0,05

13) Bir iiriinii satin alirken fiyatina
dikkat ederim. 4,48 ,078 4,23 ,087 0,06 0,05

14) Alsveris yaptigim ortamin
atmosferi satin alma kararim 3,61 1,15 3,55 131 0,77 0,05

etkiler.

15) Bir iiriinii satin alirken

ambalajinin giizel olmasi satin 3,37 115 3,35 113 0,89 0,05

alma kararimi etkiler.

16) En cok gida aligverisi sirasinda
ihtiyacimdan fazla aliveris 3,36 1,33 3,38 1,16 0,93 0,05

yaparim.
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17) En cok elektronik esya ahsverisi
sirasinda ihtiyacimdan fazla 1,93 ,098 2,46 1,37 0,00 ,098

aligveris yaparim.

18) Bazen aligveris sirasinda
kontroliimii kaybedip, ihtiya¢ 2,85 137 2,72 139 0,56 1109
duydugumdan daha fazla iiriin

alirim.

19) Cevremde yaygin olarak
kullamlan marka satin alma 3,07 1,23 3,04 1,20 0,88 1102

kararim etkiler.

20) Satin aldifim her iiriine

gercekten ihtiya¢ duyarim. 3,62 1,03 3,58 1,07 0,83 1085

21) Alwverisimi hizli yaparim,
yeterince iyi oldugunu 3,21 1,27 3,70 1,10 0,01 ,101

diisiindiigiim ilk iiriinii alirnm.

Yapilan t test sonucu kadin ve erkekler arasinda anlamli bir farklilik olmayan, ancak
verilen cevap ortalamalari 3’{in iizerinde olan ifadeler sunlardir.

1. “Algverisi sadece temel gereksinimlerim igin degil ayrica zevk icin de yaparim”
ifadesinin t testi sonucuna gore, Z kusagi tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik
bulunmamistir. Bu ifadede, kadinlarin ve erkeklerin zaruri ihtiyaglarindan hari¢ eglence, zevk
amacl da aligveris yaptiklar1 ve dolayisiyla rasyonellikten uzaklastiklar: sdylenebilir.

2. “Satin almayr diisiindiigiim tiriin ile ilgili yapilan olumsuz yorumlar satin alma
kararimi etkiler” ifadesinin t testi sonucuna gore, Z kusagi tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda
anlamli bir farklilik bulunmamustir. Bu ifade ile hem kadinlarin hem de erkeklerin satin alma
kararlarinda olumsuz yorumlarin etkili oldugu gozlemlenmistir.

3. “Arkadaslarimin ve ailemin onerileri satin alma kararimi etkiler” ifadesinin t testi
sonucuna gore, Z kusagi tiikketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik bulunmamustir.
Bu ifade de hem kadinlarin hem de erkeklerin tiiketim kararlarinda aile ve arkadaslarinin goriis
ve Onerilerinden etkilendikleri goriilmektedir.

4. “Kampanya ve promosyonlar satin alma kararim etkiler” ifadesinin t testi sonucuna
gore, Z kusagi tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik bulunmamstir. Bu ifade
verilen cevap ortalamalarina bakildiginda, kadinlarin ve erkeklerin satin alma kararlarinda
kampanya ve promosyonlardan etkilenip irrasyonel davranmaya meyilli olduklar1 soylenebilir.

5. Bir tiriinii satin alirken fiyatina dikkat ederim” ifadesinin t testi sonucuna gore, Z
kusagi tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik bulunmamustir. Bu ifade ile hem
kadinlarin hem de erkeklerin satin alma kararlarinda fiyatin olduk¢a Onemli oldugu
gbzlemlenmistir.

6. “Alsveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma kararimi etkiler” ifadesinde kadin
ve erkekler benzer cevaplar vermisler dolayisiyla, yapilan t test sonucuna gore cinsiyetler arast
anlamli bir farklilik bulunmamustir. Bu ifadede de kadinlar ve erkeklerin aligveris yaptigi
ortamin atmosferinin satin kararlarinda etkili oldugu gézlemlenmistir.

7. “Bir iiriinii satin alirken ambalajimin giizel olmasi satin alma kararimi etkiler”
ifadesinde her iki cinsiyet arasinda anlamli bir farklilik bulunmamistir. Bu ifadede, kadinlar ve
erkeklerin {irlinin dig giizelliginden etkilenip irrasyonel davranmaya egimli olduklari
sOylenebilir.
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8. “En ¢ok gida aligverisi sirasinda ihtiyacumdan fazla aliveris yaparim” ifadesinin t
testi sonucuna gore, Z kusagi tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik
bulunmamistir. Hem kadinlarin hem de erkeklerin gida aligverislerinde rasyonel olmadiklari
sOylenebilir.

9. “Cevremde yaygin olarak kullanilan marka satin alma kararimi etkiler” ifadesinin
t testi sonucuna gore, Z kusag: tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik
bulunmamistir. Bu ifadeye verilen cevaplar ile Z kusag tiiketicilerinin satin alma kararlarinda
cevrenin etkili oldugu sdylenebilir.

Yapilan t test sonucu Z kusagi kadinlar ve erkekler arasinda anlamli bir farklilik bulunan
ifadeler sunlardir.

1. “Algverise ¢cikmak iyi hissetmemi saglar’ ifadesinin t testi sonucuna gore, Z kusagi
tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir. Bulunan p degeri
(0,00<0,05) oldugundan cinsiyetler ile bu ifadeye verilen puanlarin ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak 6nemli bir farkliligin oldugunu gostermektedir. Yani kadinlar ve erkekler bu
ifade icin benzer puanlar1 vermemislerdir. Kadinlarin verdigi cevap ortalamasi erkeklerin
verdigi cevap ortalamasina gore daha biiyiik oldugundan (4,31>3.27) kadinlarin erkeklere gore
daha irrasyonel davrandiklar1 sdylenebilir.

2. “Alsveris yaparken aldigim iiriiniin markasi benim i¢in onemlidir” ifadesinin t testi
sonucuna gore, Z kusagi tiikketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir.
Bulunan igin p degeri (0,04<0,05) oldugundan cinsiyetler ile bu ifadeye verilen puanlarin
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak Onemli bir farkliligin oldugunu gostermektedir.
Erkeklerin verdigi cevap ortalamasi kadinlarin verdigi cevap ortalamasina gore daha biiyiik
oldugundan (3,66>3.25) erkeklerin kadinlara gore daha irrasyonel davranmaya meyilli
olduklar1 sdylenebilir.

3. “Satin almay: diisiindiigiim tirtiniin bana kazandiracagu statii ve prestij o iiriinii satin
alma kararumi etkiler” ifadesinin t testi sonucuna gore, Z kusag tiiketicilerinde cinsiyetler
arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir. Bulunan p degeri (0,01<0,05) oldugundan
cinsiyetler ile bu ifadeye verilen puanlarin ortalamalari arasinda istatistiksel olarak énemli bir
farkliligin oldugunu gostermektedir. Erkeklerin verdigi cevap ortalamasi kadmlarin verdigi
cevap ortalamasina gdre daha biiyiik oldugundan (3,61>3.08) erkeklerin kadinlara gére daha
irrasyonel davrandiklar1 sdylenebilir.

4. “Kaliteli iiriin, fiyat yiiksek olan tiriindiir” ifadesinin t testi sonucuna gore, Z
kusag tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir. Bulunan p
degeri (0,00<0,05) oldugundan cinsiyetler ile bu ifadeye verilen puanlarin ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak onemli bir farkliligin oldugunu gostermektedir. Erkeklerin verdigi
cevap ortalamasi kadinlarin verdigi cevap ortalamasina gore daha biiyiik oldugundan
(2,89>2,33) erkeklerin kadinlara gore daha irrasyonel davrandiklari sdylenebilir.

5. “En ¢ok elektronik esya alisverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla alisveris yaparim”™
ifadesinin t testi sonucuna gore, Z kusagi tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlamli bir farklilik
bulunmaktadir. Bulunan p degeri (0,00<0,05) oldugundan cinsiyetler ile bu ifadeye verilen
puanlarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak oOnemli bir farkliligin oldugunu
gostermektedir. Erkeklerin verdigi cevap ortalamasi kadinlarin verdigi cevap ortalamasina gore
daha biiyiik oldugundan (2,46>1,93) erkeklerin kadinlara gore daha irrasyonel davrandiklari
sOylenebilir.

6. “Alwverisimi hizli yaparim, yeterince iyi oldugunu diisiindiigiim ilk tiriinii alirom”
ifadesinin t testi sonucuna gore, Z kusagi tiiketicilerinde cinsiyetler arasinda anlaml bir farklilik
bulunmaktadir. Bulunan p degeri (0,01<0,05) oldugundan cinsiyetler ile bu ifadeye verilen
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puanlarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak ©nemli bir farkliligin oldugunu
gostermektedir. Erkeklerin verdigi cevap ortalamasi kadinlarin verdigi cevap ortalamasina gore
daha biiyiik oldugundan (3,70>3,21) erkeklerin kadinlara gére daha irrasyonel davrandiklar
sOylenebilir.

8. SONUC ve ONERILER

Geleneksel iktisat teorisinin yapi taslarindan birisi rasyonalite kavramidir. Rasyonalite
kavrami insanlar1 “homoeconomicus” olarak tanimlamaktadir. Yani, insanlar1 tamamen
akillartyla hareket eden, kendi ¢ikar ve menfaatlerini diisiinen ekonomik bireyler olarak
nitelendirmektedir. Ancak bunun tam anlamiyla dogru olmasi miimkiin degildir. Ciinkii
insanlar, her zaman akillariyla degil duygulariyla da hareket etmektedir. Insanlarin duygularini
etkileyen birgok faktor bulunmaktadir. Bunlar; insanlarin satin alma kararlarinda psikolojik
faktorler, sosyolojik faktorler ve kisisel faktorlerdir. Bu baglamda, geleneksel iktisadin ana
unsurlarindan olan rasyonellik ve homoeconomicus kavramlari insanlarin davraniglarini
aciklamada yeterli olmadig1 sdylenebilir. Geleneksel iktisadin bu yetersizligine tepki olarak
gelisen davramigsal iktisat, insanlarin her zaman rasyonel, akilci ve ekonomik wvarliklar
olamayacagin1 savunmaktadir. Yani davranigsal iktisat, psikoloji ve iktisadin birlesimi olup
rasyonellik kavramina yeni bir bakis agis1 getirmistir. Bu ¢aligsmada, tiiketicilerin satin alma
kararlarini etkileyen cinsiyet faktorii baz alinarak kadinlarin veya erkeklerin hangi durumlarda
rasyonel ya da irrasyonel davranmaya meyilli olduklarini davranigsal iktisat acisindan
aciklanmaya c¢alisilmistir. Bu amagla, bir liniversitede iktisat boliimiinde okuyan 160 Z kusagi
tiiketicisine ulasilmistir.

Calisma kapsaminda Z kusag: tiiketicilerine 21 adet likert tipi soru sorulmus ve alinan
cevaplara gore konu ile ilgili birtakim sonuclara ulasilmistir. Istatistiksel olarak yapilan
degerlendirmede 6 ifadede bahsedilen etkenler altinda cinsiyetin insanlarin satin alma
davraniglarinda farklilasmaya neden oldugu; diger ifadelerde verilen etkenler altinda ise
cinsiyetin satin alma davranisini etkilemedigi sonucuna ulasilmistir. Elde edilen sonuglara gore;

eZ kusagi tiiketicilerinin vermis olduklar1 cevaplar dogrultusunda, aligverise
ciktiklarinda kadinlarin erkeklere gore daha iyi hissetmesi kadinlarin irrasyonel davranmaya
yakin olduklari,

e Erkeklerin kadinlara gore daha fazla markali {irlinlere yonelerek rasyonellikten
uzaklastiklari,

e Erkeklerin kadinlara gore satin alma kararlarinda statii ve prestije onem vererek
irrasyonel davranmaya meyilli olduklari,

e Erkeklerin kadinlara goére bir iiriiniin fiyatinin yiiksek olmasi ile kaliteli oldugunu
diistinerek satin alma kararlarinda rasyonellikten uzaklastigi,

¢ Ve erkeklerin kadinlara gore elektronik esya alimi sirasinda daha irrasyonel olduklari,

e Son olarak kadnlarin erkeklere gore aligveriglerini yavas yaparak en uygun ve en iyi
olan1 bulmaya calisip rasyonel davranig gosterdikleri sonucuna ulasilmistir.

Ozetle yapilan anket uygulamasi sonrasinda katilimcilarin cinsiyet faktdriine bagl
olarak bazen rasyonel davrandigi bazen ise farkinda olmadan irrasyonel davranmaya meyilli
oldugu gbézlemlenmistir. Katilimcilarin tamamen rasyonel veya irrasyonel olduklarini s6ylemek
miimkiin degildir.

Bu caligma, literatiirde yeni olan davranigsal iktisat konusu kapsaminda, Z kusagi
tiiketicilerinin satin alma kararlarinda cinsiyet faktdriiniin etkisi incelenmistir. Iktisat bilimi
altinda yeni gelisen davranigsal iktisat bireylerin rasyonelligini sorgulamaktadir. Davranissal
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iktisadin daha iyi anlasilmasi, literatiirdeki yerinin zenginlesmesi ve Z kusagi disindaki Sessiz
kusak, Bebek Patlamasi kusagi, X kusagi ve Y kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda
ne kadar rasyonel veya irrasyonel olduklarinin davranigsal iktisat agisindan incelenmesi
literatiire katki saglayacaktir.
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