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OZET

Tiiketici davraniglar1 ¢evresel faktorlerden oldukga etkilenmekte olup son
yillarda bu durum daha da gézlenebilir hale gelmistir. iktisat biliminde meydana gelen
gelismelerle psikoloji ve iktisadin birlikte incelenmesi, geleneksel ekonomiden uzak
yeni bulgularm farkliligmi ortaya koymustur. Insanlarin sergiledigi davranislar risk
altinda degisebilmekte ve bu davraniglarin ortaya ¢ikmasini saglayan bazi faktorler
bulunmaktadir. Ozellikle 2019 yilinda Covid-19 viriisiiniin ortaya ¢tkmasi ve salginin
getirdigi  kisitlarin uygulanmasi bireylerin kisisel davraniglarinda ve tiikketim
tercihlerinde farklilasmalara neden olmus ve bu durum tiim piyasalar1 etkilemistir.
Butcelerinde daralma meydana gelen bireyler tiiketim aligkanliklarini degistirmis ve
davranigsal olarak yalnizca zorunlu ihtiyaglarin kargilanmasi amac ile tiiketimde
bulunmaya baglamislardir. Salginin mecbur kildigi Evde Kal! ¢agrilari, uyulmasi
gereken sosyal mesafe kurallari, yasami tiimiiyle etkileyen sokaga ¢ikma yasaklari, is
yerlerinin tam kapasite ile liretimde bulunamamasi gibi faktorler hem Tiirkiye’de hem
de kiiresel olarak ekonomide zor bir siirece girildigini gostermektedir. Tiim bunlara
bagl olarak tiiketici davranis ve tercihlerinde her gegen farklilasan davranissal etkiler

gorulmektedir.

Bu yuksek lisans tezinde Covid-19 koronaviriis donemi iginde tiketicilerin
davranislariyla ortaya cikan tercih yonelimlerinin nasil ve neye gore sekillendigi ele

alinmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Davranissal lktisat, Davramssal Iktisadin Tiiketime
Etkisi, Rasyonellik, Iktisat-Psikoloji Iliskisi, Covid-19, Pandemi Siirecinde Tiketim,
Salgin Dénemi, Tiiketim Aliskanliklari.
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ABSTRACT

Consumer behavior is highly affected by environmental factors, and this has
become more observable in recent years. Examining the developments in economics
and psychology and economics together revealed the difference of new findings away
from traditional economics. People's behaviors can change at risk and there are some
factors that cause these behaviors to occur. Especially in 2019, the emergence of the
Covid-19 virus and the application of the restrictions imposed by the epidemic caused
differentiation in the personal behavior and consumption preferences of individuals,
and this situation affected all markets. Individuals with a narrowing in their budgets
have changed their consumption habits and started to consume behaviorally only to
meet the essential needs. The " Stay at Home! "calls forced by the epidemic, social
distance rules to be followed, curfews that affect life completely, and the inability of
workplaces to produce at full capacity show that a difficult process has been entered
in the economy both in Turkey and globally. Depending on all these, behavioral
influences are seen that differ day by day in consumer behavior and preferences.

In this master's thesis, it is discussed how and according to what preference
orientations emerged with the behavior of consumers during the Covid-19 coronavirus

period.

Keywords: Behavioral Economics, Effect of Behavioral Economics on Consumption,
Rationality, Relationship between Economics and Psychology, Covid-19,

Consumption During Pandemic, Epidemic Period, Consumption Habits.
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GIRIS

Iktisadin davranissal olarak ele alinmasi, psikoloji ve iktisadn is birligi i¢inde
olmasi tiiketici tercihlerinin duygusal etki alanlarindan etkilenerek olustugunu
gostermektedir. Glnliik hayatimizda sergiledigimiz davraniglarimizda her zaman
rasyonellik aranmasi beklenemez. Ciinkii bireyler disiinen, etkilenen, olaylar
karsisinda farkli tepkiler gosteren varliklardir. Davranissal iktisada gore bireyde
meydana gelen bu duygu degisimleri tiiketim aligkanliklari tizerinde 6nemli bir etkiye
sahiptir. Aileden gelen aliskanliklar, sosyal ¢evrenin etkili oldugu bir takim tiiketim
yonlendirmesi, gelir ve meslek farkliliklari, o an i¢inde bulunulan duygu durumunun
bireyde meydana getirdigi etki, havalarin giinesli sicak veya yagmurlu soguk olmasi,
bireyin bagli oldugu din ve o6rf adetlerin farkliliklart gibi unsurlar bireyi rasyonel
tercihlerden  alikoyarak  irrasyonel  tercihlere  yoneltmektedir.  Tiiketim
aliskanliklarimizi yonlendiren unsurlar her zaman ve her durumda farklilagmaktadir.
Bu insanin kendi i¢ diinyasi ile alakalidir. Bu konuda bir¢ok ¢alismanin One siiriildiigii
hem iktisat hem de psikoloji alaninda ortak nokta olarak Davramgsal Iktisat ortaya
¢ikmig ve bireyin davraniglarinin altinda yatan nedenler arastirilmaya baslanmistir.

Glinlimiize gelene kadar ¢ogu teori ortaya atilmis ve bu teorileri tlimiiniin
temelinde insan davranislar1 yer almistir. I¢inde bulunulan durum ve sartlarin etkisiyle
birey tlketim tercihlerini belirlemekte ve irrasyonel kararlar vermektedir. Tuketim
tercihlerini tiimden degistiren ve kiiresel anlamda bireyin davraniglarinin degismesine
neden olan koronaviriis salgimi davranigsal iktisat boyutunda ciddi tiiketim
farkliliklarini ortaya ¢ikaran bir olay olarak karsimiza ¢ikmaktadir. 2019 yilinda Cin'in
Vuhan kentinde ilk belirtilerini gosteren Covid-19 koronaviriis salgini, insandan
insana kolayca bulasabilen ve bulasan virlisiin etkisiyle ciddi solunum yolu
enfeksiyonuna yol agan bir hastalik olarak karsimiza ¢ikti. Salgin vakalarinda goriilen

artis ve beraberinde viriisiin Sliimciil sonuglar dogurmasi kiiresel anlamda



uygulanmasi gerekli dnlemleri giindeme getirdi. Cin'in ardindan tiim diinya iizerinde
goriilen vakalar ile her tilke kendi saglik tedbirlerini uygulamaya basladi.

11 Mart 2020'de ilk vakanin Tiirkiye'de goriilmesi, salginin ciddiyetini ortaya
koydu ve sosyal temasi azaltmak adina getirilen kisitlar her yas gurubu i¢in farkl
uygulamalar1 zorunlu kildi. Bu g¢alismanin ana amaci, pandemi sdrecinde tiketici
davraniglarinin  nasil ve neye gore degistigini davranigsal iktisat yardimiyla
aciklayarak bireylerin aligveris harcamalarinin ne yonde seyrettigini incelemektir.
Bankalararas1 Kart Merkezinin 27 bankaya ait verileri ilizerinden incelenen tiiketim
degisiklikleri, 2019 ve 2020 yillarin1 kapsamaktadir. Tablo ve grafik seklinde sunulan
verilerin ait oldugu sektorler tek tek incelenerek pandemi sirecinde tuketim
aligkanliklarmin tiiketici davraniglarina nasil yansidigi incelenerek sonuca ulagmak
amaglanmistir. Bu noktada on sektor icin yapilan harcama islem 6zetleri incelenerek
sektorler arasi farkliliklar ortaya konulmustur.

Calisma ii¢ bolimii kapsamaktadir. Birinci bolimde, davranigsal iktisat ve
davranigsal iktisadin gelisim siireci aciklanmis ve bireyin tiiketim davraniglarinda
sergiledigi fayda teorileri tlizerinde durulmustur. Ardindan karar verme siirecinde
bireyin hangi tuzaklarla karsilastig1 incelenmis bu tuzaklarin neden oldugu olaylar
aciklanmaya calisilmigtir.

Calismanin ikinci bolimiinde tiikketim ve tiiketici aliskanliklarr iizerinde
duyulmustur. Bu baglamda tliketim ve tiiketici kavramlar1 agiklanmus, tiiketici
davraniglarint etkileyen faktorler ele alimmistir. Son olarak tiiketici davranis
modellerinin kapsadigi, aciklayici davranigs modelleri ve tanimlayict davranis
modelleri incelenerek bireyin kararlari tizerinde etkili olan faktorler incelenmistir.

Calismanin  iiglincli  boliimiinde pandemi siirecinde degisen tiiketici
davraniglart aciklanmaktadir. Bu boliim pandemi siirecinin baslangici, kiiresel
ekonomik etkileri, tiiketici davraniglari tizerine etkileri kapsamakta ayn1 zamanda bu
stirecte hizlanan dijitallesmenin son durumunu sektorler yardimiyla ortaya
koymaktadir. Bu amagla yer alan gesitli gida, market ve aligveris merkezleri, egitim
kirtasiye ve ofis malzemeleri, elektrik elektronik esya ve bilgisayar, giyim ve aksesuar,
havayollari, konaklama, kuyumculuk, telekominikasyon hizmetleri ve saglik
harcamalarinin gerceklestigi saglik ve kozmetik sektorleri ikincil verilere dayanarak
incelenmis ve davranigsal iktisat boyutunda genel degerlendirme ile degerlendirilerek

¢Oziim Onerileri sunulmus ve son olarak ulasilan sonuglar paylasilmistir.



BIiRINCi BOLUM

DAVRANISSAL IKTISAT

Iktisat teorileri giiniimiizde daha gercek¢i temeller {izerine oturtulmus ve bu
sekilde aliskanliklarimizin tiimiinde davranigsal yonelimlerimizin varlig1 saptanmaistir.
Bu ¢alismanin birinci boliimiinde davranissal olarak iktisadi kararlarimizin temelinde
olusan distlincenin ilk c¢aglardan giinlimiize kadar nasil gelistigi ve kararlarimizi

etkileyen mekanizmalarin neler oldugu ele alinmaktadir.

1.Davramssal Iktisat

Iktisat karmasasi icinde uzun yillar boyunca kullanilan matematik zamanla yerini
karar mekanizmalarinda ortaya ¢ikan psikolojik faktorlerin anlagilmasina birakmustir.
Iktisatta karar vermede ve iktisadi davranis sergilemede kullanilan matematiksel
teoriler gecmisten giliniimiize kadar cogu teorisyenleri bu davranislar1 agiklamaya
yonlendirmis ve bu davranislarin belirli kaliplar dahilinde belirli sonuglarla ortaya
¢ikmasina neden olmustur. Fakat giin gegtikge insanlarin segimlerinin aslinda her
zaman bir temele oturtulamayacagi fikri ortaya c¢ikmuistir. Bu da rasyonalite
diisiincesinin tiim durumlar karsisinda gecerliligini yitirdigini ortaya koymaktadir
(Can, 2012: 92). Ciinkii insan denen varlik oldukg¢a karmasik ve degiskenlik gdsteren
bir yapiya sahiptir. Bunula birlikte insan, verdigi kararlarda aslinda o an icin gecerli
olan duygu ve disiinceleriyle hareket eder. Bu nedenle iktisat alaninda agiklanmaya
calisilan insan faktorii yalnizca tek yonli degil farkli bilimlerin de yardimlariyla

acgiklanmalidir.

Geleneksel iktisat agisindan bakildiginda ekonomide homo economicus
kavramiyla sikca karsilagilir. Buna iktisadi insan adi da verilir ve bu insan aslinda
hayali niteliklere sahip kisilikleri tanimlar. Kararlarinda rasyonel davranan, faydasini
en iist diizeyde tutan ve bencilce hareket eden kisi tam da homo economicus kavramini
olusturur. Oysa ki insanlar kararlarinit duygularinin etkileri olmadan belirleyemez ve
tiim insanlar tek diize diisiiniilemez. Ciinkii bahsedilen varlik insan, diisiinceleri de

gercektir.



Insan psikolojisi siirekli degisir ve karar mekanizmalarinin degisimi de bununla
birlikte hareket eder. Giiniimiizde davranigsal iktisadin yeni anlagilmaya baglanmasi
aslinda eski déonemlerde ortaya ¢ikmis diisiiniirlerin diger sosyoloji ve psikoloji gibi
bilimlerin yardimini almay1 reddetmesinden kaynaklanir. Bazi teorisyenlere goére
iktisat bilimi diger bilimlerin 1518inda dogru sonuglari ortaya ¢ikarmayacak ve bu
nedenle de diger bilimlerin varligimin kabullenilmesinin dogru olmadigi goriisii

yaygindi (Dumludag ve Ruben, 2015).

Birey ve orgiit icinde yer alan insan, karar vermede degisen ve celisen durumlarin
ortasinda kalmis ve bu durumlarin incelenmesi yoniinde iktisat biliminin yardime1 dal
olan davranigsal iktisat dogmustur. Davranissal iktisat baglaminda birey her durumda
saglikli kararlar veremez ve bu durum risk ya da kazanma gibi sonuclar igerdiginde
ise bireyin davraniglart oldukga farklilasmaktadir. Tum bu strecler psikolojik
faktorlerin insan Uzerindeki etkilerinin incelenmesi ve ideal ydntemlerin ortaya
¢ikmasi yoniinde zemin hazirlamistir. Bu sekilde meydana gelen davranissal iktisat
bilimi aslinda psikoloji ve iktisadin bir arada incelenerek geleneksel iktisat biliminde
yer edinmeyen insan duygusu olgusunu da icermektedir (Aktan ve Yavuzaslan, 2020:
102-103).

1.1. Davramssal iktisadin Gelisimi

Giliniimiizde iktisat teorilerinin daha fazla gergekci temellere oturtulmasi ve
aciklama giicliniin artirllmast yoniinde davranigsal iktisadin rolii goz ardi
edilemeyecek nitelikte olup ekonomik davranislarda aslinda rasyonellikten uzak daha
¢cok duygusal davranislar sergiledigimiz agiktir. Tahminlerin giiclii sekilde analiz
edilebilmesi, ydardtilen iktisat politikalarinda saglikli sonuglara ulagilmasi da

davranigsal boyutta iktisadi analizlerin temelini olusturmustur (Eser, 2011: 302).

Iktisat ve psikoloji iliskisini inceledigimizde bu iki dalmn 1980°li yillardan
glinlimiize gelmis oldugu bilgisine varsak da bu iligkinin temelleri Adam Smith
donemine kadar uzanmakta olup Smith’in yazmis oldugu “’ Ahlaki Duygular Kuram1’’
ve “’Uluslarin Zenginligi’® isimli kitaplarinda Adam Smith insan psikolojisinin
rasyonellikten uzak hareket ettigini dile getirmis ve Smith bunu mantikli temeller

lizerine oturtmay1 basarmistir. Ona gére empatinin insan davraniglari {izerinde etkisi
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oldukca biiyiiktiir. Eger insan baskalarimin duygularini paylasabilirse ortak
davraniglarin ortaya ¢ikmasi ve “’kendini sevme’’ olgusu her daim davranigsal etkileri
beraberinde getirecektir. Adam Smith’e gore; insanin kendini sevebilmesi ayni
zamanda sosyal olarak toplumda diger insanlarin bakis agisina gore kendini
sekillendirmesi baglaminda 6nemli bir unsurdur. Bu diisiincelerin ikisi de ekonomik
alana uyarlanmis ve insanin diisiincelerinin nasil yapilandirildigir hakkinda bize

yardimci olmustur (Kamilgelebi, 2019: 14-15).

Yapilan tiim ¢aligmalarin ortak noktasi karar alma merkezli olup, karar almay1
etkileyen nedenlerin incelenmesine yonelik calismalariyla aldigi Nobel odiili ile
Herbert Simon, yasaminin ileri donemlerinde ortaya attigi simirli rasyonellik yani
insanin davranislariin akilciliktan daha ileri geldigi goriisiiyle davranigsal iktisadin
temel noktasma deginse dahi 1960’1 yillarin baglarina kadar kendi diisiincelerini
iktisat alan1 i¢inde kabul ettirememistir. Buna ragmen 20. yiizyilin ikinci yarisinin
ardindan, psikolojinin ve iktisadin iliskilerinin canlanmasi Simon’un davranigsal
iktisat boyutunda g6z ardi edilemeyecek katkilariin ortaya ¢ikmasini beraberinde
getirmistir. Sosyoloji alaninda, iktisat ve isletme gibi alanlarda, siyaset ve bilgisayar
alanlarinda ismini duyuran Simon, erken donem davranigsal iktisadinin meydana

gelmesiyle ve bilytimesindeki analizleriyle taninmistir (Ruben ve Dumludag, 2015: 5).

Simon’un distinceleri, diger iktisat ve psikoloji alanlarinda meydana gelen
degisimler ve goriisler ile II. Diinya Savasi’nin ardindan gelisen teknolojinin insanin
i¢csel diislincesinin ve zihinde olusturulan algisinin arastirilmasi gibi yeniliklerle
psikoloji ve iktisat birlikte onem kazanmaya baslamistir (Ruben ve Dumludag, 2015:
7).

1.1.1. Erken Dénem Davranissal iktisat

II. Diinya Savasi’nin ardindan degisen sartlarin da etkisiyle geleneksel diislince
ile hareket eden iktisatgilar, kendi diisiincelerinde yer alan memnuniyetsizligi yagsarken
bir yandan da farkli arayislar igine girmislerdir. Bu arayis davranigsal iktisat
baglaminda psikolojiyi de i¢inde barindiran yeni bir goriisiin ortaya g¢ikmasini

beraberinde getirmistir (Cetinturk, 2020: 6).



Geleneksel iktisat¢ilara bakildiginda tiim birey ve toplumlarda her zaman her
durumda insanin rasyonel davrandigi ve cikarlari konusunda maksimum fayday:
benimsedigi gozlenir. Geleneksel iktisat diisiiniirleri bireyi yalnizca kendi ¢ikarlari
dogrultusunda hareket eden bir varlik olarak tanimlar ve onlara gore birey bencil
diistinceler igeren varliklardir (Ruben, 2012: 4). Oysa insanin yalnizca sabit
diisiincelerle hareket edip yasamin1 devam ettirmesi beklenemez. Insan yaratilis geregi
diisiinebilen, sevebilen ve bir¢ok farkli duyguyu besleyen bir varliktir. Her uyariy1
farkli sekilde algilayip farkli tepkiler gosteren varligin bencil olmasi fikri boylece
psikolojinin de destegi ile yerini farkli teorisyenlerin incelemelerine birakmistir

(Cetinkaya, 2019: 10).

Erken donem davranigsal iktisat akimini benimseyen ve gelistiren iktisat¢ilar
arasinda; Amerikali Ekonomist Herbert Alenxander Simon(1955), Amerikali Psikolog
George Katona(1951), Avustralyali Ekonomist Donald McLean Lamberton ve
Amerikali Ekonomist Peter Earl yer almaktadir. Boylece davranigsal iktisatta erken
donem teorisyenleri, insanlarin se¢imlerini tetikleyen olaylarin nasil meydana geldigi
ve degistigi hakkinda agiklamalarda bulunmaya g¢alismislardir. Onlara gore; insan
yalnizca fark edilebilir 6lgiide verdigi tepkilerle gozlemlenebilir ve agiklanabilir. Yani
gbzle goriiliir sonuglarin elde edilmesi erken donem davranigsal iktisadin temel
diistincesini olusturur. Aksi halde insan akli ve zekasi gibi herhangi bir sekilde duyu
organlarimizin biriyle bile gbzlemleyemedigimiz duygu ve diisiinceler erken donem
teorisyenlerinin ilgi alaninda yer almamakta olup tiim bu incelemelerin olaylara dahil

edilmesi de yaniltic1 sonuglara neden olmasi diisiincesini igerdiginden bu kabul

edilemez bir durumdur.

Simon’un ¢aligmalarinda yer alan “’Sinirli Rasyonellik’” kavrami da bu donemi
Ozetler niteliktedir. Smurli rasyonalite tanimina baktigimizda; insan secimlerini
gergeklestirirken kendisi istese dahi maksimum fayday1 elde edemez. Ciinkii birey
biitiin secenekleri kendisi elde etsin diye ugrasmaz, yalnizca kendisi icin iist diizey
fayda seviyesini tatmin edecek nitelikte kararlar verir. Bu da Simon’a gore akilci

kararlar sinirlamaktadir.

1.1.2. Yakin Dénem Davramssal Iktisat

1960’1 yillardan sonra iktisatta yer edinen psikolojik kavramlarin zamanla

daha iy1 anlasilmas1 ve zihinlerin etkilendigi farkli durumlarin da ortaya ¢ikmasiyla
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davranigsal iktisatta yeni bir donem meydana gelmistir. 1970 yillarindan sonra
davranigsal iktisat baglaminda insanin ve insan davranislarinin siirekli ve kisa siireli
degisim gosterdigi fark edilmis ve bu da bazi teorisyenler tarafindan agiklanmaya

calisiimustir.

Bu donemde yaptiklar1 c¢alismalariyla “’Gegislilik Teorisi’” tlizerinde duran
Lichtenstein ve Slovic ile arkadaslari, ortaya koyduklari bu teorinin insanlar tizerinde
gecerli olmadigini vurgulamiglardir. Bir insan ilk segenegi, ikinci segcenege tercih ettigi
durumda iiglincii secenegi de ikinci secenek ile degistirmeyi tercih edebilir. Bu da ilk
secenekle Uglincu segenegin karsilikli tercih edilmesinin normal bir olay oldugunu
varsayarken, insanlarin ilk ve son segenek arasindaki tercihlerinin ihlal edildigini

gozlemlemistir (Schwartz, 2010: 13).

1970’1lerin sonrasinda insan davranislarinin incelenmesinde temelde esas
alinan standart teoriler devam ettirilerek analizler olusturulmustur. Erken dénem
davranigsal iktisadin aksine yeni donem davranigsal iktisadin ilgilendigi model temel
teorilerin gelistirilmesine dayanir. Temelde yer alan ve analizlerin olusturulmasina
katkida bulunan tiim dayanak noktalar1 bu dénemin diger erken donem davranissal

iktisattan ayrimini ortaya koymustur (Yurik, 2017: 17).

Doénem temsilcileri arasinda yer alan Tversky ile Kahneman yaptiklari
calismalarla bireylerin nasil karar verdigi ve karsilastigi sorunlar karsisinda nasil
tepkilerin ortaya ¢iktigini incelemislerdir. Buna hoéristik adi da verilir. Horistik; bir
varlik olarak insanin karar verme agsamalarinda ve karsilastigi sorunlarinda ¢6zim
yollarinin nasil arandigini, zihnin hangi durumda nasil kullanildig: yollar seklinde
tanimlanmistir. Onlara gore insan yasami boyunca tecriibeler edinir. Bu tecriibeler de
zihnin karmagik problemlerle karsilagtigi olaylarin ¢6zuminde oldukca etkilidir
(Yuruk, 2017: 17).

Karar verme ve kabullenme asamasinda birey eger risk alacaksa daha dikkatli
davranarak se¢imlerini gergeklestirir. Yani insan karar verme eylemi sonucunda
kazanacaksa risk almay1 istemeyebilir fakat tam tersi durumda birey icin zaten bir
kay1p riski mevcutsa o zaman riski iistlenmeyi kabul edebilirler. Tiim bu se¢imler aras1
karar verme mekanizmasi ‘’Beklenti Kurami’ kavramini ortaya c¢ikarmistir.

Neoklasik iktisatta karsilastigimiz Beklenen Fayda Teorisi’nin tam bir meydan



okumasi olarak dénemin teorisyenleri Kahneman ve Tversky tarafindan bu donemde

yer almas1 saglanmistir (Y1lmaz ve Canbazer, 2020; 1831).

1.2. Davramssal Iktisatta Karar Verme Siireci

Rasyonel karar alan bir birey davranislarinin golgesi altinda kalarak asil
istedigi ya da yonelim gosterdigi se¢im iizerinde hi¢gbir zaman kendi gibi davranamaz.
Rasyonel davranisin temelinde yer alan en iyi tatmin edici veya mutluluk verici
seceneklerin tercihi yer alirken davranigsal olarak hareket eden birey ise tamamen
duygularinin tatmini ile se¢im yoluna gider ve bu onun i¢in aslinda en miikemmel olan
secimdir. Bakildiginda sadece rasyonel davranmak higbir zaman miimkiin degildir.
Ciinkii insanlar yasadig1 sehre, bolgeye, kiiltiire ya da yas farkliliklarina, cinsiyete,
gelir farkliliklarina goére rasyonaliteden uzak tercihlerde bulunabilir. Bu nedenle
mitkemmel rasyonaliteden uzak sinirli rasyonellik ortaya ¢ikmistir. Bireysel boyut
kapsaminda karar alabilme ve makro diizeydeki matematiksel -etkilerin
modellenmesiyle tam rasyonalite kavrami agiklanirken, diinya Uzerindeki insan
davraniglarinin gercek duygularin1 agiklamak ise simirli rasyonellik kavraminin

igerigini olusturmustur.

Psikoloji ve iktisadin is birligi i¢ginde olmasi insan davraniglarindaki farkliligin
altindaki nedenlerin daha ayrintili sekilde arastirilmasina neden olmustur. Yalnizca
iktisat, insan zihninde yer alan davranislarinin sonuglarini incelemede yetersiz kalmis
ve psikolojinin destegi ile insan davraniglarinda hangi durum karsisinda nasil

sonugclara ulasildigini agiklayabilmektedir (Oztopcu, 2019: 366).

1970’11 donemlerde adini sik¢a duyuran Tversky ve Kahneman gibi diisiintirler;
temelde standartlasmis iktisat teorileri ile ¢alismalarini yiiriitiirlerken bireyin risk
altindaki kararlarinin her zaman farkli oldugu hipotezini savunmuglardir. Onlara gore;
20 TL ‘lik elde edecekleri kazang ile 20 TL’lik elde edecekleri kay1p ihtimali her birey
icin ayn1 oranlar1 ifade etmemektedir. Insanlar igin kayip riski kazanacaklarmi
varsaydigi durumlardan daha biiyiiktiir. Kahneman ile Tversky’nin beraber ortaya
koydugu beklenti kuraminda, bireylerin kararlar1 deneysel olarak incelemis ve risk
durumlarinda bireylerin riskten kagindigi sonucu ortaya ¢ikmistir (Yayar, E.Karaca,
2019: 3).



Bireyler gerek ekonomik gerekse farkli kararlar verirken temel olarak zihin ve
o anki psikolojik durumlarindan etkilenir. Tiiketici davranis modelleri, davranigsal
iktisat 1s18inda sekillenmis ve insanin kararlarinin daha anlasilabilir temellere
oturtulmasi yolunda saglam bir adim olmustur. Duygu, sezgi, sevgi, diisiince gibi
psikolojik olgularin iktisatta incelenmesi hakkinda ¢aligmalar1 bulunan Camarer ile
Weber’e gore; iktisatta insan nasil davranir ve davranislarin sonuglart nelerdir gibi
sorularin cevaplari gergekgi yargilarla verilmelidir. Boylece arastirmalara yeni boyut
getiren bu teorisyenler psikolojik c¢alismalarini bizlere kazandirmustir (Yayar,

E.Karaca, 2019: 4).

1.2.1. Beklenen Fayda Teorisi

Fayda; bireylerin tercih ettigi mal ya da hizmetlerin karsiliginda elde etmek
istedigi maksimum hazzi ifade eder. Beklenen Fayda Teorisi de, anlasilacagi gibi
faydanin gelecekte elde edilecegini belirtir. Bu teoriye gore birey tiikettigi malin veya
hizmetin faydasini1 gelecekte elde edecektir. Beklenen fayda teorisi, icinde riskleri ve
belirsizlik durumlarim1 barindirir. Yani belirsizlik altinda insan davranislarinin

incelenmesi temelleri tizerine gelistirilen bir modeldir (Yildiz, 2019: 16)

Beklenen Fayda Teorisi’nin ilk ortaya ¢ikisi 18. yiizyila dayanmaktadir. Bu
donemde Bernoulli’nin ¢aligmalariyla ilk kez fayda iizerine beklenti kavramlari ortaya
cikmis ve 20. yiizyila gelindiginde ise bu ¢aligmalara ek teoriler ekleyen J.V.Neumann
ile O.Morgenstern artik iktisatta standart diisiincelerin yer almasi ve uygulanmasini
saglamustir (Karabulut, 2013: 5519).

Sekil 1: Beklenen Fayda Teorisinin Deger Fonksiyonu



DEGER

Kaynak: (Aksoy ve Sahin 2015’ten uyarlanmustir)

Kahneman ve Tversky’in Beklenti Teorisi’ni agiklayan bu grafige gore,
insanlar risk altinda verdigi kararlarda mantik kullanarak karar vermemektedir. Birey
eger tercihleri sonucunda pozitif ya da negatif kazanclar elde edecekse, diislincelerini
buna gore sekillendirerek karar verir. Sekil 1’de ifade edilen “’S”’ seklindeki deger
fonksiyonunda belirtilen kazang ve kayip durumlart insanlarin seg¢imleri ifade
edilmektedir. Yani insan kazang elde edecegi ihtimalini biliyorsa riske girmeden
kayiptan kaginma yollarini arar tam tersi olarak eger ortada riskli bir durum ve kayip
elde edilecegi ihtimali dogmusgsa bu durumda birey sec¢imini kayip ihtimalli

tercihlerden yana kullanir.

1.2.2. Beklenti Teorisi

1950’11 wyillarin  ardindan finans ve iktisat alanindaki c¢aligmalarin
farklilasmasiyla beklenen fayda teorisine elestirel bir bakis acist ortaya c¢ikmistir.
Yapilan ¢aligmalar bu teorinin eksikliklerini ortaya koyarken bir yandan da insanin
rasyonel olarak hareket ettigi varsayimini hatali bir diisiince olarak gormiistiir. Bireyin
sanilanin aksine Karar verirken kararlarinin sonuglarini istatistiksel olarak analiz
edebilmesi oldukga gii¢ bir durumdur. Bireyin tercihlerinde psikolojik etkilerin

goriildiigii varsayimi ile ortaya ¢ikan “’Beklenti Teorisi’” beklenen fayda teorisinin bir
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elestirisi olarak ileri siiriilmektedir. Ekonomide psikolojik faktorlerin daha ¢ok yer
almas1 diisiincesi ile hareket eden Kahneman ile Tversky birlikte ¢alismalarin
sonucunda 1979°da, giinimiize kadar iktisatta yer edinen beklenti teorisini ortaya
cikarmustir (Tekin, 2016: 91).

Bu diislinceye gore, kararlarimizda psikolojimizin biiyiik etkisi vardir ve bu
kararlar yine psikolojimizin etkisiyle rasyonaliteden uzaklasmaktadir. Beklenen fayda
teorisinde kararlar mantik ¢ergevesine ve belirli analiz sonuglarina gore agiklanirken
beklenti teorisi tam tersi olarak birey kararlarindaki davranis egilimlerinin ¢ogunun
psikoloji ile ilgili oldugunu savunur. Yani o an ki psikolojik durumumuz,

secimlerimizi yonlendirerek bizi rasyonellikten uzak kararlara yoneltir.

1.3. Karar Verme Siirecinde Ortaya Cikan Gizli Tuzaklar

Bireylerin karar sureclerini incelemede gunumuizde, iktisat ve psikolojinin is
birligi iginde olmasi, karar mekanizmalarinin altinda yatan nedenlerinin daha anlasilir
halde agiklanmasini kolaylagtirmigtir. Davranigsal iktisat, bireyin rasyonel davranmasi
ya da maksimum fayday1 elde etmek istemesi gibi durumlarinda tamamlayici bakis
acistyla alternatif durumlarin varligini ortaya koymustur (Sentiirk, 2020: 12).
Cerceveleme Etkisi, Sahiplik Etkisi, Cipalama Etkisi, Yemleme Etkisi, Kayiptan
Kag¢imma Etkisi, Stirti Psikolojisi Etkisi gibi karar mekanizmalarini yonlendiren etken
durumlar davranigsal iktisat i¢cinde 6nemli bir yere sahiptir. Bu etkilerin kullanilarak
analiz edilmesi sonucunda pek cok birey Uzerinde karar yonelimleri ve nedenleri

aciklanabilir hale gelmistir.

1.3.1. Cergeveleme Etkisi

Erwing Goffman tarafindan ortaya atilan “’Cerceveleme Etkisi’’ kavrami
giiniimiizde farkli bircok alanda kullanilan bir algi yontemidir. Goffman’a gore
bireyler normal yasantilar1 i¢inde karsilagtigt durumlara anlam yiikleme ve onlari
yorumlandirma ¢abasi i¢indedir. Cerceve kelimesi ile bilinen semalar bireyin farkl
parcalar1 algilayarak sonu¢ ¢ikarmalarina yardimci olur. Kargi tarafin algilamasi

istenilen gergekliklerin farkli yonlerinin secilerek sunulmasi sayesinde, bir agiklamaya
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kars1 giiclii bir metin olusturarak kendi anlamina karsi olan tiim anlamlarin yok
olmasini saglayabilir. Insan1 yonlendiren gerceveleme olgusu, cogu zaman dikkat
cekici, tatmin edici ve yol gostericidir. Bu nedenle bireylerin olaylar1 algilarken onlara
neyin anlatildigindan ¢ok nasil bir anlatim izlendigi c¢erceveleme etkisinin temel
prensibini olusturur. Basit isleyisle yasamini siirdiiren birey acisindan bakildiginda
aslinda karsilagilan olaylarda gergeklerin iizerinde durulmadig goriiliir. Ciinkii insan
beyni asil yonlendiricidir ve insanin tercihlerinde hangi ¢er¢evenin énem kazandigi
etkili bir guctlr. Fakat bireyin ilgisini gekmeyen bir konu hakkinda hangi ¢ergeveden
bakilirsa bakilsin o gergeveleme etkisinin anlamsiz oldugu agiktir. Diyelim ki; telefon
almay1 disiiniiyorsunuz ve telefon ile ilgili tiim afisler, indirimler, reklamlar ve
cevrenizde kisilerin goriisleri ilgilinizi ¢ekiyor. Sizin i¢in anlamli olan reklamlar
aslinda telefon almay1 hi¢ diisinmeyen biri i¢in olduk¢a anlamsizdir. Bu nedenle
cergeveleme etkisi ¢ogunlukla bireyin ilgisi dahilinde etkisini gostermektedir (Demir,

2010: 162-163).

Cerceveleme etkisine gore karar seceneklerimiz arasinda hangi yargiya ve nasil
varacagimiz onem arz etmektedir. Bir igin sonunda kazang varsa insanlar bu durumda
daha saglam eger isin sonunda zarar gérme olasilig1 varsa bu durumda bireyler daha
tedbirli hareket etmektedirler. Bireylerin bu davranislar1 karsisinda, cergeveleme etkisi

ile farkl1 algilar olusturularak se¢im konusunda bazi yonlendirmelere gidilir.
- X tedavisinin uygulandigi durumda 100 kisinin hayati kurtulacak.

- Y tedavisinin uygulandig1r durumda 1/3 ihtimalle 300 kisi kurtulacak ve biiytlik
thtimalle 2/3 kisi hayatin1 kaybedecek.

Yukaridaki ifadeyi inceledigimizde her iki durumda da ayn1 sonuglarin varlig
s0z konusu iken bireylerin olumsuz durumlarda ylksek oranda kesinlikten yana
davranacagi, cerceveleme etkisi ile kanitlanmis olup, cogu kisi i¢in riskten uzak durma

egilimi gbzlenmistir.

Sekil 2: Cerceveleme Etkisinde Algi Olusumu
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Kaynak: (Ozarslan ve Giiran, 2015: 34’ten uyarlanmustir)

Yukarida yer alan Sekil 2’de birey algilarinin “’Cerceveleme Etkisi’’ ile nasil
yonlendirildigi hakkinda ¢ikarimlarda bulunabiliriz. Diizenli diyet yapan veya yeni
diyete baslamis olan bir insan diigiinelim. Eger diyet yapan insan iizerinden bu sekilde
bir reklam ¢alismasi yapiyorsaniz sonucun her ne kadar ayni oldugu agik olsa bile
cerceveleme etkisine gore iiriin satiglarinda sag tarafta bulunan ve Uzerinde “’%90

29

sekersiz’’ ifadesini barindiran igcecek diger icecekten daha fazla tercih edilecektir.
Gliclii yonii ile birgok alanda kullanilan bu etki ile insanlarin algilarinda ¢ergeveler

olusturularak tercihlerinin yonlendirilmesi amag¢lanmaistir.

1.3.2. Sahiplik Etkisi

Insan sahip oldugu seylere igtenlikle ve aidiyet duygusu ile baglidir. Bu kiigiik
bir ¢cocugun sahip oldugu bisiklet ya da bir yetiskinin sahip oldugu bardak bile olsa
herkes icin bu duygu aynidir ve insan, bunu sahip oldugu tiim varliklarinda gosterir.
Bir seyi sahiplenme ve kendine ait hissetme duygusu dogustan hepimizde var olan bir
duygudur. Sonradan kazanilmaz. Davranigsal iktisatta ele alinan “’Sahiplik Etkisi’’
bireyin aidiyet duygusu ile faydasini artirmasi anlamini ifade eden bir karar
mekanizmasidir (Kitapei, 2017: 93).

Sahiplik etkisi ad1 altinda yiiriitiilen ilk ¢alismalar Thaler tarafindan finansal ve
iktisadi birgok konunun agiklanabilmesi adina ortaya ¢ikarilmistir. Sahiplik etkisinde

bireyin kendisine ait hissettigi seylerin hicbirini kaybetmek istememesi ve kaybinin
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kazancindan daha fazla tizintii getirdigini diisiinerek hareket ettigi belirtilir. Bu da
beklenti teorisinin sahiplik etkisi ile iligski i¢inde oldugu ve birlikte incelenmesi
gerektigini ortaya koymustur. Yani bu durumda beklenti teorisi ile sahiplik etkisinin
birbirini kigkirtan ve destekleyen alanlar niteliginde karsimiza ¢iktigini gérmekteyiz

(Avcilar, Canoglu ve Alkevli, 2019: 17).

Bireyler sahip olduklar1 bir varlik iizerine daha farkli diistiniir. Bu da o varlik
tizerinde etkili kararlarin verilmesini beraberinde getirir. Insanlar, herhangi bir seye
sahiplik hissetmedigi durumda davraniglarin1 da o yonde sekillendirerek farkinda
olmasalar bile karar mekanizmasini sezgisel olarak etkilerler. Bu da sahiplik tuzaginin

etki alanini olusturur (Cekic, 2016: 83).

Yapilan arastirmalardan yararlanacak olursak bireyin aidiyet hissetme duygusu
bir seye sahip oldugu ya da o seyle temasa gegctigi ilk andan itibaren baglar. Diyelim
ki bir grup sirket calisanina dagitilmak iizere iki farkli {irtin hazirlandi. Bu iiriinler;
karton kutu icinde bir kalem ve yine karton kutu iginde bir kahve bardag: olsun. Bu
tirtinler farkli gruplara farkli sekillerde dagitildi. Bir grup kupa bardagina sahipken
diger grup kalem ile sahiplendirildi. iste ilk andan itibaren baslayan sahiplenme
duygusu o iiriinlerin bireyle arasinda giiclii bir bag olusturdu. Eger bir siire sonra
bireylerin ilk sahip olduklar1 ve benimsedikleri iiriinleri karsilikli olarak degistirmeleri
istenirse ¢ogu kisi bu durumu kabul etmek istemeyecektir. Tabi ki bir kisim ¢alisan
icin fark eden bir sey olamayacagini da yapilan aragtirmalar dahilinde sahiplik etkisi
i¢in sdylememiz miimkiindiir. insan belli bir kiiltiiriin sekillendirdigi ve diisiinceleriyle
hareket eden varlik olmasi nedeniyle bu tiir sezgiler ¢ogu durumda onlar1 tuzaga

diistirecektir.

1.3.3. Cipalama Etkisi

Ginliik yasantimizda tahminde bulunmamiz gereken durumlarda, baz aldigimiz
bir nokta mutlaka vardir. One siirecegimiz tahmini bu baz deger iizerinden secerek
ortaya koyariz. Baz bir deger {lizerinden tahmin yliriitmek ’Cipalama Etkisi’’nin
tanimin1 olusturur. Ornegin; dizistl bilgisayar almay: diisiiniiyorsunuz. Bilgisayar
satin almak icin cevrenizden duydugunuz veya kafamizda 6demek istediginiz bir
miktar belirlediniz. Siz eger teknoloji magazasinda o bilgisayar1 6demek igin

kabullendiginiz miktarin altinda bir fiyatla karsilagiyorsaniz ¢ipalama etkisine gore
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hemen o iriinii satin almak isteyeceksiniz. Clinkii kafanizda belirlediginiz fiyatin

altinda bir tirtin bulmak sizi ¢ipalama tuzagina diisiirecektir (Kurt, 2019: 17).

Psikolojik etkilerin deneyimlenmesi ve arastirilmasi sayesinde tiiketimde
yonlendirme {izerine ¢aligmalar iktisatta oldukc¢a 6nem arz etmektedir. Birey dogdugu
andan itibaren her sey onun i¢in bir deneyimdir ve siirekli 6grenir. Eski donemde
yasayan psikologlara gore insan ogrendigi ilk bilgiyi unutmaz ve insanlarin
kararlarinda bunun etkileri goérullir. Psikoloji ig¢inde iktisadin yer almasi ve olaylara
iktisadi bakis agisiyla yaklagilmasi da ¢ipalama etkisini meydana getirmistir (Mola,
2020: 28).

Kiigiikken ister istemez edindigimiz ilk bilgileri benimser ve ileride de bir se¢im

yapmamiz gerekirse bu bilgileri oldugu yerden ¢ikaririz. S$oyle ki:

e Ailemiz bizi erken saatte uyumaya alistirdiysa biz de ayn sekilde cocugumuzu
o saatte uyutmak ve ailemizden 6grendigimiz sekilde onu yetistirmek isteriz.

e Aracimiza benzin almak i¢in bir istasyon tercihinde bulunmak istiyoruz. Ayni
sekilde bu tercihimizin de c¢ipalama etkisine gore aileden veya

cevremizdekilerden duydugumuz ve kabullendigimiz tercih olmas1 beklenir.

e Farkl bir etki ise, tahminlerimizde ¢ipalama tuzagina diismemizdir. Bir cay
igmek icin kafeye gidiyorsunuz ve sizden kahve fiyatlari hakkinda tahminde
bulunmaniz isteniyor. Siz de kahve fiyati1 tahmininizin altinda bir fiyat ile
caymizin 6demesini gerceklestiriyorsunuz. Eger o kafede ¢ay fiyati pahaliysa
bile caym, kahvenin fiyatindan diisiik olmasi tabi ki beklenen bir durum
olacaktir fakat siz yine de tahminlerinizde ¢ipalama tuzagina diiserek cay1

uygun fiyat ile tiikkettiginizi diisiinebilirsiniz.

Hem psikoloji hem de tiiketim (zerinde etki gosteren ¢ipalama tuzagi, iktisatta

reklamcilik ve pazarlamada kullanilmasiyla tiiketime katkis1 biiytiktiir.

1.3.4. Yemleme Etkisi

Tiiketiciler almak istedikleri iirlin hakkinda karar verirken hem fiyat olarak
hem de beklentiyi karsilamas1 adina kendine uygun en iyi iiriinii satin almak ister. Bu

da segenekler aras1 se¢cim yapmanin gerekliligini dogurur.
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Tiiketicilere karar almasi adina {i¢iincii segenek sunulursa diger iki {iriin
arasinda tercih degisiminin meydana gelmesi yani sunulan {iriin diger tiriinlerden daha
cazip gosteriliyorsa burada yemleme etkisi s6z konusudur. Asil olan iki segenek
arasima yerlestirilen {iclincii ve se¢ilmesi muhtemelen daha zor olan bir iiriin,
tiikketicinin diger tirlinlerle bu {iriinii karsilastirp mantikli karar verdigini diistinmesine
ve 0 Urlinii satin almasina neden olur bu da yemleme etkisinin tuzagidir (Doru, 2020:

75).

Sekil 3: Yemleme Etkisinin Olusumu

Kaynak: (Doru, 2020: 75’ten uyarlanmustir)

Yukarida Sekil 3 ile ifade edilen igeceklerden hangisinin tercih edilecegi
aslinda iiretici tarafindan belirlenmistir. Seceneklerde yalnizca 6 TL’lik ve 11,5 TL’lik
iki icecek yer alsaydi. Birisi digerinin neredeyse iki kat1 fiyati ederinde oldugu icin
tiketiciler 6 TL odeyerek kiiciik boy igecegi satin almak isteyeceklerdi. Fakat
yemleme etkisinin savundugu karar yonlendirmeye gore, eklenen tliglincli segenek
tilketici i¢in daha mantikli bir secim yapildigi yoniindedir ve tuketiciler 12 TL’lik

icecegi tercih edeceklerdir.

1.3.5. Kayiptan Kacinma Etkisi
Birey, hayatta kazandiklarindan ¢ok kaybettigi seyler i¢in iiziiliir. <’Kayiptan

Kag¢inma Etkisi’’nin savundugu diisiinceye gore kazanma duygusu guzel olsa da

kaybetmek kazanma duygusunu her zaman bastiracaktir.
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Beklenti teorisi ile benzerlik gosteren kayiptan kaginma etkisi tizerine yapilan
incelemelerde, bireyin kazang¢ sevincinin iki kati kadar kayip iiziintlisii yasadigi
belirlenmistir. Yatirim alaninda yatirimcilarin kayiptan kaginma etkisine gore hareket
ettigi gorilmustiir.

Bir yatirime1 kazanacagin bildigi yatirimlari kisa stirede elden ¢ikarmak ister

bdylece kayiptan kaginmis olur. Eger yatirnmci yatinmindan kayip elde etmisse,

yatirrmin degerlenmesini ve kazancini artirmayi bekler (Bayar, 2011: 146).
Odeme yikimlisii oldugunuz taksitlerinizi diisiiniin:

Taksitleri 300 TL indirimle 6deyeceginizi duysaniz veya taksitlerinize ek 300
TL fiyat artisiyla karsilagsaniz bu taksitleri 6derken kayip ve kazanciniz arasinda
hissedeceginiz duygular ne olurdu? Tabi ki kazang durumu bireyleri mutluluga iterken
taksitlerde fiyat artisinin goriilmesi, bireyin kayip elde etmesi diislincesine kapilarak
endiseli ve mutsuz hissetmesine neden olacaktir. Kayiptan kagcinmak isteyen birey tam
tersi durumda kazang elde edecegini bildigi tiiketim tercihlerinde her zaman daha

mutlu duygular sergilemektedir.

1.3.6. SUr0 Psikolojisi Etkisi

Siyasi, ekonomik, moda, reklamcilik ve finans gibi alanlarda etkileri ¢okca
goriilen siirli psikolojisi tuzagi, insanlarin bireysellikten ¢ikarak kendilerine ait
olmayan kararlar vermelerini saglar. Burada gevresinde bulunan kisilerin duygulari,
diisiinceleri, kararlar1 gibi etmenlerden etkilenen birey kendisine mantikli gelen
sekilde kendi kararlarinin dogrulugundan siiphe ederek diger insanlarin diisiincelerini

benimsemektedir.

Siavi bitirdikten sonra cevaplar hakkinda tartisilirken sizin cevabiniz dogru
olsa bile diger siklar1 isaretleyenlerin sayis1 fazlaysa veya bir kisi bile kendinden emin
olarak sizin cevabinizdan farkli bir cevabi isaretledigini belirtiyorsa, bu siirii
psikolojisine ornektir ve size sanki yanlis yapmigsiniz gibi hissettirir. Bu durum
hayatta tiimiiyle boyledir ve siiriiye uymamak imkansizdir. Peki neden siiriiye uyariz?
Karsimizdaki insanin ya da insanlarin diisiinceleri neden kendi diislincelerimizi
bastirir? Bunun bir¢ok nedeni var basit diisiince yapisi ve duygularimizla hareket eden

bireyler olarak ¢cevremizden etkileniriz ve ¢evremiz tarafindan kabullenilmek isteriz.
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Bu da bizi ister istemez bir toplulugun ortak diisiincelerini benimsememize iten
nedenleri ortaya koyar. Siirii psikolojisinin diisiince yapisinda yer alan yontemi Thaler

ve Sunstein su sekilde ifade etmistir:

“’Sosyal etkiler veya baskilar iki tiirliidiir ve birincisi bilgiyle ilgilidir.
Eger bir¢ok insan bir sey diisiiniir ya da yaparsa, onlarin davranis ve
diistinceleri, sizin en iyi nasil digiiniip nasil yapacaginiz konusunda
bilgi saglar. Ikincisinde cevre baskis1 vardir. Eger baskalarmin sizin
hakkinizda diistindiiklerine 6nem verirseniz (belki de yanlis olarak
herkesin sizin gozetledigini diisiinerek), onlarin 6fkesinden kaginmak
ya da gozlerine girmek icin istedikleri yone gidebilirsiniz’’ (Thaler ve
Sunstein, 2017: 77).

Stiri psikolojisine 6rnek bazi climleler soyle siralanabilir:

e Biraz Once ii¢ kisi bu iirlinii satin ald.

e En cok tercih edilen Grdnler.

e Enyeni Urtinler.

e Sepetindeki Urln seni bekliyor.

e Suanda 1442 kisi bu iiriine bakiyor.

e Odani hemen ayirt, az 6demenin tadini ¢ikar.
e Tek tikla ode.

e En cok dilenen pargalar listesinde bir numara.

Bir de suri psikolojinin etkisiyle tluketimde herkes gibi kararlar veren
bireylerin varligi her durumda ve ¢ogu toplumda bilenen bir gercektir. Yukarida
maddeler halinde sunulan ifadelere bakildiginda bunun etkilerini gérmek mimkin.
Iste bunlarin hepsi *’Siirii Psikolojisi Etkisi’’ ile tiiketime ydnlendirme amaci
tasimaktadir. Boylece herkesin dinledigi miizigi dinleyecek modaya ayak uyduracak
ve tiketimde c¢ogulculugu Onemseyecek  Dbireylerin meydana  gelmesi

amaclanmaktadir.
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1.3.7. Zihinsel Muhasebe

Zihinsel muhasebe olgusu Thaler’in ortaya ¢ikardigi bir kavram olup “Mental
Accounting Matters” isimli calismasinda da Thaler, zihinsel muhasebe kavramina
bolca yer vermistir. Thaler’a gore bireyler ve ailelerin bulundugu finans igerikli
eylemler aslinda kategorize etme, bazi sifreler ile korunma ve degerlendirilmeye
miisait tiim bilissel islemler zihinsel muhasebenin bir sonucudur. Bu kavrama gore
birey kayip veya kazang elde edecegi durumda kararini zihinsel hesabinda referans
aldig1 noktaya gore belirler. Yani bireyin se¢imlerinde her zaman belirgin olan bir
referans noktasi vardir. Bu sekilde yapilacak herhangi bir yatirim veya gergeklesecek
bir harcama farkli sekillerde degerlendirilerek bu degerlendirmeler arasinda benzer

iliskilerin olmadig1 inanci yer alir (Muharrem, 2021: 27).

Zihinsel muhasebe yardimiyla bireyler ev biitcelerini ayarlar ve otonom olarak
bir kontrol sistemi i¢inde yer alirlar. Yani birey i¢ kontrol sistemini zihinsel muhasebe
sayesinde ortaya ¢ikarmis olur. Ornek olarak ifade edecek olursak: 40 TL paramz var
ve siz bu paranin 20 TL’sini yiyecek kavanozuna diger 20 TL’sini de kira kavanozuna
koyuyorsunuz. Ardindan markette gordiigliniiz bir yiyecegin 25 TL oldugunu fark
ediyorsunuz fakat sizin yiyecek igin harcamay1 belirlediginiz miktar yalnizca 20 TL,
bu nedenle olusturdugunuz zihinsel muhasebeniz sayesinde o yiyecegi satin almak i¢in
yeterli miktarda paranizin olmadigini diisiinerek yiyecegi almaktan vazgeciyorsunuz.
Iste bu birbiri ile alakasi olmayan farkli iki anlama sahip kavramlar zihinsel

muhasebenin i¢erigini olusturmaktadir.

Benzer olarak Nitzsch ve Goldberg’in calismalarin1 inceleyecek olursak
zihinsel muhasebenin farkli agidan 6rneklendigini gorebilmemiz miimkiin. S6z konusu
olan drnek, iki farkli durum i¢in segilen kararlari ortaya koymaktadir (Gliven, 2021:
258).

1. Durum: Tiyatroya gitmek icin 10$ O&deyip bir bilet satin aldimiz. Etkinligin
gerceklestirilecegi giin tiyatro salonuna geldiginizde farkinda olmadan biletinizin
kayboldugunu goérdiiniiz. Tiyatro salonuna girebilmek i¢in giseden 10$ 6deyip yeni bir

bilet satin alir miydiniz?

2. Durum: Tiyatroya gitmek i¢in 10$ tutarinda bilet rezervasyonu yaptirdiniz. Fakat

O0demeyi heniiz gerceklestirmediniz. Etkinlik zamani tiyatro salonuna geldiginizde
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rezerve ettirmis oldugunuz bilet i¢in 10$’mizin kayip oldugunu fark ettiniz. Bu
durumda rezervasyon yaptirdiginiz tiyatro i¢in bir bilet satin almak isteyip 10$°1lik bilet

ucreti 6demeyi kabul eder miydiniz?

Yukarida belirtilen durumlar zihinsel muhasebe yonii ile incelendiginde, ayni
durumlarin farkli ifade edilmis oldugu goriilmektedir. Birinci durumda da ikinci
durumda da birey tutarsal olarak 10$ kaybedecektir. Fakat yapilan arastirmalar
sonucunda bireyin birinci durumda tekrar bir bilet satin almay1 istemedigi sonucu
ortaya ¢gikmaktadir. Bunun aksine ikinci durumda bireylerin tekrar bir bilet satin almak
isteyip bilet ticretini 6deme karari ile hareket ettikleri belirtilmektedir. Burada benzer
durumlarin farkli kararlarla agiklandig1 gérmekteyiz. Birinci duruma bakilacak olursa
birey, zihninde zaten 10$ 6demeyi kabul etmis ve zaten 6deme eyleminde bulundugu
icin tekrar 10$’lik bir 6deme yapmak istememektedir. Fakat diger ikinci durumda
bakilacak olursa burada bilet i¢in bir 6deme yapilmamig yalnizca rezervasyon iglemi
gerceklestirilmistir. Yani fiziksel bir 6deme isleminde bulunulmamis ve zihinsel
olarak bu para hala bireyin kendisinde bulunmaktadir. Bilet iicretinin kayip olmasi
bireyi zihinsel kayba siriklememekte ve onu yeni bilet almaya itmektedir (Guven,
2021: 258). S6z konusu birinci ve ikinci durumda da kayip miktar1 ayni olmakla
birlikte bireyler zihinsel hesaplarinda, mental diisiinerek hesaplarmi birbirinden

ayirmak ve iicret ddeme konusunda kararlarini etkileme siirecine girebilmektedirler.

1.3.8. Ego Tukenmesi

Birey olarak bir eylemde bulunmak icin kendimizi zorladigimizda kendimizi
bir sonraki zorlamada daha isteksiz veya az istekli hissedebiliriz. Bu 6z denetimin
azaldig1 ve egonun tiikkendigi anlamini tagimaktadir. Eko tiikenmesi kavramina gore,
0z denetim sinirht bir yapida olup bir siire sonra bunun bozulacagi 6ne siiriilmektedir.
Gergeklestirilen bir deneyde duygusal film izletilen deneklerin film boyunca
duygularin1 bastirmalart ve higbir sekilde disa vurmamalart istenmistir. Filmin
ardindan fiziksel olarak dayanikli olup olmadiklarin1 gosteren bir test gerceklestirilmis
ve bu test sonucuna gore bireylerin performanslarinin diisiik oldugu goézlenmistir.
Deneyin en basinda duygusal olarak kendilerini tutan izleyiciler siirekli gergin halleri

ve c¢abalarindan dolay1 dayanilmaz bir kas acis1 ¢ektiklerini belirtmislerdir (A.Savas,
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2021: 39-40). Bu sekilde tiikkenen ego ardindan gerceklestirilen fiziksel testte

izleyicilerin basarisiz olmalarina neden olmus ¢abalama diirtiileri son bulmustur.

Ego tlikenmesine Ornek olarak aldigimiz anlhik kararlar1 da gosterebiliriz.
Ornegin; bir kigkirtma karsisinda saldirganlasabilme, bir diyete baslayip birden diyeti
birakabilme, karsimizda bulunan insana goére heyecanli, kiskang veya sinirli olabilme

gibi olgular da ego tiikenmesine neden olup gegici bir durumu olusturmaktadir.

1.3.9. Devekusu Etkisi

Sade ile Galai tarafindan ortaya atilmis devekusu etkisine gore; risk durumu
acik bir sekilde belli olan finansal tercihlerden, sanki bu durumlar yokmus gibi
davranip bu yonde segimlerden kaginma kararlar1 almak, olarak tanimlanmustir. Fakat
giiniimiize geldigimizde bu kavramin tanimini daha genis perspektifte yapabilmek
miimkiin hale gelmistir. Birey kendini psikolojik olarak rahat hissetmek ister ve yine
birey kendini rahatsiz hissedecegini diisiindiigii durumlardan soyutlar. Bu kendini
soyutlama eylemi devekusu etkisini olusturmaktadir (Galai ve Sade, 2006: 2751).
Ornegin kétii bir durumla karsilasan birey o durum hakkinda ayrintili bilgi edinmek
istemez ve bu tiir durumlardan olabildigince sakinir. Bir bakima kafasini kuma gémen
bireyler kotii haber almaktan kaginan ve devekusu etkisi altinda olan bireyleri

olusturur.

1.3.10. Batik Maliyet Yanilgis1

Yatirim yaptiginiz herhangi bir i¢in yatirdiginiz paranin miktarinda azalma
durumuyla kars1 karsiyasiniz. O halde paranizin daha fazla deger kaybetmemesi igin
yatirim kararinizdan vazgegmeniz gerekiyor. Fakat siz de yatirimdan ¢ekilerek daha
cok kayba ugrayacaginizi diisiiniiyorsunuz ve gittikge zarar etmenize karsin yatirim
kararinizdan vazgegmiyorsunuz. Yatirimdan ayrilma karari sizde oldukca endise
uyandirtyorken vazge¢cmediginiz yatirim sonucunda tiim paraniz deger kaybediyor ve
bu noktada batik maliyet etkisi olusuyor. Zararin en basindan geri donmeyip
kararlarinda 1srarct olan ve irrasyonel davranan bireyler batik maliyet yanilgisina

diismektedir (Tomak, 2011: 79).
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Batik maliyet yanilgisini somut olarak agiklayacak olursak su sekilde
olabilmesi i¢in ona sigaray1 birakmasi sdyleniyor. Fakat birey daha 6nceden almis
oldugu ii¢ paket sigarasinin ziyan olmamasi i¢in Once sigara paketlerini bitirmeyi
ardindan tedavi siirecine baglamay1 istiyor. Bu durumda bireyin hem tedavisi gecikmis
olacak hem de sigara tiiketimi nedeniyle sagligia verdigi zarar daha fazla olacaktir.
Kararlarin bu sekilde diisiiniilerek verilmesi irrasyonel segimleri beraberinde

getirmekte ve batik maliyet etkisini olusturmaktadir.

1.3.10. IKEA Etkisi

IKEA(Ingvar Kamprad Elmtaryd Agunnaryd) terimi, tiiketicilerin aldiklari
iriinleri kendi monte etmeleri anlamina gelir. Bu iirlinler tiiketiciler agisindan diger
iriinlere gére daha fazla deger yiiklenen iirlinler arasinda yer alir. Clinkii satin alan
kisi, iiriinii kendi emegi ile ortaya ¢ikarir. Adini Isvegli magazadan alan bu kavrama
gore birey ruiniin montaj maliyetlerini Gstlenerek o iirline emek harcamakta ve deger
yuklemektedir (A.Savas, 2021: 33).

Tiiketici olarak her zaman hazir iiriin satin alma tercihinde bulunmayiz.
Yalnizca mobilya sektoriinde degil giiniimiizde yiyecek ve oyuncak gibi sektorlerde
de IKEA etkisini gormekteyiz. Marketten alinan ve icerisine yalmzca birka¢ malzeme
ekleyerek hazirlanabilen yiyecekler bizde o {irlin ile emek bag1 olusumunu saglar. Ayni
sekilde takip cikartilabilen oyuncaklar da ¢ocuklarin hayal diinyasinda tasarladigi
figiirlerin ortaya c¢ikmasmma neden olur bu da yine cocuklarin, oyuncaklari

sekillendirme ve becerilerini gelistirebilme yetenegini artirmaktadir.

1.3.12. Donanim EtKisi

Insanlarin sahibi olduklar1 nesnelerin karsiliginda istedikleri bedel, o nesne i¢in
O6demeyi kabul ettigi bedelden daha ¢cok olmaktadir. Thaler’in bir deneyinde, bir grupta
bulunan kisilere fincan verilmis ardindan fincanin ne kadara satilabilecegi hakkinda
bilgi istenmistir. ikinci grupta yer alan kisilere ise fincani satin alacak olurlarsa ne
kadar 6demeyi kabul edip fincani satin almak istedikleri hakkinda sorular sorulmustur.

Fakat bu soru, onlara fincan1 vermeden 6nce sorulmus ve onlardan bu sekilde cevap
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vermeleri istenmistir. Yapilan deneyin ardindan satici konumundaki bireylerin alici
konumundaki bireylerden daha fazla fiyat farkiyla karsilasildigi ortaya ¢ikmais olup ilk
etapta bardagin verildigi kisiler artik o bardagi sahiplenerek zarar kaginma davranislari
sergilemislerdir (I.Tepeler, 2017: 57). Donanmim etkisi cergevesinde birey, sahip
oldugu seylerin kayba ugramasini istemeyerek kayiptan kaginma egilimi sergilerken

sahip olmadigi seyler icin de o seyleri sahiplenerek kazang elde etmek ister.

1.3.13. Kumarci Tuzagi

Birey karsilastig1 olaylar1 yorumlar ve sonucunu tahmin ederken daha once
yasanmig ve simdiki olayla alakasi olmayan olaylardan etkilenerek sonucu bu sekilde
tahmin etmeye calisir. Diyelim ki elinizde bulunan bir bozuk paray1 ii¢ kez havaya
attiniz ve liciinde de bozuk paranin tura geldigini goriiyorsunuz. Bu durumda paray1
bir sonraki havaya atma isleminizin ardindan yaz1 gelme ihtimalinin yiiksek olasilikli
oldugunu diisiineceksiniz. Oysa ger¢ek durumda bozuk paranin havaya atilmasinin
sonucunda yazi veya turanin gelme ihtimali ayni1 olarak yiizde ellidir. Kumarci Tuzagi,
bireyleri farkli olaylar karsisinda benzer sonuglara yoneltmektedir. Sans ve kumar
oyunlarina bakildiginda daha fazla oynanan oyunlarin bireyi kazanmaya bir adim daha
yaklastirdig1 yanilgisi dogurabilir. Fakat bu oyunlarin her biri farkli tasarlanmis

oyunlar olup, sonucunda oyunlar birbirlerini etkilememektedir (H.Ozan, 2010: 96).

Yatirimcilar, ellerinde bulunan degerli kagitlarla islem yaparken kumarci
tuzagina diismektedirler. Ornegin hisse senedini birkac¢ kez deger kazandiktan sonra
satma karar1 alan yatirimci ileriyi diisiinmeyerek verdigi kararla kumarci tuzagina
diismekte tam tersi durumda hisse senetlerinde meydana gelen deger kayiplari
karsisinda yatirnmcilar, deger kaybinin ileriye gitmeyecegini diisiinerek hisse
senetlerini elde tutmak isteyebilirler. Her iki durumda da diisiilen kumarci tuzagi
bireyin diistinmeyerek karar vermesine ve yanlis sonuglarin dikkate alinmamasina

neden olmaktadir.

1.3.14. Gorecelik Etkisi
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Olaylar karsisinda bireyin zihni, karsilastig1 segenekler arasindan kendine en
kolay geldigini diisiindiigli segenege yonelir. Bu da olaylar1 ¢oziimlerken, konu i¢in
¢Ozlim sunan segeneklerin nasil tercih edildigini, zihnin kolay1 bulmasi egilimi ile

gorece kavramini ortaya ¢ikarmaktadir (Ozyer ve Azizoglu, 2010: 64).

Gorece kavrami, bireylerin tek tek farkli sonuglara vardigr ve bu sonuglara
varmalarinda etkilendikleri bazi kiiltiir, din, ahlak, egitim gibi kavramlarin yer aldig
bir yonelme egilimidir. Toplum olarak ortak kararlarda bulusmamiz gorece
kavraminin diginda yer alir. Fakat birey olarak ayni fikri benimsememek i¢imizde

Onceden yer alan ve bizi uyaran gorece ilkesinin sonucudur.

Bireyde gorece kavramini etkileme yontemleri tiiketimi yonlendirme agisindan
sikca kullamlmaktadir. Ornegin; erkek parfiim reklamlarinda, bayan figiirlerinin sik¢a
kullanilmas1 aslinda erkegin kadini etkileyerek erkekte bayanlar tarafindan begenilme
arzusu uyandirmak ve tiiketiciyi o {irlinii satin almaya itmek amaci ile izafi duygularin
sekillenmesini saglamak ana amagtir. Ayni sekilde kisa ve 6z reklam sloganlari bireyin
aklinda olumlu yonleriyle kalmakta ve alinan {iriiniin birey agisindan ucuz ve hesapli
oldugu hissi uyandirilmaktadir. “’Ne yedigimiz onemlidir’’, “’Bas dondiiren 1s1ltili
saclar’’, ’Bir 1sirikla bambagka bir diinya!”’, ©’ Ates seni ¢agirtyor’’, “’Daha yumusagi
yok’’ gibi sloganlar bireyi etkileyen ve tiiketime yonelten Ornekler arasinda

gosterilebilir.

1.3.15. Tahmin ve Ongorii Tuzag

Bireyler genel olarak hayatlart boyunca neredeyse her konuda tahmin
yurutmeye egilimlidirler. Bu zaman konusuyla, hacim, mekan gibi konularla veya
uzaklik, agirlik gibi hayatin i¢indeki tiim konularla ilgili olabilir. Hayatin i¢inde yer
alan tim kavramlar hakkinda tutarli ve gegerli kararlar verebilmek, bu kavramlar
hakkinda tahmin ytirtitebilmemize baglidir. Olaylar1 6nceden tahmin etmeye ¢alismak
aslinda karsilastigimiz sorunlar karsisinda kaginilmaz bazi tuzaklara diismemize neden

olabilir. Bu tuzaklar; temkinlilik, animsama ve asir1 giiven tuzagidir (Unal, 2019: 51).

Temkinlilik Tuzagi: Asiri ihtiyatl olma veya temkinli olma tuzagi, tahmin ve
Ongorii sonucunda bireyleri bekleyen tuzaklardan birini olusturur. Asir1 giiven

tuzaginin aksi durumlarini igeren temkinlilik tuzaginda ihtiyatin elden birakilmamasi
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konusu yer alir. Ve bu diisiince etrafinda tahmin yiiriitiilmesi istenmez. lyi bir durum
olarak goriilse de bu durum bazi zamanlarda elde edilebilecek karli firsatlarin

kaybedilmesine neden olmaktadir (Unal, 2019: 52).

Anmimsama Tuzag: Insanlar gecmis yasantilarinda karsilastigi olaylar
gelecekle iliskilendirerek tahmin ve dngdriilerde bulunurlar. Bu durumun animsama
tuzagi olarak nitelendirilmesindeki neden temkinlilik tuzagi ile asir1 giiven tuzaginin
bir tetikleyici olmasindandir. Yani, birey olarak gecmiste yasadigimiz olaylar eger iyi
sonuclarla sonuglanmigsa bu asir1 giiven tuzagina neden olmakta aksi halde gecmis
yasantilarin  kotii neticeleri dogurmasi temkinlilik tuzagimin bir nedeni olarak

gosterilmektedir. Bu iki neden sonug iligkisi, animsama tuzaginin temel noktasini

olusturmaktadir (Unal, 2019: 52).

Agirt Giiven Tuzagi: Bazi konular hakkinda bilgi birikimimiz olmadig: halde
asir1 0zgiivenli olarak olaylar1 tahmin eder ve olaylarin sonuglari1 hakkinda 6ngoriide
bulunuruz. Bu kendimize asir1 giivenimizden ve eksik bilgiye sahip olmamizdan
kaynaklanir. Bu durumda ortaya ¢ikan asir1 giiven tuzagi bireyi kayiplara gotiirerek
yanlig kararlarin 6niline gecilememesi gibi durumlari dogurmaktadir. Asir1 giiven
tuzaginin, yonetimde s6z hakkinda sahip olan bireylerde veya danisman statiisiindeki
karar vericiler tarafindan verilen kararlarda etkili oldugu sdylemek miimkiindiir (Unal,

2019: 52).

IKiNCi BOLUM

TUKETIM VE TUKETiCi DAVRANISLARI
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Giintimiize gelene kadar bir¢ok anlamin yiiklenicisi durumunda olsa da tiketim
kavrami1 daima olumsuzu cagristiran bir ifade olarak karsimiza ¢ikmistir. Birey
dogdugu andan itibaren tiiketmeye mecburdur. Fakat tiiketimin tiretimle desteklenmesi
de gerekir. Calismanin ikinci bolimiinde tiiketim ve tlketici kavramlari ile

isteklerimizi hangi onceliklere gore sekillendirdigimize deginilecektir.

2. Tiiketim ve Tiiketici Davramslar

Dogdugu andan itibaren insan tiiketmeye baglar ve hayati boyunca tiiketim
olgusu artarak devam eder. Glinlimiizde tiiketici davraniglariyla sekillendirilmeye
calisilan tiikketim olgusu insanlarin her tiirlii fiziksel, sosyal ve psikolojik alanlarda
ihtiyaclarini karsilamaktadir. Insan, duygulari olan varliktir ve bu duygularmi yasam
boyunca tuketerek tatmin eder. Birey bu tiikketimi alacag: tirtinii sahiplenerek veya
bitirerek gergeklestirebilir. Ayni zamanda birey tatmin oldugu tiriinii tiketerek tiketici
konumunda yer alir (Dal, 2017: 4).

Tiiketim yalnizca somut bir iiriinii tilketmek midir? Toplumlarin kendini
gelistirmesi ve kitle iletisim araglarinin bu denli yaygin olmasi sebebiyle tiiketimde
tiketilen seylere ek olarak fikirlerin ve yasam boyunca edinilen gorgii ve ahlak
temellerinin de tlketilmesi gosterilebilir. Clnk( tuketimi her ne kadar bireyler olarak
gerceklestirdigimizi diisiinsek de aslinda tiiketimin insanlara dayattigi bazi fikir ve
sekillendirici  calismalar1  bulunmaktadir. Cevresindeki bireylerin  fikir ve
duyumlarindan, yasadig1 yer veya calistigt ortamdan, karsilastigi tiiketim odakl
reklam veya moda gibi ¢alismalardan, toplumda kabullenilme ve konusulma arzusu ile
ortaya ¢ikan rekabet gibi olgulardan etkilenen tiiketici, biiyiik 6l¢iide i¢inde bulundugu
durumdan etkilenerek tiiketimini bu yonde sekillendirir (Dal, 2017: 5).

Burada merak edilen konu tiiketimin hangi yoniiniin ortaya ¢iktigidir. Yani
ihtiya¢ odakli tiilketim mi yoksa gosteris odakli tiiketim mi? Tiiketici davranislari
dinamik ve giidiimlii bir yapiya sahiptir. Bu nedenle her durumda tiketicilerin
davramiglariin ne yonde degisecegi kestirilemez. Ongoriilemeyen bu durum her
bireyin anlik diislince yapisinin farkliligindan kaynaklanir. Tiim degisken davranislara

ragmen insanin tiikketimde etkilendigi unsurlar her zaman vardir. Bunlar:
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e Aligveris yapilan mekanmn rahatligit ve aranan her {riine kolay
ulasilabilirlik.

e Kredi kartlarinin kullaniminin hizli ve rahat olmasi.

e internetten alisverisin kolaylig1.

e Siirekli degisen modaya ayak uydurma istegi.

e Satis elemanlarinin bireye yonelik ilgisi.

e Bos zamanim internet veya AVM’lerde yapilacak olan aligverisi
artirmasi.

o Kitle iletisim aracglar ile pazarlama stratejilerinin yayginligi.

e  Uriiniin iyi ambalajlanmis olmas.

e Ozel ginlerin getirdigi zorunlu hissettiren tiikketim davranislari

(M.Cakir, F.Cakir, Usta, 2010: 88-89).

Tiiketici davranislarinda etkili olan yukaridaki maddelere ek olarak bireyin
yasadig1 ¢evre ve gorgil kurallarini da eklemek yerinde olur. Ciinkii birey tiiketirken
kisisel ve sosyolojik faktorlerinin etkisi altinda kararlar verir. Boylece tlketici

davraniglar1 kisiden kisiye farklilik gosterecektir.

2.1. Tiiketim Kavram

Insan sinirsiz ihtiyaclarim karsilamak igin tiiketim eylemine ihtiya¢ duyar.
Sosyal, kisisel veya kiiltiirel alandaki ihtiyaglarin karsilanmasi birer ihtiyagtir ve bu
ithtiyaclar tiiketim ile giderilir. Bunlarin aksine ihtiya¢ disinda gerceklesen tiiketim de
bir tilketim eylemidir. Yani ihtiya¢ olsun olmasin, maddi veya manevi olgulardan

dogan tiiketimin gergeklesmesi tiikketim kavramini olusturmaktadir (Torlak, 2016: 15).

Insanin dogusuyla ortaya ¢ikan tiiketim kavrami giiniimiizde genel olarak
modellenen tiiketimden farkli anlamlar yiiklenerek kitlesel tiiketim kavramiyla dile
getirilmeye baslanmistir. Uretimle birlikte ortaya ¢ikan tiiketimin kitlesel olarak
ayrimi, teknoloji ve belirli bir gelismeye dayali toplumlarin liretimle beraber tiiketime
baslamasin1 igerir. Boylece ifade edilmek istenen {iiretim bigimlerinin belirli
tilkketimleri de beraberinde getirdigidir. Bu diisiince 20. Yiizyilda ortaya ¢ikmis olup
diger donemleri kendinden farkli kilarak is¢i sinifinin da etkilerini ele almistir. Fakat

tilketime ihtiya¢c duymamiz bir tiikketim icin istek dogurmamizla ayni anlami ifade
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etmez. Eger bir ihtiyacimiz varsa bu noktada isteklerimiz dogar ve isteklerimiz genelde
bizim deneyimlerimiz sonucu olusur. Deneyimlerimiz genelde; yasadigimiz ¢evreden,
kisisel yasam planlarimizdan, ekonomik giiciimiizden, sosyal statiimiizden ve bunun
gibi bir¢ok nedenden etkilenir. Yasadigimiz siirece arzuladigimiz yasam tarzina
ulagsmak i¢in c¢abalariz, bunun sonucu olarak siirekli tiiketiriz. Gordiiglimiiz tim
reklamlarda bizlere daha iyi sartlarin sunulmasi ve insan giidiilerinin bu sekilde

harekete gecirilmesi de bu nedenlidir (Cekig, 2016: 6-7-8).

Insan ihtiyaglarmin smnirsiz olmasina karsin bu ihtiyaglar1 karsilamada
kullanilan kaynaklarin siirli oldugu gercegi, ihtiyaclar iizerinde bir se¢cim yapilmasi
konusunu beraberinde getirmistir. Buna gore insanlar ihtiya¢ duydugu varliklarin en
gerekli olanin1 daha Once talep ederken diger ihtiyaglarimin daha sonra yerine
getirilmesi konusunda se¢im bir yapmak zorunda kalir. Boylece hangi ihtiyacin hangi
siraya gore karsilanacagi da Maslow’un bes kategoriye ayirdigi hiyerarsi modelinde
yer almaktadir. 1943 yilinda yaptig1 calismada ilk olarak fizyolojik ihtiyaclara yer
veren Maslow, ikinci olarak giivenlik ihtiyaci, liglincii sirada sosyal ihtiyaglar ve
sirastyla sayginlik ve kendini gergeklestirme ihtiyaglarin1 kategorilere ayirarak
insanlarin tiiketimdeki onceliklerini dile getirmistir. Asagida yer alan Sekil 4’te

Maslow’un ihtiyag¢ oncelikli tiiketimin agamalarini inceleyebilirsiniz (Durmus, 2020:
1735).

Sekil 4: Maslow’un Thtiyaclar Hiyerarsisi Modeli

Kendini

Gerceklestirme

ihtiyvac:
Saygmhk Thtivac
Sosyal Ihtivaglar

Giivenlik Thtivaci

Firiksel Ihtivaclar

Kaynak: (Seker, 2014: 43’ten uyarlanmustir)
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Fiziksel Ihtiyaglar: Maslow’a gore fiziksel ihtiyaglar temel ihtiyaglarimiz olup;
barmmma, yemek yemek, su ihtiyacinin karsilanmasi, giyinme ihtiyaci gibi bir insanin

yasayabilmesi i¢in gerekli olan ihtiyaglar1 kapsar (Seker, 2014: 43).

Giivenlik Ihtiyaci: Tkinci basamakta yer alan giivenlik ihtiyacina gére; insanlar
dogdugu andan itibaren yasaminin sona ermesine kadar kendini glivende hissetmek
ister. Yagadig1 yerin ve ¢evrenin giivende olmasi, devletin insanlara belirli glivenceler
saglamasi, 6grencilerin veya bireylerin kaldigi kurumlarda kendini giivende hissetmesi
gibi ihtiyaglar temel ihtiyaglardan sonra gelen en 6nemli ihtiyag¢lardir (Durmus, 2020:
1735-1736).

Sosyal Ihtiyaglar: Sosyal ihtiyaglar bireylerin duygusal ihtiyaclarini
karsilamak i¢in olduk¢a oOnemlidir. Sevmek, sevilmek, toplumda kabul gérmek

insanlarin duygusal anlamda iyi hissetmesi i¢in gereklidir.

Sayginlik Ihtiyaci: Birey karsiladigi ilk {i¢ ihtiyacindan sonra cevresindeki
insanlar tarafindan saygi gormek ister. Bu da yaptig1 isle, kendini gelistirmesiyle veya
kazandig1 ekonomik statiiyle elde edilebilir. Boylece kendinden sz edilmek, toplumda
parmakla gosterilmek bir birey icin sayginlik ihtiyacinin yeterince elde edildigi

anlamina gelir (Seker, 2014: 43).

Kendini Gergeklestirme Ihtiyaci: Maslow’a gére tiim ihtiyaclarini karsilamis
olan bireylerin hissettigi eksiklikler kendini ger¢eklestirme ihtiyacini dogurmustur. Bir
bulus yaparak bilime katki saglamak, yetenegi ile ¢izdigi resmin begenilmesi,
gerceklestirilen; gezi, tiyatro, konser gibi aktivitelere katilim saglama, dogal davranma
ya da On yargilardan uzak durma gibi davranislar kendini ger¢eklestirme diislincesinin

bir sonucudur (Tekke, 2019: 1706).

2.2. Tiketici Kavrami

Hayatimiz1 idame ettirebilmemiz icin hayat standartlarimizi belirli dl¢iilerde
tyilestirmemiz gerekir. Tlim fiziksel ihtiyaglarimizi, sosyal ihtiyaclarimiz1 ve kiiltiirel
alandaki ihtiyaglarimizi karsilamak, hayat sartlarimizin getirdigi bir unsurdur. Gerekli
olan veya istek uyandiran unsurlarin kargilanmasi ekonomik faaliyetlerle miimkiindiir.

Tiiketici odakli ekonomik faaliyetler, liretimin de hizinin artmasiyla daha farkl tiriin
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ve daha ucuz iirliniin piyasada yer almasia neden olmustur. Teknolojinin surekli
geliserek farklilasmasi tiretimin hizinda artigla birlikte bireyin {iriin isteklerine net
cevaplar verilmesini beraberinde getirmistir. Genel anlamda tiiketici, bir ihtiyacin
veya istegini bir bedel karsiliginda satin alan ve bunu kullanan kisidir. Yani tiiketici
kendisi igin veya ailesi icin mutlaka tlketim eyleminde bulunacaktir. Tuketici
isteklerine uygun tiiketim bi¢imleri de tiiketicilerin davranislar1 dogrultusunda ortaya

cikmistir (Kayali, 2008: 3).

Tiiketici kavrami genel olarak miisteri kavrami ile karistirilmaktadir.
Bahsettigimiz gibi tiiketici ihtiyaglar1 dogrultusunda hareket eden parasini harcama
isteginde bulunan kisi ya da kuruluslar1 kapsamaktadir. Miisteri taniminda ise
stireklilik mevcuttur. Miisteri, herhangi bir isletmeden siirekli olarak mal veya hizmet
alarak tiketici konumundaki ifadeyi tanimlar. Clinkii her miisteri ayn1 zamanda bir
tiketicidir fakat her tiiketicinin bir miisteri oldugunu sdylemek yanlis olacaktir

(Fettahlioglu, 2008: 4).

Tabi ki tiiketici olmak kullanilan her sey i¢in bir bedel 6demeyi gerektirmez.
Yasadigimiz bolgede ortak alanlarin kullanimindan yararlaniyorsak, ailemizle birlikte
insanlar i¢in olusturulan hizmetlerden yararlaniyorsak bunlar i¢in parasal karsilik

beklentisi olmadigini belirtmek gerekir (Kayali, 2008: 4).

Uretim ve tiiketim tizerine kuru bir diinya diizeni icinde tiiketicinin rolii 6nem
arz etmektedir. Tiiketim ne kadar hizli ve anlasilir olursa iliretim de bununla
desteklenerek artar. Burada ortaya ¢ikan bir nokta, tiiketiciyi anlamak ve tiikketim icin
dogru stratejiler uygulamaktir. Bu her durumda ¢ok miimkiin gibi gériinmese de genel
olarak bireylerin diistinceleri ve istekleri dogrultusunda iiriin ortaya ¢ikarmak ve bunu
bireylere kabullendirmek giiniimiizde kitle iletisim araglari, reklam, moda gibi
alternatiflerle daha miimkiin hale gelmistir. Bu baglamda bireyin ihtiyaglar1 veya
isteklerinin dogurdugu iiretim ve pazarlama wunsurlar1 bir arada tiiketiciye

sunulmalidir.

2.2.1. Tiiketici Davramislar:

Giliniimiizde pazarlamanin 6neminin gittik¢e artmasi tiiketimin de 6nemini artirmis

ve tiiketim ¢esitliliginde tiiketicinin davranigsal hareketleri incelenmeye baslanmustir.
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Bir tiiketici 6nce ihtiyacinin farkina varir ardindan ihtiyacimi karsilayacak tirtinlerin
arastirmasini yapar ve ihtiyacini tatmin edecek 6l¢lide buldugu {iriinii son olarak satin

alir.

Tiiketici davraniglarinin gézlemlenerek iirlin pazarlama asamasinda kullanilmast,
o lirlinlin birebir tiikketici ile bulusturulmasinda 6nem arz etmektedir. Burada tuketiciyi
anlamak ve tiiketimde bulunacak birey, miisteri veya diger kuruluslarin istekleri
dogrultusunda irtinlerin tercih edilmesi ve kullanilmasin1 incelemek tiiketici
davraniglarinin odak noktasini olusturur. Tiiketiciler, {irlin pazari icerisinde nasil
davrantyor ve tercihlerini hangi yonde kullaniyor gibi sorular tiiketici davraniglarini

belirlemede kullanilan yontemlerin baginda gelmektedir.

e Bugiin aligverislerimde hangi kararlart verdim?

e Aligveris Oncesi ve aligverig sirasinda iirlinlin aragtirmasi ve karar siireci
hakkinda ne biliyorum?

e Uriin veya hizmet alirken neyi diisiinerek tercihlerimi o yonde kullantyorum?

¢ Bugiin i¢in giyecegim kiyafeti neyi diisiinerek se¢iyorum?

e Marka tercihlerim arasinda hangi marka ve neden benim oOncelikli tercihim
oluyor?

e Hava sicakliklarinin diisiik oldugu donemlerde aligverise ¢ikma tercihim
degisir mi?

e Kararlarimda anlik davranmamin nedeni nedir?

Tiiketim toplumlarinin hizla gelisim gosterdigi 21. yiizyilda triinlerin yalnizca
ithtiyaclart karsilamak i¢in satin alinmadigi ayn1 zamanda iirlinlin tagidigi imaj ve
kiside bir benlik olusturma ¢abasi da biiyiik 6nem arz etmekte. Bu nedenle bir tiiketici
alacagi iriinlin sosyal agidan ne gibi bir statii tasidigini dnemseyerek secimini
gerceklestirir. Tabi bu se¢imlerin ekonomik agidan karsilanabilir olmasi da farklilik

gosterir (Fettahlioglu, 2008: 4).

2.2.2. Tiiketici Davramislarimn Etkileyen Faktorler
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Tiiketiciler satin alacag: lriinler veya hizmetler hakkinda bazi bilgilere sahip
olmak isterler. Uriin kimden alinacak, nasil alacak, nereden veya ne zaman alinacak
ya da satin alim asamasinda karar degisimi mi olacak? Tiiketici davraniglarinin, insan
davraniglarinin alt basligini olusturdu tiiketim odakli stratejilerde {iriin pazarlama
asamasinda tiiketici davraniglarmin iyi goézlemlenmesi gerekmektedir. Buna gore
bireyin hangi iiriinii neden tercih ettigi ve harcamalarini1 hangi yonde sekillendirdigi
aciklanabilir. Firmalarin gelistirme basamaklarinda yogun sekilde yer alan tiiketici
davraniglar1 ¢ogu zaman {iriin promosyonlarindan, indirimlerden veya reklamlardan
etkilenmektedir. Glnlimuzde firmalar pazarlama stratejilerini tiiketici tercihlerine
uygun olarak gelistirerek piyasanin kazang ve avantajlarin1 elde etmeyi

beklemektedirler (Durmaz, B.Orug ve Kurtlar, 2011: 116-117).

Tiiketimde bireyler aras1 farkliliklarin goriilmesi, tiiketici davraniglarinin altindaki
nedenlerin agiklanmasini zorlastirmis ve bu karmasik yapilarin anlagilmasini saglamak
icin bazi cevaplar one stiriilmiistiir. Tercih farkliliklarinin nedenleri arasinda gosterilen

maddeleri agsagidaki gibi incelemek miimkiin:

e Sosyal Faktorler: Kultir, aile ve sosyal statinun etkisiyle tiketim tercihlerini
yonlendiren faktorlerdir.

o Psikolojik Faktorler: Algilama, gliidileme ve 6grenmenin etkisiyle ortaya ¢ikan
ve tiketici tercihlerinde 6nemli yere sahip olan faktorler.

o Kisisel Faktorler: Yas, cinsiyet, egitim diizeyi ve gelir dagiliminda olusan

farkliliklarin tiikketime etkileri gibi faktorlerdir.

Sekil 5: Tiiketici Davramislarimi Etkileyen Faktorler
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TUKETICi DAVRANISLARINI ETKILEYEN FAKTORLER
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Kaynak: (Duman, 2016: 16’dan uyarlanmustir)

2.2.2.1. Sosyal Faktorler

Her birey bir tliketicidir fakat birey her zaman tiiketimde bireysel olarak karar

vermez. Tiiketimde bulunurken karmasik bir sekilde sosyal faktorlerin etkisinde

kaliriz yani tiiketici, satin alacagi {irlinlin kararina yalnizca kendi istekleri

dogrultusunda degil kendisi ile ilgisi bulunan sosyal statiiyli diisiinerek varacaktir.

Bireysel olarak birbirinden farkli amaglar dogrultusunda tavirlar sergilerken farkinda

olmadan ayni tavirlarin ortaya ¢iktiginit gérmekteyiz. Davranislarda bu denli benzerlik

gorilmesinin nedeni bireyin toplumsallasmasi ve kararlarinda yasadigi toplumun

etkisinin gortlmesidir (Duman, 2016: 16). Bireylerin sosyallesmeleri sonucunda hangi

davraniglarinin sekillendigi hakkinda en gilizel ornekleri, ©’Kiiltir”, *’Aile”” ve

“’Sosyal Statii’” basliklari altinda inceleyebiliriz.

2.2.2.1.1. Kaltar

Birey, her zaman bir toplumun iiyesi ve kiiltiirel tiiketimin pargast olmustur.

Kiiltiirden ayr diisiiniilemeyen insan ayni kiiltiir icinde bir¢ok aliskanliklar edinir ve
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ayn1 kiiltiirii paylasan insanlar 6grendiklerini birbirlerine 6greterek bir buttn olur.

Kiiltiirden s6z edildiginde, insanlarin ayni inanglari, ayni ahlaki, ayni gelenek ve

gorenekleri ve aymi degerleri paylastigi acik sekilde goriilmektedir. Tilketim ile

birlestirilen kiiltiir anlayis1, birbiriyle iliskili iki bashg ele almistir (Ozsungur ve
Guven, 2017: 129).

Insan yasadig1 kiiltiiriin i¢inde ne kadar uzun bir gegmise sahipse bir o kadar

da kiiltiirel degerlerle 6zdeslesmistir. Ciinkii kiiltiir zamanla bireyin davranislarinda

daha ¢ok yer edinir. Eger davraniglarda siireklilik goriiliirse bu durumda ortaya ¢ikan

davraniglar genel kabul gormiis davranislar olarak kabul edilir. Boylece kulturin

pargast olan iiriinlerin pazarda yer edinmesi saglanmistir (Ozsungur ve Glven, 2017:

130).

Turk Kahvesi (Turk kiiltiirtinii yansitmaktadir)

Sushi (Japon kiiltiiriinii yansitmaktadir)

Pizza ve makarna (Italyan kiiltiiriinii yansitmaktadir)
Hamburger (Alman kiiltiiriinii yansitmaktadir)
Paella (Ispanyol kiiltiiriinii yansitmaktadir)

Domates Karnavali (Ispanyol kiiltiiriinii yansitmaktadr)
Pekin Ordegi (Cin kiiltiiriinii yansitmaktadir)

Crepe (Fransa kiiltiirtinii yansitmaktadir)

Taco (Meksika kiiltiiriinii yansitnmaktadir)
Cappuccino (Italya kiiltiiriinii yansitmaktadir)
Waffle (Belgika kiiltiiriinli yansitmaktadir)

Schnitzel (Avusturya kiiltiinii yansitmaktadir)

Kori Sosu (Hint kiiltiiriinii yansitmaktadir)

Kiiltiirel Kiyafetler

Kiltirel Organizasyonlar

Antik Egyalar

Yukarida oOrnekleri ¢ogaltilabilecek maddeler kiiltiirel iirlinlerin bazilarim

igcermekte olup bireylerde merak uyandiran ve disa yansiyan tirtinleri kapsamaktadir.

Bir kiiltiir icinde dneme sahip unsurlar bireyler arasi tiikketim paylasimini beraberinde

getirerek bazi aligkanliklarin daha iyi anlagilmasini saglamaktadir.
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2.2.2.1.2. Aile

En kiiciik karar birimi olarak aile tiilketimde satin alma siirecinde 6nemli etkiler
sergiler. Pazarlama acisindan da ayrica incelenen aile kavrami tilketimde ortaya ¢ikan
davranislarin anlasilabilmesi i¢in 6nem tagimaktadir. Cilinkii satin alim siirecindeki
karar asamasi hem aile bireylerine bagli olarak hem de kisisel olarak degerlendirilir.
Glinlimiizde aile kavraminin tiiketimi etkilemesi ailenin 0Ozelliklerine gore
degismektedir. Bir ailenin yapisi, aile iiyelerinin hangi rolleri iistlendigi, ailenin sahip
oldugu cocuk sayisi, ailenin kentsel veya kirsal bolgelerin hangisinde oturdugu veya
tilketim agamasinda karar veren kisinin kim oldugu pazar yapisinin olusturulmasinda

Onem arz etmektedir (Celik, 2015: 30-31).

Tiketimin aile Gzerinden incelenmesinin nedeni, aile i¢inde gelir elde eden ve
bu geliri harcamakla yiikiimlii bireylerin yer almasidir. Geliri elde eden her birey, bu
gelirini yalnizca bireysel amacla kullanamamaktadir. Ciinkii aile demek ortak
ihtiyaglarin karsilanmasi ve ortak kararlarin verilmesi demektir. TUketici davranislari
acisindan burada dnemli olan nokta aile bireylerinden kimin son sozii sdyledigi veya
karar mercii oldugudur. Git gide degisen ve gelisen diinya sartlar1 tiiketimde aile iginde
birden fazla kisinin karar asamasina dahil edilmesini saglamistir. Reklamlardan
etkilenen en kiiciik aile bireyinin veya eslerin birbirini kolayca etkiledigi agiktir. Ayn
sekilde tiikketimde geng bireylerin olduk¢a yaygin ve baskin oldugu da goriilmektedir.
Tiim sartlarin detaylandirilip incelenmesi, tiiketicilerin stratejileri i¢in bir yon haritasi
olusturmaktadir (Ayglin ve Kazan, 2008: 229-230).

Aile i¢i tiikketim amaclar1 ilk olarak ihtiyag yonilinden gergeklestirilir.
Ihtiyaglarin karsilandiktan sonra aile bireyleri arasinda farkli isteklerin dogmasi
tikketimin yoniini degistirmektedir. Ailede en kii¢iik bireyin istekleri dogrultusunda;
oyuncaklar, reklamlarda neredeyse gdze sokulacak derecede dikkat ¢eken renkli ve
eglenceli gida tiriinleri yer aliyorken erkek bireyin istekleri arasinda, kisisel bakim
urunleri, otomobil, telefon, kol saati veya bunu gibi trlnler dikkat cekmektedir. Yine
en fazla tiikketim odakli istek doguran bayan aile iiyesi i¢in, kozmetik, ayakkabi, moda
trtinler, ilk c¢ikan ve farkli iiretilmis {rtinler, ¢ocuklar1 ve esi i¢in tatil amagh

harcamalar, ev ihtiyaglar1 i¢in mobilya harcamalar1 gibi tiim istek doguran tiiketim
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amagli maddeler, pazar arastirmalar1 i¢cinde ailenin ne kadar onemli oldugunu

vurgulamaktadir.

2.2.2.1.3. Sosyal Stati

Tiiketici davranislarini etkileyen sosyal faktorlerin sonuncusu olan sosyal statii
kavrami bireylerin bir toplumda sahip oldugu konumu belirtir. Statii belirlenirken
dikkate alian Olgiitler bireylerin, servetleri, gelir seviyeleri, sahip oldugu meslegi,
cinsiyeti ve dini gibi maddelerden olusur. Fakat dogustan sahip olunan statiiler de
mevcuttur. Varlikli bir ailenin ¢ocugu olarak diinyaya gelme, erkek ya da kadin olarak
dogma, bir milletin vatandasi olarak dogma gibi baz1 statiiler dogustan var olurlar.
Bireyin meslek se¢iminde kendi kararlarin1 vermesi ya da anne baba olma gibi
diistinceleri tercih etmesi statiiniin sonradan kazanilan 6rneklerini icerir. Insan olarak
yalnizca bir degil birden fazla statiiye sahip olabiliriz. Boylece toplum i¢inde bir¢ok
role biirlinmiis oluruz. Diyelim ki bir kadin hem hemsire hem bir toplulugun yoneticisi
hem de bir anne. O zaman farkli statiilerin getirdigi farkli rollerin varligindan dogan
davranig degisiklikleri ortaya ¢ikacaktir. Tim bu statiller i¢in farkli rollerin

uygulanmasi gerekecektir (Erman, 2019: 59-60).

Tiiketici satin alma davraniglarin1 etkileyen unsurlarin ortaya c¢ikmasi,
toplumda bireylerin sahip oldugu statiilerin getirdigi farkli rollerin etkisi nedeniyledir.
Ustlenilen roller ne kadar farkliysa tiikketimde meydana gelecek artis o derece farkli ve
fazladir. Bir erkegin ayn1 zamanda baba, es ve anne babasinin yaninda(evlat sifatiyla)
bir dernek yoneticisi oldugunu varsayalim. Tiiketim odakli diisliniildiigiinde bir
erkegin baba olarak ve ailesini diislinerek farkli tiiketim mallarina yo6neldigi
g6zlemlenebilir yine bir es olarak erkek ev icinde tercih edecegi kiyafetlerini daha
rahat edebilecegi sekilde segmektedir buna benzer olarak is ortaminda daha resmi
kiyafetlerin tiiketimini gergeklestirirken evlat sifatiyla yapacagi harcamalar da farkh

olacaktir.

2.2.2.2. Psikolojik Faktorler

Tiim satin alma siireglerinde birey olarak etkilendigimiz psikolojik faktorler
yer almaktadir. Aligveris esnasinda tiilketime yon veren insan psikolojisi siirekli

degisen ve tiikketici davraniglari agisindan Onem arz eden bir nokta olarak
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incelenmektedir. Kisi tiiketim tercihlerinde kendi kendine karar verir ve bu kararini bir
nedene baglar iste bu neden de psikolojik olarak aciklanmasi gereken davraniglari
ortaya koyar. Bireylerin tlketim slrecinde yer alan psikolojik faktorlerin nasil
gerceklestigi hakkinda, “’Algilama’, ¢’Giidiileme’’, “’Ogrenme’’ basliklarindan

yararlanarak aciklanabilir bir strateji ortaya ¢ikarmak mumkundur.

2.2.2.2.1. Algilama

Algilama, tiim insanlarda hissedilerek var olan duygularin birlesimidir.
Cevremizdeki tiim nesneleri, farkli koku ve tatlar1, melodileri, tiim hareketli cisimleri
veya renkleri alg1 yoluyla hissederiz. Ttim hissettigimiz veya duydugumuz duyumlari
algilayarak onlart anlamli hale getirir ve belirli kaliplara oturturuz. Bu tim insanlar
icin ayn1 durumu ifade eder. ilk ¢agda yasamini siirmiis insanlar da alg1 yoluyla
gbzlemde bulunurken su anda yasayan bizler de ¢cevremizi algilamaya ¢alisarak kendi
gbzlemlerimizi ortaya cikaririz. islenmemis bir {iriin diisiiniin, bu {iriiniin kullanilabilir
asamaya gelmesi i¢in islenmesi ve kullanima hazir hale getirilmesi gerekir. Algilama
stireci de bir yoniiyle islenmemis madde gibidir. Birey ¢evresindeki tiim olan biteni
gbzlemler ve onu anlamlandirir. Iste tam da bu noktada tiiketimde alg1 ve algilama
onem kazanmaktadir. Uyarilan ve uyariyi algilayan birey tiiketim i¢in hazir hale getir.
Bu alt yapiy1 hazirlayan kisiler ise tiretici firmalar ve pazarlama amacl kuruluslardir
(Lebe, 2006: 28).

Algilama yalnizca disaridan gelen uyaricilardan ibaret degildir. Kisi yasami
boyunca bazi deneyimler elde etmis, belli bir egitim diizeyine kavusmus veya belirli
gelir seviyesine ulagsmis kisidir. Tiim bu etkenler algilama siirecinde karar asamasinin
olugsmasina yardimer olmaktadir. Ciinkii her tiiketici farkli markalarin algilayicisi ve
kullanicisidir.  Yani tiiketicinin {riinii algilaylp kendi ihtiyaglarin1 karsilamasi
asamasinda algilama yontemi iiretici firmalar agisindan 1yi anlasilir ve kullanilirsa

ureticinin pazardaki payi artacaktir (Sahin ve Akballi, 2017: 53).

Algilama yonteminde tiiketicinin dikkati farkli sekillerde ¢ekilmelidir. Farkli
renk tonlarinin ve kisa climlelerin bir arada kullanilmasi, aslinda ¢ok iyi bildigimiz
miiziklerin reklam igerigine uyacak sekilde farklilastirilmasi, anlamsizmis gibi gelen
fakat dikkat ¢eken birbirine zit anlamlarin bir arada kullanilmas1 gibi 6zellikler iceren
reklamlar bireylerde algi olusturmaya yonelik tasarlanmigtir. Tiim bunlarin nedeni ise

karsilagtigimiz bircok reklam ya da afiste biitiin olgular1 aklimizda tutamamamizdir.
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Sadece en dikkat ¢ceken veya gézlimiize hos goriinen igerigin hafizamizda yer edinmesi
cok normaldir. Dikkat ¢ekici ogelerin yaninda risk igerikli algilarin da tiiketimde
olumsuz etkileri vardir. Diyelim ki tiiketici satin almak istedigi iiriinii kalitesiz olarak
goriiyor. Bu da bireyde 6znel bir yargi ile o {iriin kaliteli olsa dahi kalitesiz mal izlenimi
uyandirabilir. Reklam, afis, televizyon veya gazete kullanilarak verilen bu tanitimlarin
risk 6geleri igerdigi ve iiriin tanittminin tiiketiciye kaliteli sekilde verilmesi gerektigi

unutulmamalidir.

2.2.2.2.2. Guduleme

Giidiileme, diger anlamiyla motivasyon demektir. Bireyi harekete gegiren
duygular ifade eder. Harekete getirme eyleminin karsiligi isen motiv = giidii’diir.
Psikolojik etki alaninda kullanilan giidiiler insanin i¢ kontrollerini agiklamaya
yoneliktir. Gozlenebilen davranislarin incelenmesi olarak ortaya ¢ikan giidiilerin
kontrol altina alinmast miimkiin degildir. Fakat giidiillenmis bireylerin bu
davraniglarinin altinda yatan ana kaynaginin incelenmesi ve nedenlerinin aragtirilmasi

mimkindiir (inceoglu, 1985: 2).

Uretici firmalarm, bireyin satin alma davranislar iizerindeki incelemelerinin
temel noktasi, karar asamasinda tiiketicinin dayanak noktasinin ne oldugudur. Bir
tiketici temelde bir iirlinli neden satin alir ve kararmmi hangi yonde kullanir?
Baktigimizda her iriin igin bireylerin istekleri oldukga farklidir. Bir tiiketici tiriinii
almakta ¢ok istekli davranirken diger tiiketici i¢in ayni1 seyi sOyleyemeyiz. Evimizde,
1§ yerinde, bindigimiz toplu tasima araclarinda, yemek molalarinda veya birlikte
gergeklestirilen aktivitelerde kisaca yasantimiz boyunca siirekli istekte bulunur ve
diger kisilerin sahip oldugu mallara biz de sahip olmak isteriz (Aslan, 2012: 67). Tum
bu arzularin sizce basit birer tikketim aligkanliklart oldugunu séylemek miimkiin olur
muydu? Tabi ki basit tikketim aligkanliklarinin bu sekilde gergeklesmesi beklenemez.
Tiiketim aligkanliklarinin  basite indirgenmesi yalnizca zorunlu ihtiyaglarin
tiketilmesini beraberinde getirmektedir. Burada bahsedilmek istenen nokta bireylerin
doyumsuz davraniglar sergileyerek tiiketimde farkli isteklerde bulunmalaridir. Bu da
giidiilemenin etkisiyle bireyler arasi tiiketimde amacin disinda ve gereksiz yonelimleri

ortaya ¢ikarmaktadir.
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Sekil 6: Guduleme Streci Modeli

Odgrenme
Tatmin \
Edilmemisg . —_ . o Amacg veya
intiyvag Gerilim Diirta “’ Davranis | — | jhtiyacin Tatmini
Biligsel
i
Gerilim

Kaynak: (Altunisik ve Islamoglu 2017: 36°dan uyarlanmustir)

Yukarida gosterilen Sekil 6’da Guduleme siirecine iliskin asamalar yer
almaktadir. Buna gore tatmin edilmemis ihtiyaclar diirtii olusturarak 6grenmenin
etkisiyle birey davraniglarina yansimakta ve bu da ger¢ek amacin bir ihtiyag m1 yoksa
tatmin amagli bir tiiketim mi oldugunu ortaya ¢ikarmaktadir. Gdu, belirli bir amaca
yonelik gerceklestirilir ve giidiilenme asamasinda bireyi bu amaca iten bir¢ok kuvvet
vardir. Bir amacin dogmas1 ve devam ettirilmesi bu yolda davranisin siddetinin ve

yOniiniin belirlenmesi, glidiiniin en giiglii yanlarini olusturur (Aslan, 2012: 68).

Tiiketim Kavrami konu igeriginde bahsettigimiz Maslow’un Ihtiyaglar
Hiyerarsisinde giidii amaciyla gergeklestirilen tiiketimlerin yer aldigi diisiincesi
tireticiler tarafinda 6nemli bir yere sahiptir. Sirasiyla temel ihtiyaclardan baslayan ve
kendini gerceklestirme amaciyla istek ve tiiketimi beraberinde getiren Moslow’un
Ihtiyaclar Hiyerarsisinde igsel olarak giidiilenen bireyin farkli tiiketim alanlarma
kaydigin1 gérmek yanlis olmayacaktir. Diyelim ki birden fazla giines gozIiigii aliyoruz
veya bir rujun birbirine ¢ok yakin farkli tonlarini ayni anda satin aliyoruz. Ya da
internetten aligveris yaparken ayni islevde birden fazla {iriinii yalnizca ¢ok satildig1 ve
yorumlart iyi oldugu i¢in satin almak istiyoruz. BOyle durumlarda ihtiyactan ne kadar
bahsedilebilir? Bu tarz tiiketim davranislar1 giidiilenmenin satin alma {izerine

etkilerinin birer 6rnegini olusturmaktadir.

2.2.2.2.3. Ogrenme
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Insan olarak diger canlilardan ayrilan 6zelligimiz 6grenme kapasitemizdir.
Diinyaya biyolojik varlik olarak g6zlerini acan insan dogdugu andan itibaren her seyi
dgrenmeye baslar. 11k olarak ¢evresini kesfeden birey biiyiidiikge farkli seyler 6grenir
ve farkli 6zelliklere biiriiniir (Yurdakul, 2018: 2). Ogrendigimiz seyler kalic1 olarak
yasantimizda yerini alir ve bu 6grenme islemi bilingli olarak gergeklesebildigi gibi

bilingsiz olarak da gerceklesir. Selguk’a gore 6grenmenin genel tanimi su sekildedir:

“Insanoglunun dogustan getirdigi icgiidiisel davramslar yok denecek
kadar azdwr ve bu davraniglar ¢evreye uyum saglamada yetersizidir. Bu
nedenle, insanlar hayatlart boyunca birtakim bilgileri 6grenmek
mecburiyetinde kalmaktadirlar. Hatta, hayvanlar bile i¢giidiisel olarak
sahip olduklar: ozellikleri gelistirmek ve sinirli da olsa yeni davraniglar
ogrenmek zorunda kalabilmektedir. Ornegin bir civciv yerdeki yiyecek
tanelerini gagalama hareketini zamanla miikemmel hale getirmektedir”
(Selguk, 2001:121).

Bireylerin davranislarinda degisim meydana getiren ve bireylerin olaylar
karsisinda bazi bilgileri edinmesini ayn1 zamanda becerilerinin gelismesini saglayan
bir siireci tanimlamak i¢in O0grenme ifadesi kullanilmaktadir. Tiiketim odakl
diistintildiiglinde 6grenme kavraminin marka bagliliginda ve tirlinlin imajini artirmada
etkili oldugu goriilmektedir. Buna gore stratejilerini olusturan tireticiler, tiiketicilerin
ogrenme becerileri ile davranigsal tepkileri arasinda 6nemli bir bag oldugunu da goz

ardi etmemektedirler.

Ogrenmenin bilingli ve bilingsiz olarak  gerceklestirilebileceginden
bahsetmistik. Ornek vermek gerekirse, televizyonlarda reklamini gordiigiimiiz ve
markasini bilmesek bile o iiriinlin reklaminin yine o iirliniin kendisine ait oldugunu
biliriz. Ciinkii artik bunu 6grenmisizdir. Bu 6grenme ile triinu deneyimlemesek bile
reklamlarindan tanima firsatimiz olmustur. Diger tanima bakacak olursak teknolojik
iirlin satin aldik diyelim, aldigimiz teknolojik iirlinlin markasi1 bizi memnun etmisse
dogacak diger teknolojik ihtiyaglar1 karsilamak i¢in de ayn1 markay1 tercih etmemiz
deneyimlerimizden kaynaklanan &grenme yollu tiiketime 6rnek olusturmaktadir. iki
sekilde de tiikketimde Onemli olan markanin Oneminin ve imajimnin ortaya
¢ikarilmasidir. Bu sekilde tiiketimde artigin saglanmasi beklenir (Cetinturk, 2020: 57-
58).
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2.2.2.3. Kisisel (Demografik) Faktorler

Tiiketim asamasinda karar vericilerin kisisel yasantilar1 6nemli bir faktordiir.
Bireyin yasadigi cevresi, maddi yeterlilikleri, lirliniin ihtiyaca dayali olarak tercih
edilip edilmedigi, marka iiriinlere bakis agisi1 gibi faktorlerde kisisel etkilerin yer aldig1
goriilmektedir. Bu nedenle tiiketici davranislarin1 agiklamada “’Yas’’, “’Cinsiyet’’,

“Egitim”’ ve “’Gelir’” gibi kisisel faktorler bu boliimde aciklanmaktadir.

2.2.2.3.1. Yas

Yasin ilerlemesiyle yasayis bicimi, tiiketim aliskanliklar1 ve tiiketimde
davraniglar da degisir. Bir yagindaki bebek ile otuz yasindaki bir insanin ihtiyaglarinin
ayni olmasi beklenemez. Ayni sekilde diisiiniildiiglinde yetmis yasindaki insan da
farkli gereksinimlere ihtiya¢ duymaktadir. Eger bireyler ayni donemde dogmuslar ve
ayni1 yas gruplarinda yer aliyorsa ihtiyaglar1 da birbirine benzer nitelikte olacaktir. Yani
birey hangi donemde dogduysa o donemin izleriyle tiiketim tercihlerinde bulunur.
Kozmetik, saglik iiriinleri, gida tirtinleri ve hizmetler gibi ¢ogaltabilecegimiz drnekler
yasa bagl degiserek tiiketicilerin farklilasmasina neden olur. Yani her yasa gore her

grup bu drtnleri farkli amaglar igin satin alabilir (O.Tekvar, 2016: 1605).

Ureticiler agisindan bakildiginda belli deneyimlere sahip yas gruplari icin daha
yeni fikirlerin ortaya atilmasi gerekmektedir. Oyle ki daha 6nceden deneyimlenen {riin
o yas grubuna ait tiliketiciler i¢in artik ilgi g¢ekici gelmeyebilir. Pazarlamacilar
tarafindan yas gruplarina 6zel olarak diizenlenen kampanyalarin yer almasi bu

nedenledir (Durmaz ve Serbet¢i, 2016: 114).

Tiikketim tuzagina en c¢ok yas olgusu ile diisliyoruz. Dogumdan itibaren
baslayan ihtiyag¢ ve istek davranislar1 insanin tiiketimini giderek artirmakta ve bu her
yas i¢in farkli ihtiyaglarin ortaya ¢ikmasi demektir. Cocuklar icin Uretilen Grtnlerin ve
onlarin dikkatini ¢eken reklamlarin var olmasi ¢ocuklarda istek uyandirirken ailelerini
de tliketime zorlamaktadir. Sonraki evrelerde genclesen birey, tiikketimde moda ve
cevrenin etkisiyle diislincesizce satin alma davraniglari sergiler. Ardindan yaslanan
birey i¢in farkli isteklerin ortaya ¢iktigini gérmekteyiz. Bunlar kimisi i¢in sikilastirict
ve genclestirici viicut bakim tiriinleri kimisi i¢in ise saglik iirtinleri seklinde degisen

tirtinleri kapsamaktadir.
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2.2.2.3.2. Cinsiyet

Her seyi bir kenara birakin ve ilk olarak insanin birey oldugunu hatirlayin. Her
birey farkli 6zellikler tasir. Farkli egitim alan birey, farkli yerlerde yetisen birey, is
alaninda farkli becerileri olan birey satin alma tercihlerinde de farkli ydnelimler
sergileyecektir. Fakat bu farkliligin en onemli olan1 ve yalmizca dogustan sahip
olunabilen ozelligi ile cinsiyettir. Ciinkii cinsiyet tamamiyla birey davraniglarini
belirleyici etkiye sahiptir. Ayni marka iiriinler igin veya ayni renk bir iiriin i¢in kars1
iki cinsin tepkileri arasinda biiyiik 6l¢lide farklar yer alacaktir. Bu sekilde olunca
iretici firmalarin pazarlama stratejilerini cinsler arasindaki farklihigi gozeterek

gelistirdikleri gortiilmektedir.

Aligveris siirelerine dikkat edilirse bayanlarin daha uzun siireli ve toplum
icinde begenilme arzusu ile bir¢ok {iriinii satin aldiklar1 gozlemlenmis, erkeklerde ise
bu durumun tam tersi olarak alisveris siirelerinde oldukga kisa zamanlar harcadiklari
goriilmistir (Akylz, 2015: 81). Kimi drlnler icin karar verici erkek kimi drtinler
icinse karar vericiler bayanlardir. Kadin ve erkegin farkli renk, tasarim, grafik gibi
dikkat ¢ekici unsurlardan etkilenmesi degisik pazarlama stratejilerini dogurmustur. Bu
sayede bireyin cinsiyet roliine gore iiriin se¢imi gergeklestirmesi amaglanmaktadir.
Boylece iireticiler istenilen hedefler dogrultusunda tiiketicilerin satin alma

davraniglarin1 yonlendirmektedir.

2.2.2.3.3. Egitim

Insanin egitim diizeyi satin alma davramslarinda énemli 6lgiide etkiye sahiptir.
Farkli egitim diizeyleri farkli {iriinlerin seciminde rol oynamaktadir. Egitim
diizeyindeki farkliliklar, tiiketim tarzlarmin farklilasmasi beraberinde getirirken
bireyin harcamalarin1 da sekillendirir. Egitim almis birey ile egitim gérmemis bireyler
karsilagtirildiginda mesleki olarak farkli gelirlere sahip olduklar goriilmektedir. Gelir
dizeyindeki farklilik da harcamalarda belirleyicidir. Fiyat odakli aligverigler genel
olarak daha iyi egitim gormiis bireyden ziyade daha diisiik egitim diizeyine sahip

kisilerde sik goriiliir.

Egitimli bireyin egitimi yiiksek oldukca tiikketim aligkanliklar1 da farklilagir ve
artar. Insan gordiigii egitimle birlikte hayata bakis acisin1 da degistirmektedir. Ciinkii

birey ne kadar goriip gezdiyse ve bilgi edindiyse o denli farkli isteklerde bulunacaktir.
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Aslinda egitim demek daha iyi bir yasanti demektir. Iyi bir yasant1 da smirlari
kaldirmak ve daima daha iyiyi arzulayarak yasamay1 gerektirmektir. Boylece biyiyen

ihtiyag ve istekler satin alma siirecini degistirmektedir (Aslan, 2019: 32).

2.2.2.3.4. Gelir

Tiiketicilerin davranislar1 incelenirken birgok faktoriin etkili oldugunu gordiik.
Fakat onem dercesine bakildiginda gelir etkisinin asil satin alim davraniglarini
sekillendirdigini soylemek miimkiin. Ciinkii tiiketimin karsiliginda 6denmesi gereken
bir Gcret vardir, bu da gelir seviyesi ile iligkilidir. Eger geliriniz yoksa veya ¢ok iyi
degilse, harcamalariniz da ona gore sekillenecektir. Diger yandan ¢ok iyi bir gelire
sahipseniz tiikketim aligkanliklariniz ¢esitli ve fazla olacaktir. Gelir faktori, edindiginiz
bir is sayesinde elde edilebilecegi gibi aileden de gelebilir. Yani dogustan iyi gelirli
bir aileye sahip olmus olabilirsiniz. Iki tiirlii de geliriniz, harcamalarmniz iizerinde

blyulk etki olusturacaktir.

Aile icinde gelir elde eden birey sayisina bakildiginda bu saymin yine
harcamalar iizerindeki etkisi degismektedir. Tek kisinin calisip bes kisilik ailenin
ihtiyaglarin1 kargilamasi veya bir ailenin tiim bireylerinin calisip aileye katkida
bulunmasi tiiketimde farkliliklara yol agacaktir. Alisveris adi tistiinde alma ve verme
seklinde isleyen bir sistemdir. Gelir faktoriiniin 6nemi, alinan iiriiniin karsiliginin

verilebilmesi agisindan tlketimde biyuk rol Ustlenmektedir.

2.3. Tiiketici Davrams Modelleri

Bir pazarlamada hedef miisterinin ihtiyacim1 karsilamak ana amactir. Bu
asamada tiiketicinin yoneldigi davranislar oldukca 6nem arz etmekte olup firmalar bu
yonelime gore hareket ederler. Birey ihtiyaci ya da istegi dogrultusunda {iriiniinii veya
alacagi hizmeti belirler. Bu da kisinin deneyimleri, diislinceleri, satin aldigi iirinlerin
tatmin derecesi ya da kullanilabilirligi gibi faktorleri ele alarak hareket ettigini gosterir.
Davranigsal anlamda ele alinan bu yontemler kisilerin gelisigiizel davranmadigini ve
gosterdigi her davranigin aslinda bir nedeni oldugunu ve davranislarini bir amag
ugruna gerceklestirdigini gosterir. Bu baglamda kisilerin karar siireglerine etki eden

davranig modelleri yer almaktadir. Bu modellerle temin edilecek mal ve hizmetlerin;
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nasil, ne zaman, neye gore, hangi sirayla karsilanacagi gibi sorulara mantikli cevaplar

aramak i¢in olusturulmustur (Ak, 2009: 31).

Sekil 7: Tiiketici Davramis Modelleri
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Kaynak: (Nazli, 2019: 303).

2.3.1. Aciklayic1 Davranmis Modelleri

Insan davranigim aciklamak iizere olusturulmus modeller olup tiiketici
davraniglarinda giidiilenmenin etkisini inceler. Birey, bir markay1 diger markaya neden
tercith eder ya da iirlin secenekleri arasinda hangi tiriine neden yonelir gibi sorular
aciklayict davranis modellerinin ¢alisma alanini olusturur. Burada 6nemli olan,
bireylerin tliketim eyleminin altinda yatan nedenlerdir. Yani asil olay bir davranigin

nasil gergeklestigi degil neden gerceklestigidir.

Tiiketici davranis modellerinden ilki olan agiklayici davranis modellerini dort
ana baslik altinda incelemek miimkiindiir. Bunlar sirasiyla; Marshall’in Ekonomik

Modeli, Freudian Modeli, Veblen Modeli, Pavlovian Modeli’dir.

2.3.1.1. Marshall’in Ekonomik Modeli
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Marshall tarafindan olusturulan bu model tiikketicinin davraniglarini agiklamaya
yonelik ortaya atilmistir. Marshall aym zamanda Neoklasik Iktisat kurucusudur.
Alfred Marshall’a gore, bireyler tiiketim davranislar1 sergilediklerinde bu sebeplerin
altinda yatan belli basli nedenlerin oldugunu savunmustur. Bu sebepler bir neden
sonug iligkisi i¢inde birbirine bagh ve algilayip kavrama ile diisiinme arasinda
baglantilar bulunduran eylemlerdir. Marshall’in Ekonomik Modeli’ne gore birey
tiketim tercihlerinde rasyonel olarak hareket eder ve kendi biitgesine gore en uygun

fayday1 saglayacak tirtine sahip olmak ister (Tunckan, 2012: 148-149).

Klasik iktisatcilar, insanlarin rasyonel hareket eden ve ekonomik bir varlik
oldugunu 6ne siirer. Bundan dolay1 kisilerin davraniglari tiikketim {izerinde etkilidir.
Birey satin alma davranislarinda rasyonel olarak diisiiniir ve biitcesine gore ekonomik
karar alir. Bu da Marshall’in ekonomik karar alma modelinin temelinde her zaman bir

6lgme ve mantikli harcama kararlarinin oldugunu gosterir (Ak, 2009: 32).

Bu modele gore bireyin karar mekanizmasinda maksimum fayda elde etmek
istemesi yer altyorken olumsuz bir durum olarak modelde bazi sosyolojik faktdrlerin,
psikolojik ve kiiltiirel faktorlerin yer almamasi elestirileri {izerine ¢ekmistir (Papatya,

2005: 224).

2.3.1.2. Freudian Modeli

Psikanaliz kuramini ortaya ¢ikaran Sigmund Freud’a gore insanlarin
sergiledikleri davraniglar bilincaltinda yatan nedenlerle ortaya c¢ikar. Yani
davraniglarin a¢iklanmasinda ilk olarak bilingalt1 kavrami irdelenmelidir. Bu modelde
birey satin alma esnasinda hangi davranig olursa olsun sergilemis oldugu tim
davraniglarda psikolojik olarak tatminsizlikten kaynaklanan durumlardan etkilenmis
oldugu diislincesi yer alir. Freud’un diislincesine gore insanin benliginde ii¢ farklh

benlik olugmaktadir (Ak, 2009: 33). Bunlar:

e ilkel Benlik(kimlik)
e Benlik(ego)
o Ust Benlik(siiper ego) tir.

Ilkel Benlik: Cocukluk déneminden kalan tiim duygu, ihtiyag ve hala tatmin
edilemeyen davraniglarin yer aldigi benliktir. Zaman zaman hatirlanir ve kontrol altina

alinamazlar. Kontrol altina alinamayan diisiinceler o davranisin yapilmasi i¢in bizi
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zorlarlar. Freud’a gore ilkel benligin bize soyledigi sey, bireye bir seyleri “Yap!”
emriyle davraniglarin itici giiciinii ortaya koyar (Akboz, 2019: 29).

Ust Benlik: Bireyin iilkiisiinii ve vicdani olarak bagli oldugu degerleri kapsar. Yani bir

birey hangi sey i¢in neyin daha uygun olacagina karar vermektedir (Akboz, 2019: 29).

Benlik: Benlik duygusu iist benlikte olusmus davraniglarla ilkel benlikte yer alan
ihtiya¢ veya isteklerin dengelenip tiiketici ile bulusmasini saglar. Yani benlik, iist
benlik ile ilkel benlik arasinda bir baglayici gorevindedir. Iste bu belirttiklerimiz,
Sigmund Freud’un insanlar arasinda farkli kisiliklerin olustugunu agiklayan temel

benliklerdir (Akboz, 2019: 29).

Baktigimizda Freudian modelinin temelinde insan duygulari yer alir. Ona gore
bir birey secim yaparken tasidig1 duygulara kars1 ¢ikamayacag durumlar vardir. insan
dogustan duygu yiikliidiir ve bunu kendi kendine tatmin edemez fakat biiyiidiikce
gecirdigi evreler onu son haline ulastirir. Bu evrelerden yukarida bahsettik. Bu tipki
pazara yeni adapte olan ve rakipleri karsisinda one ¢ikmayi isteyen isletmeler igin

kilavuz niteligindedir.

2.3.1.3. Veblen Modeli

Bu modeli ortaya atan Veblen’e gore, birey yasadigi toplumda c¢evrenin
sartlarina ve toplumun kiiltiirel degerlerine uyarak hareket eder. Clnku birey hicbir
zaman tek basma var olamaz, bir toplumun parcasi olmak zorundadir. Insan
sosyallesme geregi ve aitlik duygusuyla bagli oldugu ulusuna uygun olarak tiiketim
davraniglarinda bulunur. Bu tiiketim davranigi bireyde hem standart istekler hem de
bir iist seviye istekler dogurmaktadir. Yani sosyal grup iginde belirli tiketim
harcamalarinin aksine toplumda daha {istiin olma amaci ile satin alma davranislarinin

gerceklesmesi beklenir (Esener, 2006: 64).

Burada yer alan temel diisiince bireylerin kendini asip {ist grup tiyesi olmak ve
bu grupta bir iine sahip olmak istemesidir. Tiiketici 6nderligini elinde tutmak isteyen
tilkketici, Veblen modeline gore bir {iriinii yalnizca gosteris amagli ve baskalarinin

karsisinda digerlerinden farkli oldugu izlenimini olusturmak i¢in satin alir.

Veblen’ modelinde tiiketici davraniglary; kiiltiir, sosyal statii, aile yapis1 gibi

etkilerden giiclii sekilde etkilenir. Bu etkiler karar siirecinde farkli siireglerin
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dogmasini beraberinde getirir. Bdylece sekillenen tiiketim davraniglari karar verme

stirecini olusturmaktadir (Seyidov, 2013: 31).

2.3.1.4. Pavlovian Modeli

Pavlovian  modeli  6grenmenin  ¢agrisima  dayandigini  savunur.
“Sartlandirilmis Ogrenme’” adiyla da anilan modelde kisiler pasif 6greniciler olup
davraniglarin1 bu yonde olustururlar. Televizyon reklamlari, 6zel giinlerde siislenen
aligveris merkezleri ve magazalarda silirekli duydugumuz miizikler insanlarin

duygularin1 harekete gecirerek tliketimin gergeklesmesinde itici bir unsur olusturur
(Yuruk, 2017: 42).

Pavlov’a gore 6grenme sartlandirilmis bir olgudur. Pavlov, kdpekler ile yaptigi
deneyde onlara zil sesi uyarist yaparken ayn1 zamanda yiyecek de vermektedir. Bir
siire devam eden deney sonunda kdpekler zil sesini her duyduklarinda agizlarindan
salyalar akitmaktadir. Pavlov zil sesi uyarisina devam ederken kopeklere yiyecek
vermeyi birakmistir. Fakat buna ragmen kopekler agizlarindan salya akitmaya devam
etmektedirler. Cilinkii artik kopeklerde 6grenilmis bir davramisin  olustugu

gozlemlenmistir (Islamoglu & Altunisik, 2010: 31-32).

Pavlov’un 6grenme modeline gore bireylerin sergiledigi davranislar zihinsel
olgulardan olusmaktadir. Zihinsel olgular da; ‘Istek’, ‘Uyaric1’, ‘Tepki’ ve ‘Pekisme’
kavramlariyla 6grenmeyi tetikler (Gultekin, 2019: 73). Fakat bu modelde birey
davraniglarinin degistirilmesinin kolay olmamasi diistincesi ile model uzun dénemli

elestirilere maruz kalmstir.

2.3.2. Tanimlayic1 Davranis Modelleri

Klasik davranig modellerinde tiiketici davraniglari tam olarak agiklanamamis
bu nedenle yeni arayislarla davranislarin nasil meydana geldigi incelenmeye
baslanmigtir. Burada yer alan tamamlayict ifadesiyle tiiketicilerin satin almada
verdikleri kararlarin nedenlerine ve bu kararini nasil verdiklerine iliskin agiklamalar
anlatilmak istenmistir. Engel Kollat Blackweel Modeli(EKB), Dogal Olaylar
Inceleyen Model ve Howart Sheth Modeli tamamlayici davranig modelleri kapsaminda

yer alir(Ak, 2009: 34).
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2.3.2.1. Engel Kollat Blackwell Modeli

Bu modele gore tiiketici karar alirken alti agsamali bir karar alma siirecinden
gecer. Bu siirecler: Problemin meydana gelmesi, problemin tanimlanmasi, arastirma,
alternatiflerin gelistirilmesi, segme ve son olarak sonuglar1 degerlendirmedir. Bu
asamalarin her biri iyi bilindigi takdirde pazarlama bilesenleri de bir o kadar kaliteli

gelisir.

Tiiketici davranisi dinamik bir yapiya sahiptir ve davraniglarda strekli bilgi
artist gozlenir. Engel Kollat Blackwell Modeli, kisinin yasam tarzi, kiiltiirii, degerleri
gibi davraniglart igeren bir model olmakla birlikte bu maddeleri sekillendiren
faktorlerin nedenlerini agiklayamamaktadir. Kisilik tiplerine gore neden farkli
tercihlerin ortaya ¢iktig1 ve tercihlerde dikkate alinan degerlerin tercih farkliliklarim
nasil etkileyecegi gibi durumlar EKB’nin a¢iklayamadigi ve elestirilere maruz kaldig:
durumlari ortaya koymaktadir (Ozel, 2019: 22). Engel Kollat Blackwell modelinde yer
alan tiikketici davraniglar1 asamalarin1 asagida yer alan Sekil 8 ile incelenmektedir.
Buna gore; birey kendi duygular ile algiladiklarini, sergiledigi davranislar ile disa
vurmaktadir. Yani Engel Kollat Blackwell Modeli uyarilarin tepkiye doniistiigti bir
model olarak tanimlanabilmektedir. Tiiketicinin sorunlar karsisinda ¢oziim odakli
davranislar sergiledigi bu model sayesinde goriilebilmektedir. Ogrenme siireci iginde
tuketici ilk olarak bilgiyi anlama ve tanima odakli davranislar sergilemektedir. Ikinci
olarak tiiketici 6grendigi bilgiyi kavrama, bellegine yerlestirme ve karsilagtirma
secenekleri ile iiriinii kabul etme siirecine dogru adim atmaktadir. Ugiincii asamada
tiketici Grinu kabul ederek {irliniin sorunlar1 hakkinda bilgi edinme ve arastirma
sirecine girmektedir. Son olarak dordiincii boliimde tiiketici kararlarini etkileyen

faktorlerle miicadele ederek asil karar verme siirecine girmektedir.

Sekil 8: Engel Kollat Blackwell Tuketici Karar Alma Modeli
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Kaynak: (Esen, 2002: 116)
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2.3.2.2. Howart Sheth Modeli

Bu modelde her satin almada tiiketicilerin degisiklik gosterdigi varsayilir ve
model satin alma davranislarini {i¢c bolimde inceler. Bunlar: Otomatik satin alma
davranisi, siirli sorun ¢ozme davranisi ve sinirsiz sorun ¢ozme davranisidir. Otomatik
satin alma davranisinda bireyler alacagi mal veya hizmetler hakkinda bilgi sahibi
olmaya ihtiya¢ duymazlar ya da ¢ok az bilgiye gereksinim duyarlar. Sinirli sorun
¢O6zme davranisinda ise bireylerin satin aldiklart mallar hakkinda az olsa bilgi sahibi
olmak ister ve bunun yaninda alternatif markalarin da arastirmasini yapar. Sinirsiz
sorun ¢ozme davraniginda bireyler tamamen riskli mallarla kars1 karsiyadir ve satin
alinan tiritin hakkinda tiiketici ¢ok az bilgiye sahip olarak iirlintinii satin alir (Ak, 2009:

35-36).

Modele gore satin alma davranisi sergilenirken her bir birey tercihi igin
psikolojik dayanak noktasi yer almaktadir. Burada daha 6nceden satin alinmamais bir
urdndn tiiketiciyle bulusturulmasi s6z konusudur. Eger tiiketici daha Oncesinde
denemedigi {riinii almaya karar verirse bu bir karar asamasi baglangicidir ve {iriin
hakkinda bilgi toplanmasi anlamina gelir. Bilgilerin bir araya getirilmesi ile diger
saticilarin  Uriinler1 karsilastirilarak iirlintin  fiyat, gorsellik ve performans gibi
ozellikleri 6grenilmis olur. Ogrenilen bilgiler iiriiniiniin satilmasini saglar ve artik iiriin
hakkinda zihinsel olarak kesin satin alma karar1 verilmis olur. Fakat Urtini alan tiketici
daha sonradan iireticiye karsi olumlu kararindan vazgegebilir. Bu durum, yaganilan
cevre, gelir, din, kiiltiir ve degerler gibi olgulardan etkilenilerek meydana gelmis
olabilir (S6ylemez, 2013: 4). Burada belirtilmek istenen diistince her {iriiniin farkli
satin alma siireci ve etkilendigi farkli alicilar1 vardir. Bu durum satin alma oncesi ve

sonrasinda degiskenlik gosterir.

2.3.2.3. Doga Olaylarim inceleyen Model

Kurumsalliktan uzak olarak tiiketici davraniglarini tanimlayan iki farkl
modelin oldugundan s6z etmek gerekirse bunlardan birincisi mantiksal olarak
aciklanabilen model ve ikincisi ise tiiketici davranislarinin dogal akis iginde
sekillenmesi lizerine olusturulmus modeldir. Dogal olaylar1 inceleyen bu modele gore

satin alma silirecinde arastirmact degil tliketici uygulamalarina gore inceleme
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yapilmasi s6z konusudur. Tiiketici hangi {iriin iizerinde tercih yapiyorsa arastirmalar o
yonde gelistirilmelidir. Ciinkii tliketiciler farkli uyaricilara sahiptir ve olaylar
karsisinda tepkileri de farklidir. Tipki bir kara kutu gibi incelenmesi gereken tlketici

davraniglarinda ortaya 6nemli ii¢ unsur ¢ikmaktadir (Karabulut, 1985: 20-21). Bunlar:

e Tiiketiciyi etkileyen uyar1 unsurlari
o Tiiketicilerin sahip oldugu 6zellikler ile bu 6zelliklerin birbiri ile etkilesimi

e Son olarak tuketicinin tepkisi

Tiim bunlar incelenir ve tiiketicinin yoneldigi iiriin {izerine satig stratejileri
olusturulursa dogal akis1 i¢inde bir sistem var olacak ve daha dogru sonuclara

ulasilacaktir.
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UCUNCU BOLUM

PANDEMIi SURECINDE DEGISEN TUKETICi DAVRANISLARI VE
DIJITALLESME

Covid-19 koronaviriis salgininin getirdigi kisitlar ve yagsam kosullarinda
yarattig1 degisim, bireylerin tiiketim algisin1 da degistirmis ve tiiketim, hizmet, tiretim
gibi sektorlerde dijitallesmenin hizla gelismesini beraberinde getirmistir. Bu donemde
yasanan Evde Kal! c¢agrisi ile evlerinden ¢ikmadan sosyal mesafe yasaklar
cercevesinde dijital diinyanin Onemli pargasi haline gelen birey, dijitallesme
adimlarina ayak uydurarak artarak degisen tiiketim algisinin bir pargast olmaktadir.
Calismanin {igiincii ve son bolimii olan bu bdliimde pandeminin dijitallesme
Uzerindeki etkileri incelenerek bireylerin davranis degisimleri iizerinden sonuca

ulagmak amaglanmaktadir.

3. Pandemi Siirecine Genel Bakis

2019 yilinda Cin Hiikumeti’nin Vuhan kentinde ortaya ¢ikan ve diinya
Uzerinde bulyuk etki yaratan Covid-19 olarak bilinen koronaviriis salgini kisa siire
igerisinde tiim insanlar arasinda yayilmaya baslamis ve diinya g¢apinca saglik,
ekonomi, egitim, is hayati gibi alanlarda olumsuz etkiler meydana getirmistir.
Belirtileri arasinda atesin, Oksiiriiglin ve nefes darliginin belirleyici oldugu
koronaviriis salgin1 siddetli solunum enfeksiyonuna neden olarak kisilerde oliim
riskini artiran bir viriis tiirii seklinde goriillmeye baslanmistir. Hizla yayilmasi, gozle
goriilememesi ve bulagmasinin ¢ok kolay olmasi nedeniyle diinya {izerinde birgok can
kaybin1 beraberinde getiren Covid-19 salgini sonucunda 11 Mart 2020 tarihinden
itibaren Pandemi ilan edilerek kiiresel salginin ciddiyeti konusunda insanlarin daha
dikkatli davranmalar1 amaglanmistir. Bu sayede diinya ¢apinda bireysel sosyal mesafe
kurallar1 uygulanmaya baslamis, viriis ve bakterileri 6ldiiren saglik iirlinlerinin siirekli

kullanilmast i¢in tiim is yerleri ve bireylere gerekli agiklamalar yapilmis, her yerde
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bireylerin salgindan korunabilmeleri igin cerrahi islem amacglh kullanilan maskelerin

takilmasi1 zorunlulugu getirilmistir (Soysal, 2020: 291).

Cin tlzerinden Avrupa’ya yayilan salginin ardindan Amerika Birlesik
Devletlerin’de goriilmesi ile tiim tilkeler kendi tedbirlerini uygulamaya baglamis ve bu
konuda kimi {ilkeler basarilt olmus kimi iilkeler ise vaka sayilarmin artiginin 6niine

gecememistir.

Tirkiye’de ilk koronavirls vakasinin 11 Mart 2020’de agiklanmasinin
ardindan genis ¢apli saglik ¢alismalari i¢in ve salginin bulagmasini 6nlemek amaciyla
halka énemli tedbirler sunulmustur. Ilk olarak egitim alaninda tedbirler uygulanarak
okullarin bir siireligine egitim faaliyetlerine ara vermesi ve bazi sektorlerde ¢alisma
saatlerinde degisiklikler ile kisitlamalar uygulanmaya baslanmistir. En 6nemlisi ise
gunlik hayatin akisi degistirilmis ve sosyal mesafenin korunmasi agisindan gerekli
sokaga ¢ikma kisitlamalari ile risk altinda bulunan altmis bes tizeri yaslhilarin ve yirmi
yas alt1 bireylerin farkli saatlerde disar1 ¢ikmasi konusunda yasaklar uygulanmistir. Bu
yasaklarla birlikte Tiirkiye’de sehirler aras1 gidig-gelis yasaklari uygulanmis ve yetmis
bir dis tilkeye ucguslarin derhal durdurulmasi karar1 alinmistir. Ayrica maske ve saglik
Uriinleri ireticilerinin firsatgt davramislarinin  Oniine gecilerek tavan fiyatlarin

uygulanmasi i¢in denetlemelere baslanmistir (Baltac1 ve Akaydin, 2020: 58).

3.1. Pandemi Sirecinin Kiiresel Ekonomik Etkileri

Covid-19 viriisii ile ortaya ¢ikan ve insanlarda 6nemli oranda Olim riski
yaratan salgin donemi hem tiiketicileri hem de iiretici firmalar1 etkileyerek diinya
tizerinde daha bir¢cok sektdrde daralma meydana getirmis ve kiiresel bir kriz
dogurmustur. Ekonomik olarak salgimin etkiledigi mal piyasalari, ticret piyasalari ve
faktor piyasalar1 gibi piyasalar karsilastiklart durum karsisinda farkli politikalar
yiiritmek durumda kalmis ve ekonomik iligkilerin boyutunda degisiklikler meydana
gelmistir. Finansal yoniiyle de bankacilik kurumlari ve devletin para politikas1 otoritesi
tercihlerinde farkliliklar meydana gelmis ihtiyati politikalar da ekonomik iligkilerin

degisime ugradig alanlar arasinda yer almigtir.

Ozellikle pandemi siirecinde viriisiin bulastigi insanlarin agir solunum

enfeksiyonu ile micadele etmesi ve ¢ogu durumda viriisiin insanlart 6ldiirmesi
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neticesinde ekonomide olumsuz arzin ve talebin olusmasi kiiresel olarak en derinden
hissedilen ekonomik konular arasinda yer almaktadir. Bu donemde sosyal izolasyona
onem verilmesi ve fiziki temastan kacinilmasi neticesinde tarimda ve sanayide
iiretimde arz daralmasi meydana gelmis ve Ozellikle isgiicii konusunda aksakliklar

yasanmustir (Arslan ve Bayar, 2020: 89).

Pandemi ile birlikte diinya Uzerinde turizm ve hizmet sektoriinde ciddi
yaralanmalar meydana gelerek yasamsal faaliyetlerin kisitlandig1 bir hayat baglamistir.
Tatil planlart iptal edilmis, virlisiin bulasmasini engellemek amaci ile disaridan
yiyecek ve icecek talep edilmesi durdurulmus yani kisacasi yasamsal nosyonlarin
haricinde meydana gelebilecek tiim aligverisler veya hizmetlerin talep siirecinde

olumsuzluklar meydana gelmistir.

Salgin ile meydana gelen kiiresel ekonomik etkileri maddeler halinde

aciklayacak olursak:

e Borsalarin diismesine ve buna bagl olarak tasarruf hesaplarinin ciddi
kayiplar almasina neden olmustur.

e Diinya tiizerinde ciddi kisitlamalarin uygulanmasi isgiicii acigin
meydana getirmis ve isgiiclinde kayiplarla birlikte gelirlerde diisiis
yasanmigtir.

e Piyasada meydana gelen arz ve talep azalmasi neticesinde resesyon
riski beklentisi yine salgmin kiiresel ekonomik etkileri arasinda yer
almaktadir.

e Havayollar1 uguslarinin azalmasi ile sonuglanan agir kayiplar, seyahat
sektorinde daralmay1 beraberinde getirmistir.

e 2020 yilimin nisan aymnda fiyatlarinda azalma gordiiglimiiz petrol
sektorii, bazi1 seyahat kisitlamalarinin gevsetilmesi neticesinde
fiyatlarin artirarak, yiikselis egilimine girmistir.

e Tiketicilerin, viriise yakalanmaktan ka¢immmasi ve uygulanan
kisitlamalarin sonucunda daha az aligveris yaparak magaza ve
diikkanlarda dolasan miisteri sayilarinda ciddi diisiis yasanmistir ve
yasaklarin gevsetilmesi halinde aligveris sektoriiniin ~ yeniden

canlanmasi beklenmektedir.
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e Dunya Ulkelerinin bir an 6nce normal dizene geri donemsi igin birgok
ilagc firmasi as1 bulmaya yonelik ¢alismalarini artirdi. Boylece as1

umudu ile artan hisse senetleri artis1 rekor diizeylere ulagmistir.

3.2. Pandemi Siirecinin Tiiketici Davramslar1 Uzerine Etkisi

Salgin doneminde bireylerin gerekli olmadik¢a disar1 ¢ikmalarmin yasak
olmasi, kapanan is yerlerinin iiretim yapamaz hale gelmesi gibi kisitlar hem yasam
tarz1 hem de iiretim agisindan birgok degisimi beraberinde getirmistir. Insanlarin
biitgeleri daralmis ve buna bagli olarak tiiketim aligkanliklarinda farkliliklar
olusmustur. En temel ve 6nemli ihtiyaclar disinda harcama yapmamaya 6zen gosteren
tilkketiciler diger sektorleri ciddi anlamda olumsuz etkilemistir. Kiiresel anlamda tam
kapasite ile faaliyet gdsteremeyen firmalar igsizligi ve piyasada durgunlugu meydana
getirmistir. Tiirkiye’de de biiyiik etki yaratan koronaviriis salgint her gegen gin artan

ekonomik daralma ile sonu¢lanmaktadir.

Covid-19 siirecinde bireyler aligveris tercihlerinde 6nemli degisikliklere gitmis
ve yapilan arastirmalar sonucunda evden ¢alisma ve egitim faaliyetlerinin yirittulmesi
neticesinde gida talebinde artis meydana geldigi gézlenmistir. Bunun yani sira evinde
tek televizyon bulunan aileler ¢ocuklarinin egitimi i¢in farkli ikinci bir televizyona
ithtiya¢ duyarak televizyon satiglarini artirmistir. Donemin getirdigi kisitlar bireyde
kisisel bakimin kendi kendine yapilmasini zorunlu hale getirmis ve buna bagh olarak
sac ve sakal kesme aletleri, sa¢ boyalar1 ve bunun gibi kisisel bakim iiriinlerinde satis
artiglar1 gorillmustiir (T.Kayabasi, 2020: 15). Covid-19 koronaviriis salgininin baginda

aligveris tercih verilerinin su sekilde oldugu gozlenmistir:

o Kisisel bakim iiriinleri i¢in satig artis miktar1 %10 artmais,
e Kuru maya ve bunun gibi hamur kabartma Grtnleri icin talepteki
artts miktar1 %8-15 araliginda olurken ekmek talebi ise %36

oraninda diismiistiir.

Tiim artis ve azaliglarin nedeni bireylerde psikolojik veya ekonomik anlamda
salginin yarattig1 etkiden kaynaklanmaktadir. Ciinkii insan her zaman kendini giiven
icinde hissetmek ister ve davranis degisiklikleri buna bagl olarak ortaya ¢ikar. Burada

da ekmek talebinde azalisa gidilmesi, bireyin kendi ekmegini kendi yapmasina
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baslamasi ve salgindan en giivenli sekilde kendini korumasi amaci igermektedir

(T.Kayabasi, 2020:21).

3.3. Pandemi Siireci ve Dijitallesme Uzerinde Yarattign Etki

Covid-19 salgini ile degisen diinya diizeni yeni dijitallesme c¢alismalarini da
beraberinde getirmistir. Geleneksel yontem veya dijitallesen kanallarin kullanim
tercihi her bireye gore farkli giiven duygusu asilasa da giinlimiizde getirilen kisitlar
dijitallesme adimlarinin yasamimizda hizla yer edinmesini saglamaktadir. Ulkeler
salginla miicadelede kendi dinamiklerine uygun olarak veya dunya (zerinde
uygulanan ¢alismalart Ornek alarak bu siirecin kesintisiz sekilde islemesini

amaglamaktadirlar (Uzun, 2021: 314).

Uretim alanlariin daralmasi sonucu sekteye ugrayan ¢ogu sektor dijitallesme
stireci ile birlikte biraz da olsa etkilesim gostermeye baslamistir. Bunun yani sira
uzaktan egitim veya uzaktan alinan spor egitimleri, farkli ¢calisma alanlarinin uzaktan
idare edilebilmesi dijitallesme ile miimkiin olup farkli kategorilerde pozitif etkilerin
dogmasini saglamistir. E-ticaretin daha ¢ok kullanilmaya baslanmasi, finans alaninda
yatirrmlarin  hizli sekilde yapilabilmesi ve hizmet sektérinde dijital planlar
gerceklestirilmesi, banka ve kredi islemlerinde tiim adimlarin dijital olarak
gerceklestirilebilmesi, market uygulamalarinin ¢ogalmasi ve dijital olarak market
aligverisinin kolay bir sekilde gergeklestirilebilmesi gibi islemler dijitallesme surecini
hizlandirmis ve yeni diizen igin kaginilmaz birer yontem halini almistir (Filik ve

B.Yesilay, 2020: 323-324).

Her alanda hayatimiza giren dijitallesme kavraminin siirekli geliserek daha da
hizlanmas:1 beklenmektedir. Artik ise alim siireclerinde ve diger tiim basvuru
islemlerinde dijital olarak gergeklesen adimlarla karsilagmaktayiz. Evlerimizden
¢ikmadan istedigimiz tiim egitimlere ve ihtiyaclarimiza dijitallesme sayesinde kolayca
ulagmaktayiz. Giinlimiizde artik firmalarin basaris1 dijitallesme yolunda atacagi

adimlara baglidir ve bunu en iyi sekilde kullananlar rekabet avantaj1 elde edeceklerdir.
4. Arastirma Yontemi

Bu calismada, Covid-19 koronaviriisii ile ortaya ¢ikan pandemi déneminin

basladig1 2019 yilinin ilk aylarindan itibaren on iki aylik donemi ve bunu takip eden
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2020 yili pandemi doneminin on iki aymi kapsayan ve dijitallesme calismalarinda
gelinen seviyenin agiklanabilmesi i¢in dijital bankacilik verileri incelenmistir. Turkiye
icin, 2019 ve 2020 yilina ait elde edilen veriler iizerinden artis ile azaliglarin
incelendigi {irtin ve hizmet kullaniminda tercihlerin dijitallesme tizerindeki etkileri

aciklanmaya calisilmaktadir.

4.1. Veri Kaynaklarinin Niteligi

Calismanin bu kisminda, salgmin Tiirkiye iizerinde yarattifi dijitallesme
farkliliklarint analiz etmek ve bireylerin bu donem icindeki tercih degisikliklerini
gbozlemlemek amaglanmistir. Bu amag¢ dogrultusunda Bankalararasi Kart Merkezi,
Turkiye Bankalar Birligi, TUIK, salgin dénemi iginde olusturulan akademik
calismalar ve bazi kurumlarin halka sunmus oldugu raporlar incelenerek ikincil
verilerle olusturulan bir ¢aligma elde edilmistir. Veriler, 2019 ve 2020 yilin1 kapsayan
her iki yil i¢cin Mart, Haziran, Eyliil ve Aralik aylarmi igermektedir. 3’er aylik
donemlerle agiklanan veriler olmasi nedeni ile 2019 yil1 i¢in 4 donem ve 2020 yil1 i¢in
de 4 donem incelenerek Tiirkiye’de pandemi siirecinde degisen tiiketici davraniglar:

degerlendirilmektedir.

4.2. Bulgular

4.2.1. Dijitallesmenin Etkisiyle Degisen Aktif Bankacilik Miisteri Davramislar

Degisen miisteri davraniglarinin ve yasam kosullarinin, aktif olarak kullanilan
dijital bankacilik miisteri tercihleri tizerindeki degisimi aciklamaktadir. Tiirkiye’de yer
alan yirmi yedi bankanin Tirkiye Bankalar Birligi(TBB) istatistikleri kullanilarak

hazirlanmustir.

Tablo 1: Aktif Dijital Bankacilik Miisteri Sayisi(Bin Kisi)

Donem 2019 2020 Yiizde Degisim
Mart 44.196 53.981 22,14%
Haziran 45.738 59.076 29,16%
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Eylal 48.207 60.038 24,54%

Aralik 51.014 62.827 23,16%

Kaynak: TBB 2019 ve 2020 istatistiklerinden derlenmistir.

Yukarida diizenlenmis Tablo 1 i¢in gerceklestirilen inceleme sonucunda 2020
yilinin Mart ayinda gergeklesen iicer aylik aktif dijital bankacilik miisteri tercihleri bir
onceki yila oranla %22,14 biiyiime gostererek 53 milyon 981 bine ulagmistir. 2020
yilinin Haziran ayinda bu oran %29,16 artis ile 2019 yilina gore dijital bankacilik
miisteri sayist 59 milyon 076 bin kisi olarak agiklanmistir. Yine Eyliil ve Aralik
aylarinda aciklanan ticer aylik veriler dikkate alindiginda biiyiimenin devam ettigi
gorilmektedir. Pandemi siirecinde tiiketiciler daha fazla online islemleri tercih ederek

dijitallesme yolunda tercihlerini artirmislardir.

Grafik tlizerinde degisen dijital bankacilik miisteri tercihleri incelenmek

istenirse asagida yer alan Sekil 9 icin istatistiksel ayrintilar elde edilmistir.

Sekil 9: Aktif Dijital Bankacilik Miisteri Sayisi

70,000 35.00%
60,000 30.00%

50,000 25.00%

—1
[ ] -
40,000 20.00%
30,000 15.00%
20,000 10.00%
10,000 5.00%
0.00%

Mart Ay1  Haziran Ayt Eylil Ayr  Aralik Ay1

o

w2019 Yili e 2020 Yili Yiizde Degisim

Kaynak: TBB 2019 ve 2020 istatistiklerinden derlenmistir.

4.2.2. Dijitallesmenin Etkisiyle Degisen internet Bankaciligi Miisteri
Davranislan

Degisen miisteri davranislarinin ve yasam kosullarinin, aktif olarak kullanilan

internet bankacilig1 miisteri tercihleri tizerindeki degisimi agiklamaktadir. Tiirkiye’de
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yer alan yirmi yedi bankanin Tiirkiye Bankalar Birligi(TBB) istatistikleri kullanilarak

hazirlanmustir.

Tablo 2: Aktif Internet Bankaciligi Miisteri Sayisi(Bin Kisi)

Donem 2019 2020 Yiizde Degisim
Mart 12.096 12.256 1,32%
Haziran 11.141 13.253 18,96%
Eylal 11.725 12.098 3,18%
Arahk 11.985 12.444 3,83%

Kaynak: TBB 2019 ve 2020 istatistiklerinden derlenmistir.

Covid-19 koronaviriis doneminin getirdigi kisitlar yeni farklilasmalar1 ve
aligkanliklarin  degismesini beraberinde getirmistir. Kendini giivende hissetmek
isteyen ve yasaklar neticesinde “Evde Kal!” uyarilarina ¢gok¢a maruz kalan bireyler,
islemlerini daha hizli yiiriitebilmek adina aktif olarak internet bankacilig1 miisterisi
olmuglardir. Yukarida yer alan Tablo 2 incelendiginde iicer aylik donemleri igeren
2020 ve 2019 yillarina ait verilerin yer aldigin1 gérmekteyiz. Aciklanan verilere gore
en ¢ok artigin 2020 yilinin 2019 yilina gére Haziran aymda %18,96 oranla 13 milyon
253 bin kisi olarak gergeklestigini sdoylemek miimkiin. Mart ay1 incelendiginde
oranlarin bir dnceki doneme gore artis1 %1,32, Eyliil ay1 incelendiginde oranlarin bir
onceki doneme gore artis1 %3,18 ve Aralik ayini inceledigimizde ise bir onceki yila

gore degisim %3,83 ile karsimiza ¢ikmaktadir.

Grafik iizerinde degisen internet bankaciligi miisteri tercihleri incelenmek

istenirse asagida yer alan Sekil 10 i¢in istatistiksel ayrintilar elde edilmistir.

Sekil 10: Aktif Internet Bankaciig1 Miisteri Sayisi
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Kaynak: TBB 2019 ve 2020 istatistiklerinden derlenmistir.

4.2.3. Dijitallesmenin Etkisiyle Degisen Mobil Bankacilik Miisteri Davramslar:

Degisen miisteri davranislarinin ve yasam kosullarinin, aktif olarak kullanilan
mobil bankacilik miisteri tercihleri lizerindeki degisimi aciklamaktadir. Tiirkiye’de
yer alan yirmi yedi bankanin Tiirkiye Bankalar Birligi(TBB) istatistikleri kullanilarak

hazirlanmstir.

Tablo 3: Aktif Mobil Bankacilik Miisteri Sayisi(Bin Kisi)

Ddnem 2019 2020 Yiizde Degisim
Mart 41.890 52.481 25,28%
Haziran 43.050 58.106 34,97%
Eylal 46.900 59.371 26,59%
Arahk 49.279 62.500 26,83%

Kaynak: TBB 2019 ve 2020 istatistiklerinden derlenmistir.

Teknoloji ile hayatimizda biiylik yer edinen akilli telefonlar artik bir¢ok islemi
kolay ve hizli sekilde gergeklestirebiliyor. Pandemi doneminin etkisi ile parasal
islemlerde sira beklemeden ve subeye gitmeden aligverisin yapilabildigi mobil sistem

tercihlerinde artis goézlenmektedir. 2020 yilinin ilk ii¢ aylik verilerine bakildiginda
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2019 yilinin Mart ayma gore %?25,82 artis ile mobil bankacilik islemlerinde
hareketlilik gorilmektedir. Bunu takip eden ve kisitlamalarin en fazla yasandig
Haziran doneminde ise islemlerin en yogun oranla gergeklestirildigi ve bu oranin
%35’1ere yiikseldigi goriilmektedir. Eylll aymnda yiizde degisim orant %26,59 ve 59
milyon 371 kisi iken Aralik ayinda gergeklesen oran %26,83 duzeylerinde ve 62

milyon 500 bin kisi olarak artig egilimi gostermektedir.

Grafik iizerinde degisen mobil bankacilik miisteri tercihleri incelenmek

istenirse asagida yer alan Sekil 11 i¢in istatistiksel ayrintilar elde edilmistir.

Sekil 11: Aktif Mobil Bankacilik Miisteri Sayisi
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Kaynak: TBB 2019 ve 2020 istatistiklerinden derlenmistir.

4.3. Bireylerin Internet Uzerinden Gergeklestirdigi Tiiketim Islemleri

Salgin doneminin getirdigi evden ¢alisma ve egitim 6gretim hayatinin evden
devam ettirilmesi hane halkinin internet kullanim diizeyinde artisa neden olmustur.
Daha fazla internet kullanmaya ihtiya¢ duyan birey bilisim teknolojilerinden daha ¢cok

yararlanmak iizere ev lizerinden internet erisim imkanlarini artirmislardir.

Sekil 12: TUIK Hane Halk: Bilisim Teknolojileri Kullanimi

61



(%)
100 -

90
80 -
70
60 -
50
40
30
30,0 16,6
20
10 - 45
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
e Nt ernet erisim imkani olan haneler «=m==Bireylerde internet kullamimi Urin siparisi ya da satin alma

Kaynak: TUIK, 2020 Hane Halk: Bilisim Teknolojileri Kullanim Istatistikleri.

TUIK istatistiklerine gére hanelerde internet erisim imkanlarinda 2020 yilina
kadar artis gozlenmekte olup bu artis pandemi déoneminde de devam etmistir. Buna
gore 2019 yilinda internete erisim imkani %88,3 iken 2020 yilinda bu oran %90,7’lere
cikmustir. Internet erisiminde gozlenen artisa paralel olarak e-devlet hizmetlerinin
kullanilmasinda, internet {izerinden iirlin ve gida siparislerinde de artiglarin
yasandigini sdylemek miimkiin. Buna gore e-devlet hizmetleri kullanim oran1 2019
yilinda %51,2 iken 2020 yilinda %55,5 olarak belirtilmistir. Bununla birlikte bireyler
kamu kurum ve kuruluslara ait internet hizmetlerinden bilgi edinme oranlarini da
pandemi déneminde artmistir. Internet {izerinden siparis verme oranlarimi inceleyecek
olursak TUIK verilerine gore 2019 yilinda internet {izerinden siparis veren bireyler
%34,1 olarak belirtilirken bu oran 2020 yilina gelindiginde %37’ lere ¢ikmustir. Siparis
verilen tiriin kategorilerine bakildiginda bireyler en ¢ok giyim, aksesuar ve ayakkabi
satin olarak %60,9 oraninda tercihlerini bu yonde kullanmislardir. Bunu takiben %26,1
oraninda gazete, kitap ve dergi alimi, %22,5 oraninda online olarak yemek siparisinde
bulunma, %?21,1 ile saglik ve kozmetik iirlinlerini satin alma, %17,6 ile temizlik
urtinleri ve %17,0 ile ev dekorasyonu, mobilya ve bahge diizenlemeleri kategorisinde

internet lizerinden siparis verme islemleri gergeklestirilmistir.

Sekil 13: Internetten Yapilan Odeme islemleri
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Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Yukarida yer alan Sekil 13’te internet {izerinden kartla yapilan 6deme islem
adetlerini inceleyecek olursak; pandemi doneminde artig egilimi gozlenen grafikte
2019 yili Mart ay1 i¢in kart kullanim islem adedi 15.559.006 iken 2020 yilinin Mart
yilinda bu oran katlanarak 194.431.546’lara yiikselmistir. Ayn1 sekilde artisin belirgin
oldugu 2019 Haziran ayinda 162.187.236’larda olan toplam islemler 2020 yilinin
Haziran ayinda 217.815.440 olarak karsimiza ¢ikmaktadir. 2019°un Eyliil ve Aralik
aylarinda internetten 6deme yapilan islem miktar1 166.217.766 ve 195.088.989 iken
2020 yilinda bu oranlar Eyliil ay1 i¢in 248.847.008 ve Aralik ay1 i¢in 295.268.358

olarak artis egilimi gostermektedir.

Sekil 14: Salgin Doneminde Tiirkiye'de Online Satis Tercihleri

%186 %168 %200

%106 %150
I %63 *’*jgﬁ
I}EJ
u %0

s e -1 R KB ] s

%19 %22 g

%43 _a5g %100
x * * - & " i .\ %79 %82 %84
5 . a A o A
ol B & ) & i & W Ty ¢ & 3 Qﬂ
& o B AT S o "l 4F e b R
+ o e g AN 5 o G
* p \ o < i ) N
& © ¥

Kaynak: (T.Yilmaz ve Bayram, 2020: 50).

Covid-19 koronaviriis salginmin getirdigi sosyal mesafe kurallarinin

uygulanmasi bireylerin tiiketim tercihlerini olduk¢a etkilemistir. Artik evlerinden
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caligan hane sahipleri ve evlerinden ¢ikmadan egitim goren hane bireylerinin ¢ocuklari
tilketimde davraniglar1 degistirerek market aligveriglerini artirmistir. Ailenin yiyecek
ihtiyaclar1 artmis, siirekli ev icinde yemek yapilmasindan kaynakli olarak gida
tilketimine egiliminin %186’lara yiikseldigi gozlenmistir. Yine salgmin getirdigi
hijyen ve temizlik kurallari, bireyleri kolonya, cerrahi maske, el dezenfektanlar1 gibi
saglik {irinlerini almaya itmis buna bagli olarak ikinci tiikketim artis1 saglik tirtinleri ile
%168 oraninda artig gostermistir. Ardindan kozmetik sektoriinde %106’lik satig artisi
meydana gelmis bunu kitap ve kirtasiye triinleri %69 ve kuruyemis sektoriinde

meydana gelen %42’lik artig orani takip etmistir.

Tiirkiye’de ve diinyada birgok sektoriin daralmasina neden olan pandemi
slirecinde, kuyumculuk sektoriinde ise-%19’luk azalis, elektronik sektoriinde-%22’1ik
azalig, otobiis bileti sektoriinde-%33’lik azalis, tekstil sektoriinde-%43’lik azalis,
mobilya sektoriinde-%55 azalis, ara¢ kiralama sektoriinde-%79 azalis goriilmis ve
getirilen kisitlardan kaynakl olarak en ¢ok ugak bileti sektorii-%82 ve otel kategorisi-

%84 daralarak ekonomide durgunluk siirecine girmistir.

4.3.1. Tiiketim Tercihlerinde Cinsiyet Farklihgina Gore Dijital Bankacilik
Miisteri Davramislarimin Karsilastirilmasi

Dijitallesen ¢ag ve gelisen teknoloji sayesinde bireyler evlerinden ¢ikmadan
istedigi bilgiye ve satin almak istedigi lirline kolayca ulasabilmektedir. Dijital
bankacilik tercihlerinin bu noktada bagsladigi ve 2019 yilinda karsilastigimiz

koronaviriis salgininin da etkisiyle artarak biiyiidiigiinii s0ylemek yanlis olmayacaktir.

Tablo 4: Cinsiyete Gore internetten Yapilan Ahsveris Tercihleri

Cinsiye | Mart | Haziran | Eylul | Aralik | Mart | Haziran | Eylil | Aralik
t 19 19 19 19 20 20 20 20

Kadin |[13.184| 14.991 |14.993| 15.892 |16.857 | 18.541 |18.960| 20.021
Erkek [30.012| 31.747 |33.214| 35.122 | 37.125| 40.535 |41.078| 42.807

Kaynak: Tiirk Bankalar Birligi verilerinden derlenmistir.

Tablo 4’de yer alan kadin ve erkek bireylerin dijital bankacilik tercihlerini
inceleyecek olursak; erkek bireylerin daha fazla internet iizerinden aligveriste

bulunduklarim1 gérmekteyiz. Bunun nedeni olarak kadinlarin kendileri i¢in 6zel
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aligveris tercihlerini gergeklestirirken erkeklerin ev halki i¢in daha biiyiik miktarl

aligverislerde bulunmasini tistlenmekte oldugu belirtilmektedir.

Tabloda yer alan veriler, TBB istatistikleri ¢ercevesinde derlenmis olup her
birey icin ifade edilen veriler bin kisi ile agiklanmaktadir ve bu istatistikler 27

bankanin kendi verilerini, Tiirk Bankalar Birligi’ne gondermesi ile olugmaktadir.

Sekil 15: Kadin ve Erkek Bireylerin Internetten Gergeklestirdigi Ahsveris
Oranlarimin Karsilastirmasi
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Kaynak: Tiirk Bankalar Birligi verilerinden derlenmistir.

Sekil 15 incelendiginde, 2019 yilinin Mart ayinda dijital bankacilik yoluyla
internetten aligveris yapan kadin birey sayisi 13 milyon 184 bin olarak goruliirken bu
oran erkekler i¢in 30 milyon 012 bindir. Ayni1 yilin sonlarina gelindiginde pandeminin
de etkisi ile artan dijitallesme sonucunda Aralik ayinda kadinlarda dijitallesme 14.993
ve erkeklerde ise 33.214’e¢ ¢ikarak internet iizerinden gergeklestirilen aligveris

tercihlerinin artig egiliminde oldugu goriilmektedir.

Salginin hiz kesmedigi 2020 yilinin ilk, orta ve son donemlerinde dijitallesme
yolunda kadin ve erkeklerde egilim Aralik ayinda kadinlarda 20.021 kisi ile erkeklerde
ise 42.807 kisi ile artisin ne kadar biiyiik oldugunu gostermektedir.

43.2. Yas Gruplarma Gore Dijital Bankacihk Kullanom Tercihlerinin
Karsilastirilmasi
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Cinsiyete gore inceledigimiz dijitallesme tercihlerini yas gruplarina gore

inceledigimizde farkli yas gruplari i¢in tercihlerin farklilastigini gérmekteyiz. Tablo

5’te derlenen TBB verilerinin her bir yas grubu i¢in bin kisi ile ifade edilmektedir.

Tablo 5: Yas Gruplarina Gore Dijitallesme

Haziran Aralik Haziran Aralik
Yas |Mart19| 19 |Eylil19] 19 | Mart20 | 20 |Eylil20| 20
0-17 207 167 232 246 232 191 190 230
18-25 | 9.994 9.606 | 10.820 | 11.080 191 11.632 | 11.890 | 12.431
26-35 | 13.894 | 14.642 | 14.738 | 15.361 | 15.976 17.343 | 17.579 | 18.204
36-55 | 17.436 | 17.417 | 18.541 | 19.785 | 21.152 23.628 | 24.110 | 25.237
56-65 | 2.314 2.999 3.043 3.375 3.896 4.535 4.579 4.884
66+ 873 913 1.203 1.167 1.450 1.747 1.691 1.841
Kaynak: Tiirk Bankalar Birligi verilerinden derlenmistir.

0-17 yas grubu, internetten aligveriste tercihlerin en az sekilde gerceklestigi yas

grubunu olusturmaktadir. 2019 yilinin Mart ayinda 207 bin kisi ile belirtilen veriler

diger yilin sonunda gelindiginde 2020 yilinin Aralik ayinda 230 bini gegmeyerek artis

egiliminde degisiklik meydana getirmemistir. 18-25 yas arasi bireylerin dijital

bankacilik kullanimda Aralik 2019 yilina kadar artis egilimi gosterdigi ve 2020 yilinda

Mart ayinda bu egilimin diisiise gectigi asagida yer alan Sekil 17°de gosterilmektedir.

Mart aymnin ardindan tekrar yiikselis gosteren 18-25 yas arasi bireylerde dijital

bankacilik tercihleri hafif artiglarla y1l sonuna kadar devam etmistir.

Sekil 16: Yas Gruplarina Gore Dijitallesme Egilimi
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Kaynak: Tiirk Bankalar Birligi verilerinden derlenmistir.
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En fazla ve en aktif olarak internetten 6deme islemlerinin uygulanmasi 36-55
yas arasi bireylerde goriilmektedir ve bu artig egilimi ile 2020 yilinin sonuna kadar
devam etmistir. Dijital bankacilikta en az ikinci tercih olarak 66 yas ve {izeri gruplar
icin istatistik degerlendirmeleri mevcut olmakta birlikte 26-35 yas aras1 birey gruplari

icin de en ¢ok dijital bankacilik kullanan ikinci yas grubunu olusturmaktadir.

4.4. Sektorel Olarak Tiiketim Tercihlerinde Meydana Gelen Degisimin

Incelenmesi

Bu baslik altinda; ¢esitli gida, market ve alisveris merkezleri, egitim kirtasiye
ve ofis malzemeleri, elektrik elektronik esya ve bilgisayar, giyim ve aksesuar,
havayollari, konaklama, kuyumculuk, saglik ile saglik triinleri ve kozmetik,
telekomunikasyon hizmetleri sektorleri incelenerek Tiirkiye’de salgin doneminin

etkileri gozlenmeye galisilmistir.

4.4.1. Cesitli Gida Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degisimi

Pandemi siireci ve gelir diizeylerindeki degisiklik ile tiiketim tercihlerinde
zorunlu ihtiyaclarin 6ncelikli karsilanmasi1 goze carpmakta olup bireyler ilk olarak
gida ihtiyaclarin1 gidermektedir. Pandemi siirecinin getirdigi belirsizlik, yiyecek
sektdriinde hizmet veren bir¢ok yemek firmasinin hizmet dig1 kalmasina neden olmus
ve gida iirlinlerinin ev igerisinde tiikketilme davranisinda artis goriilmiistiir. Bununla
birlikte market aligverislerinde artan talep ve stoklama davraniglarinin goriilmesi

perakende sektoriinde yiikselis meydana getirmistir (Baltac1 ve Akaydin, 2020: 60).

Bankalararas1 Kart Merkezi verilerinin derlendigi Tablo 6 icin, 2019 ve 2020 yilina
ait dijital harcamalar listesi incelenmektedir. Cesitli gida olarak nitelendirilen tirtinler;
meyve, sebze, et, balik, bugday, bebek mamalari, yaglar, seker ve sekerli iirlinler ile

icecekler gibi tirlinleri ve bunlarin alt basliklarini kapsamaktadir.

Tablo 6: Pandemi Siirecinde Cesitli Gida Tiiketimi

Cesitli Gida Uriinlerinin Tiiketimi

Cesitli Gida | 2019 Banka Kart1 | 2019 Kredi Kart1 | 2020 Banka Kart1 | 2020 Kredi Kart1
Mart 46.703.422 84.666.267 65.079.079 100.648.458
Haziran 60.010.986 94.921.587 62.669.847 91.944.914
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Eylil 58.471.172 92.086.752 78.116.700 102.708.826
Aralik 64.748.506 96.745.812 75.617.938 108.616.369
Toplam 229.934.086 368.420.418 281.483.564 403.918.567

Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Buna gore, 2019 yilinin Mart ayinda banka kart1 harcamalar ile kredi karti
harcamalar1 diger 2020 yilinin ayni1 doneminde artis egilimi gostermektedir. 2019
yilinin ilk déneminden 2020 yilinin ilk donemine gelene kadar banka karti
kullaniminda neredeyse 20 milyonluk artis gozlenirken kredi kartt harcamalarinin

artiginda ise 15 milyona yakin bir farklilik belirtilmektedir.

2020 yilimin Haziran ayinda 2019 yilinin Haziran ayina gore banka karti
tilketim harcamalarinda yaklasik 2 milyonluk artis ve ayni donemler igin kredi karti
harcamalarinda yaklasik 4 milyonluk diisiisiin yasanmasi salgin siirecinin en durgun
ekonomik seviyesini ortaya koymaktadir. Her iki yil i¢in Haziran ayinin haricinde
diger aylara deginecek oldugumuzda tiiketim harcamalarinin dijital ortamda Mart,

Eyliil ve Aralik aylarinda arttigi gorilmektedir.

Asagida yer alan Sekil 16 ile pandemi siirecinde “Cesitli Gida” sektoriinde

meydana gelen tiiketim tercihlerinde yasanan degisimi gostermektedir.

Sekil 16: Pandemi Siirecinde Cesitli Gida Tiiketimi
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Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.
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4.4.2. Market ve Ahsveris Merkezleri Sektoriinde Tiiketici Harcamalarimmin
Degisimi

Evde gegirilen salgin donemi siirecinde, market alisverislerinde ciddi oranda
degisimler gozlenmistir. Hane hakli iiyelerinin her birinin evden ¢alismasi veya egitim
stireclerini evden devam ettirmesi, ev iginde tiiketilen yiyecek miktarini ve kullanilan
diger triinleri etkilemektedir. Normal hayat sartlarinda haftada bir veya iki kez
giderilen market ihtiyaglar tiim bireylerin evde olmasindan kaynakli olarak neredeyse
haftanin her giinii market aligveris ihtiyacini zorunlu hale getirmistir. Bu durumun aksi
olarak  ihtiyag olmadik¢a aligveris merkezlerinde tiikketim harcamalar
gerceklestirilmemistir. Asagida yer alan Tablo 7°de pandemi sirecinde market ve
alisveris merkezileri harcamalarinin oranlar1 belirtilmektedir bu oranlar 2019 ve 2020
yilim1 kapsayan Bankalararas1 Kart Merkezi verilerinin harcamalar {izerinde

gergeklestirilen islem adetlerini kapsamaktadir.

Tablo 7: Pandemi Sirecinde Market ve Alisveris Merkezi Harcamalari

Market Aligverisi Tiiketim Harcamalari

Market 2019 Banka 2019 Kredi 2020 Banka 2020 Kredi
Aligverisi Karti Karti Karti Karti
Mart 154.082.270 296.144.568 212.615.548 344.718.497
Haziran 188.379.698 319.135.685 221.508.947 336.068.541
Eylil 189.457.956 324.895.393 255.349.662 376.983.538
Aralik 204.545.498 326.700.929 255.042.383 394.033.756
Toplam 736.465.422 1.266.876.575 944.516.540 1.451.804.332

Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

2019 yilmin Mart ayinda banka karti harcamalar1 islem adedi ve kredi karti
harcamalari islem adedi 154.082.270 ile 296.144.568 olarak kaydedilmistir. 2020
yilina gelindiginde ilk donem i¢in banka kart1 harcamalar1 212.615.548¢e ve kredi kart1
harcamalar1 344.718.497°ye yiikselmistir. Her iki yilin ayn1 donemi i¢in kredi karti
harcamalarinin banka kart1 harcamalarina gore daha fazla oldugu goriilmektedir. 2019
ve 2020 yillariin Haziran aylarinda banka karti harcamalari arasinda 33 milyondan
fazla artis ve kredi karti harcamalarinda ise 17 milyona yakin artis fark:

g6zlenmektedir.

Tiiketiciler genel olarak evden ¢ikmadan aligveris ihtiyaglarin1 gerceklestirme
tercihinde bulunmus ve bu siiregte daha saghkli gidalar tiikketilmeye baslanmstir.

Bozulmayacak iiriinler arasinda yer alan ¢ay ile kahve tirtinleri, makarna gibi raf dmrii
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uzun Omiirler ve hijyenik drilinlerin tercih edilirlii pandemi siirecinde artig

gostermistir (C.Tekin, 2020: 2343).

Sekil 17: Pandemi Surecinde Market ve Ahsveris Merkezi Harcamalar:
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Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Market ve aligveris merkezileri sektoriinde 2019 yilmin Eyliil ayinda
gerceklestirilen islem adedi 189.457.956 ve 2020 yilinda bu oran 255.349.662’lere
cikarak banka kartlar1 tizerinden gergeklestirilen islemler artislarini ortaya koymustur.
Ayni sekilde bu donemler arasinda kredi kart1 kullanim miktarinda 52 milyondan fazla
artis kayda gecmistir. Aralik ay1 i¢in 2019 yilinin banka karti harcamalar1 ile 2020
yilinin banka karti harcamalar1 arasindaki artis 52 milyona yakinken kredi karti
harcamalarindaki artig i¢in bu miktar 68 milyonu gecmektedir. 2019 yilinin salgin
donemlerinde kredi karti ve banka karti harcamalarinda toplamda gerceklestirilen
tiketim islemleri 2.003.314.997 iken bu miktar 2020 yilina gelindiginde toplam olarak
gerceklestirilen islem adedi 2.396.320.872’lere yiikselerek ciddi artis oranlar

sergilemektedir.

Salgin sartlarinin  getirdigi kisitlar ve hafta sonu yasaklarinin uygulanmasi
AVM’lerde bulunan magazalar i¢in olumsuz ekonomik durumlar1 meydana getirmis
ve biiytik kiigiik tim magazalar kiralarii 6demekte zorluk ¢ekmistir. Tedarik sikintisi,
personel sikintis1 ve kapanma yasaklarinin dénem donem uygulanmasi ile AVM

sektoriinde ekonomi canliligini yitirmistir (C.Tekin, 2020: 2343). Buna karsin
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marketten aligveris yapma oranlarinda artis goriilmiis ve kimi iiriinlerde tercih

farkliliklar1 gdzlenmistir. Iste pandemi siirecinde degisen tiiketici tercihleri:

e Uriin fiyatlarmin artmasi, bireyleri zorunlu ihtiyaglar karsilamaya itmis ve
harcamalar %8 oraninda diisiis gostermistir.

e Bu donemde dondurma, kola, maya, sirke, seker, maden suyu ve un gibi
urunlerin tercihlerinde ciddi artislar gorilmustiir.

e Yuksek hane halki tercih seviyesi ile hazir gidalar ve dondurulmus gidalar en
cok tercih edilen {irinler arasinda yerini aldi. Bu gidalar evde yapilabilen;
manti1, borek, sekerli tatlilar haricinde dondurulmus ve konserve iiriinleri
icermektedir. Yani bebekler i¢cin meyve konserveleri, hazir makarna ve
corbalar, dondurulmus balik iirlinleri gibi {irlinlerden olusmaktadir (Baltac1 ve
Akaydin, 2020: 60).

e Salginin ilk basinda neyin ne oldugunu heniiz kavrayamadigimiz zamanlarda
zor giinlerin bizi bekledigi disiincesi ile anlamsiz ve belki de hi¢ ise
yaramayacak urunlerin satin alindig1 gozlenmistir (Baltact ve Akaydin, 2020:
61).

e Ciddi enfeksiyon solunum yolu rahatsizligi nedeniyle 6liimle sonuglanabilen
koronaviriis salginina kars1 bagisikligi giiclii tutan saglikli iiriin tercihlerinde
de artis meydana gelmistir. Tahill iirlinler, C ve D vitamini destekli gidalar,
bitki caylar1 gibi Uiriinler bu kategoride yer almaktadir.

e Ev halkinin en kii¢iik bireylerinin evde kalmasi ile kahvaltida tiiketilen gevrek
cesitlerinde ve siirlilebilen lezzetlerde de gdzle gorullr bir artis meydana

gelmistir.

4.4.3. Egitim Kirtasiye ve Ofis Malzemeleri Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin
Degisimi

Pandemi doneminde evden calisma ve egitim Ogretim gérme hayatinin
baslamasi tiikketici davramiglarim1 degistirmekte olup bu davranislar harcamalar
tizerinde farkl etkilere doniismektedir. Egitim, ofis malzemeleri gibi kirtasiye iirtinleri
bu donem i¢inde ne gibi degisikliklerle karsilasmis ve artis azalislar ne yonde olmus,

asagida yer alan Tablo 8’de Bankalararas1 Kart Merkezi verileri yardimu ile tiiketici

tercihleri incelenmistir.
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2019 yiliin Mart ay1 i¢in banka kart1 harcamalar1 8.419.025 iken 2020 yilinda
bu harcamalar oran1 10 milyonu asarak artis egilimi gostermistir. Mart ay1 i¢in her
iki yilin kredi karti harcamalar1 arasinda kayda deger artis ve azalis egilimi
gbzlenmemektedir. Haziran ayini inceledigimizde 2020 yilinda bir 6nceki yila gore
banka kart1 harcamalar1 3 milyona yakin diisiis egilimi sergilemistir. Bu ay icin kredi
kartt harcamalar1 da azalarak 2020 yilinda, 2019 yilina gore 5,5 milyonluk farkla
10.052.457°1ik islem adedine ulasmistir. Her iki yil i¢in Eyliil ay1 baz alindiginda
banka kart1 harcamalar1 arasinda islem adedi olarak buyuk farklar belirtilmezken kredi
kart1 harcamalarinda 2020 yilinda diisiis egilimi goze carpmaktadir. 2019 ve 2020
yilinin son donemi i¢in ayni sekilde her iki kart harcamalar1 kirtasiye sektori igin

diisiis egilimi gostermistir.

Tablo 8: Kirtasiye Sektoriinde Tiiketici Harcamalari

Egitim ve Ofis Malzemeleri Sektoriinde Tiiketim Harcamalari

Egitim ve Ofis 2019 Banka 2019 Kredi 2020 Banka 2020 Kredi
Malzemeleri Karti Karti Kart1 Kart1
Mart 8.419.025 17.989.504 10.685.003 17.808.567
Haziran 8.835.124 15.499.239 6.048.577 10.052.457
Eylil 9.416.795 19.670.609 9.332.988 15.992.226
Aralik 13.144.639 21.789.119 10.617.902 18.052.018
Toplam 39.815.583 74.948.471 36.684.470 61.905.268

Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Genel olarak pandemi siirecinin kirtasiye sektoriinii olumsuz etkiledigini
sOylemek mimkundar. Uzaktan egitime devam edilmesi ile Tiirkiye’de bulunan 13
milyon kirtasiyenin tirlinleri ellerinde kalmis ve kiiresel salgin Oncesinde alinan
tiriinlerin maddi karsilif1 elde edilemeyerek bir bor¢ yiikiiniin ortaya ¢ikmasi ile

sektdrde ciddi daralmalar meydana gelmistir (Bozkurt, 2020: 114).

Sekil 18: Kirtasiye Sektoriinde Tiiketici Harcamalari
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Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

4.4.4.Elektrik Elektronik Esya ve Bilgisayar Sektoriinde Tiiketici

Harcamalarmin Degisimi

Koronavirlis déneminde tiim islemlerin evden yiiriitiilmesi ile teknoloji
alaninda talep artisinin yasanmasi kaginilmaz olmustur. Sosyal temastan kacinilmasi
ve gelisen bilisim teknolojileri, elektronik sektoriinde harcamalart artirmistir.
Ozellikle diziistii ve masaiistii bilgisayarlarin talebinde meydana gelen artis ardindan
ofis i¢inde kullanilan teknolojik malzemelerin satis1 ile devam etmistir. Egitim
ihtiyaclari igin gerekli elektronik Grunlerin de satisinda biiyiime meydana gelmistir.
Yasanilan cagin aslinda dijital ¢ag olmasi ve salgin doneminde bireylerin kendi
sagliklariyla ilgili her tiirlii bilgiye yine bu araglar izerinden erisebilmesi de bu {irtinler
i¢in talep artiglarinin etkileri arasinda yer almaktadir (T.Y1lmaz ve Bayram, 2020: 47).
Bu donem i¢in olusturulan Hayat Eve Sigar Mobil Uygulamas: ile mobil igin
kullanilabilen dijital bankacilik islemlerinin hizli bir sekilde yiiriitiildiigli uygulamalar
da elektronik sektoriinde meydana gelen artisin 6nemli bir nedeni olarak karsimiza
cikmaktadir.

Asagida yer alan Tablo 9 i¢in elektrik ve elektronik esya sektoriinde meydana
gelen artis miktarini incelendiginde Pandemi siirecine girdigimiz ilk donemlerine gore
banka karti harcamalar1 2020 yilinda 2 milyonu asan artis ve kredi karti
harcamalarinda ise 4 milyona yakin artis yasandigi goriilmektedir. Haziran ayinda
7.147.082 olan 2019 yili banka kart1 islem adedi 2020 yilina gelindiginde 3 milyon
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artarak 10.697.623’e yiikselmistir. Ayn1 donem i¢in kredi karti harcamalar1 da 10
milyonluk artis ile talep miktarindaki ciddi degisikligi yansitmaktadir.

Tablo 9: Elektronik Esya Sektoriinde Tiiketici Davramslari

Elektrik Elektronik Esya ve Bilgisayar Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degisimi

Elektronik 2019 Kredi 2020 Kredi
Esya 2019 Banka Karti Karti 2020 Banka Kart1 Kart1
Mart 6.256.491 23.045.514 8.003.624 26.944.150
Haziran 7.147.082 23.388.075 10.697.623 35.561.355

Eylul 6.783.608 24.147.293 10.647.419 36.132.433
Aralik 8.483.057 29.963.150 13.165.557 45.904.564
Toplam 28.670.238 100.544.032 42.514.223 144.542.502

Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Eyliil ve Aralik aylarinda hem 2019 ve 2020 yilinin doénemleri arasinda artig
yasanirken hem de iki yili karsilastirdigimizda her iki yil i¢in banka ve kredi karti
harcamalar1 arasinda biiyiik artig farklar1 s6z konusudur. Toplamda 2019 yilinda banka
ve kredi kart1 harcamast 129.214.270 iken 2020 yilinda bu oran ciddi oranda artarak
187.056.725’lere ¢ikmis ve elektrik, elektronik ve bilgisayar sektoriiniin pandemi

doneminden olumlu etkilendigini géstermistir.

Asagida yer alan Sekil 19 ile salgin déneminde tiiketici tercihlerinin dijital

tirlinlere olan talep miktar grafik ile de incelenmistir.

Sekil 19: Elektronik Esya Sektoriinde Tiiketici Davranislar:
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Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.
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4.4.5. Giyim ve Aksesuar Sektoriinde Tiiketici Harcamalarimin Degisimi

Kiiresel anlamda biiyiik etkiye sahip salgin donemi hazir giyim sektoriinii de
olumsuz etkilemistir. Bu siiregte evden ¢alisilmasi ve egitimin evden devam ettirilmesi
giyim ve aksesuara olan talebin diismesine neden olmustur. Oncelikli yénelimin temel
ihtiyaglar {izerinde sekillenmesi, pandemi siirecinde ve sonrasinda bir siire daha bu
tarz farkli tiikketim aligkanliklarinin devam etmesi beklenmektedir. Giyim sektoriinde
meydana gelen ciddi daralma, tekstil firmalari ve magazalarin borglarini
0deyemeyecek duruma gelmesine neden olmus 6zellikle internet tizerinden alisverisin
tercih edilmesi kiigiik isletmeleri daha fazla etkilemistir (Saglam ve Cakir, 2021: 156).
Bunun aksine salginin bulagsma riskini azaltmak i¢in maske zorunlulugunun getirilmesi
farkli sekil ve renklerde maskelerin iiretilmesini saglamis ve maske satislarinda
hareketlilik yasanmustir. Ozellikle farkli yas gruplarma ait ¢cocuklar icin iiretilen ve
mesafe kurallarimi igeren salgini Oneyici iiriinler ve renkli etikete sahip uyarici
figiirdeki hijyenik malzemeler bu donemde faydali olmustur(B.Ceylan, 2021: 777).
Yine bunun gibi maske zorunlulugundan &tiirii tirtin tercihlerinde degisiklikler ortaya
cikmustir. Ornegin tiiketiciler ruj satin almak yerine oje satin almaya baslamis ve ev

kiyafetleri satin alarak tercihlerini bu yonde farklilagtirmislardir.

Tablo 10: Salgin Déneminde Giyim ve Aksesuar Sektor

Giyim ve Aksesuar Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degigimi

Giyim 2019 Banka 2019 Kredi 2020 Banka 2020 Kredi

Aksesuar Karti Karti Karti Karti
Mart 26.949.040 72.046.188 31.614.509 66.947.217
Haziran 39.636.688 88.314.405 22.729.482 44.335.389
Eylil 39.753.703 82.939.934 42.006.799 71.677.105
Aralik 40.563.035 88.262.835 38.534.075 70.643.145
Toplam 146.902.466 | 331.563.362 | 134.884.865 | 253.602.856

Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Yukarida yer alan Tablo 6 ile hazir giyim ve aksesuar sektdriinde yasanan
ekonomik azalmay1 inceleyecek olursak; 2019 yilinin Mart, Haziran, Aralik aylarinda
banka kart1 harcamalarinda 2020 yilina gelindiginde yasanan diistisleri gdzlemlemek
mumkin. Bunun aksine 2019 ve 2020 yillarinda yalnizca Eyliil ayinda harcamalarin
39.753.703’ten 42.006.799’a ¢iktig1 goriilmektedir. 2019 ve 2020 yillart i¢in kredi
kart1 iglem adedi lizerinden inceleme yapildiginda 2020 yilinda Mart, Haziran, Eylul

ve Aralik aylarinda ciddi oranda disiislerin yasandigin1 gérmekteyiz. Giyim ve
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aksesuar sektoriinde meydana gelen en fazla diisiis 45 milyonluk farkla Haziran ayinda

gerceklesmistir.
Sekil 20: Salgin Doneminde Giyim ve Aksesuar Sektorii
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Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Yukaridaki Sekil 20 ile donemin ekonomik azalmalar1 arasindaki farkli en iyi
sekilde gostermektedir. 2019 yilinin kredi kart1 harcamalarinda her iki déonemin en
fazla hareketliligi yagsanirken 2020 yilinin donemleri arasinda en az harcama ile banka

kart1 islem adetleri belirtilmektedir.

4.4.6. Havayollar: Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degisimi

Salgimin kiiresel ticareti azaltmasi kargo seferlerinin azalmasini beraberinde
getirmis ve turizmde ciddi ekonomik gerilemeler yasanmistir. Buna bagli olarak ugak
seferlerinin azalmasi havayolu tasimaciliginin gelir kayiplarini artirmistir. Kiiresel
anlamda Asya, Cin, Avustralya, Malezya ve daha bir¢cok ulkeye seyahat
kisitlamalarinin getirilmesi nedeniyle havayolu tasimaciliginda 2019 yilindan itibaren
yasanan diisiisler dikkat cekmektedir. Ozellikle Tiirkiye i¢in uygulanan sinirlar arasi
kisitlamalar havacilik sektoriinii neredeyse durma noktasina getirmistir (Karakavuz,

2020: 3575).

Tablo 11: Pandemi Siirecinde Havayollar: Sektorii

| Havayollar1 Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degisimi
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2019 Banka 2019 Kredi 2020 Banka 2020 Kredi
Havayollar Karti Karti Karti Karti
Mart 1.260.840 5.502.910 1.541.038 5.021.232
Haziran 1.398.996 5.472.075 302.899 852.092
Eylul 1.582.514 5.930.498 1.353.395 3.592.968
Aralik 1.587.874 5.886.013 1.208.309 2.994.269
Toplam 5.830.224 22.791.496 4.405.641 12.460.561

Kaynak: Bankalararas1 Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Tablo 11°de pandemi déneminde havayollari i¢in gerceklestirilen harcamalar
yer almaktadir. 2019 yilinda yalnizca kredi kart1 harcamalari tizerinden yaganan artisin
bir sonraki yil (2020 yil1) i¢in biiyiik oranl diisiisle sonuglandigi géze ¢arpmaktadir.
Banka kart1 harcamalarinda pandemi siirecinin basladigi 2019 yil1 i¢in diisiik seviyeler
mevcutken 2020 yilinda bu oran daha da diiserek 6zellikle Haziran ayinda 302 bin 899
islem adedi ile donemin en diisiik seviyesine ulasmistir. Asagida yer alan Sekil 21 ile
havayollar1 sektoriinde meydana gelen daralmay1 grafik Gzerinden daha ayrintili

sekilde incelemek mimkinddir.

Sekil 21: Pandemi Siirecinde Havayollar: Sektorii
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Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

2019 yilmin mart ayinda ve 2020 yilinin mart ayinda havayollar1 sektoriinde
gerceklestirilen sinirlar arasi hareketlilik incelendiginde Sekil 22°de yer alan azalma
donemin en diisiik seviyeli tasimaciliginin yasandigini gostermektedir. Glnlimuzde
havayollarmin ticarilestirilmesi, bu alanda yer alan tim sektorleri biyik o6l¢iide

etkilemis ve finansal sorunlarin ¢oziilemeyecek kadar bilyiimesine neden olmustur.
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Sekil 22: Pandemi Siirecinde Degisen Havayollar1 Trafigi
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Kaynak: Uluslararasi Hava Tagimacilig: Birligi (IATA), 2020

4.4.7. Konaklama Sektoriinde Tiiketici Harcamalarimin Degisimi

Covid-19’un etkisiyle daralan konaklama sektorii, 2020 yilinda 6nceki yila
oranla neredeyse %50 kuculerek 61,3 milyon kisinin katilim sagladig sektor 35,3
milyonluk son hali ile ciddi diisiisler yasamistir. Bununla birlikte konaklama sirasinda
gerceklestirilmesi beklenen harcamalarda gerileme kaydedilmistir. Risk ortaminin
yarattig1 belirsizlik konaklama tercihlerinde diisiis meydana getirmis bu nedenle
bireyler seyahat planlarinm erteleyerek viriisiin etkilerini azaltmaya caligmistir. Tiim
konaklama ve tatil harcamalar1 diisiis egilimine girmis ve konaklama sektoriinde
goriilen ciddi ekonomik daralma bu sektér ve buna bagli sektorleri olumsuz
etkilemistir. Gegmisten giiniimiize kadar goriilen farkli salgin hastaliklar ekonominin
daralmasina neden olmus ve bu tarz salgin hastaliklarin 6nceden tahmin edilememesi
nedeni ile diizelmesi zor ve uzun siireli tercih degisikliklerini meydana getirmistir

(O.Turker ve Ertlirk, 2020: 89).

Tablo 12: Konaklama Sektoriinde Meydana Gelen Degisim

| Konaklama Sektériinde Tiketici Harcamalarinin Degisimi
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Konaklama| 2019 Banka 2019 Kredi 2020 Banka 2020 Kredi
Sektoru Karti Karti Karti Karti
Mart 2.265.663 4.791.017 2.788.642 4.786.005
Haziran 3.226.582 5.936.711 1.077.404 1.381.365
Eylul 4.300.982 8.356.389 3.868.920 6.205.047
Aralik 3.257.949 5.768.803 2.429.664 3.723.181
Toplam 13.051.176 24.852.920 10.164.630 16.095.598

Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Yukarida yer alan Tablo 12 ile konaklama sektdriinde meydana gelen degisim
gosterilmektedir. 2019 ve 2020 yillarinin Mart ayinda banka ve kredi kartlarinda
konaklama sektorii icin harcamalarin degismedigi goriilmektedir. Haziran ayinda 2020
yilima gelindiginde banka kartt harcamalari 2 milyonluk kayip ve kredi karti

harcamalar1 ise 4 milyonu asan kayip ile konaklama sektoriinln diisiis seviyesini

ortaya koymaktadir.

Sekil 23: Konaklama Sektoriinde Meydana Gelen Degisim
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Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Her iki y1lda eyliil ve aralik aylari i¢in diislisiin devam ettigi konaklama sektoriinde

Eylil = Aralik = Toplam

kayiplar bliylimekte ve bu kayiplar sektore bagl tiim alanlari etkilemektedir.

e Konaklama fiyatlarinda yasanan disiisler,

e Otellerde maliyetlerin artmasi,

e Turizm sektdriinde ciddi daralmalarin yasanmasi,

e Yurticinde seyahat pazarinin ekonomik sikintilarla karsilagmast,
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e Otellerin yatak sayilarini artirmalarina karsin doluluk oranlarinda diisiislerin
meydana gelmesi,
e Onemli bir istihdam yaratici olan otellerde istihdam seviyesinin diigmesi gibi

unsurlar konaklama sektoriinde daralmanin boyutunu ortaya koymaktadir.

4.4.8. Kuyumculuk Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degisimi

Turizm sektoriinde yasanan diisiisler, otellerde istihdamin azalmasi, getirilen
kisitlarin gelir seviyelerinde diisiis meydana getirmesi, yilin belli donemlerinde
diizenlenmesi planlanan fuarlarin iptal edilmesi gibi faktdrler dogrudan kuyumculuk
sektoriini etkilemistir. Pandemi dénemi ile birlikte yasaklanan diigiin, nisan, mevlit
gibi toplu etkinliklerin azalmasi altin satislarin1 dogrudan etkilemis ve kuyumculuk
sektoriiniin daralma ile karsilagsmasina neden olmustur (Gulhan, 2020: 1114). 2019
yilinda 291 TL ile satista olan gr altin fiyatinin 2020 yilinda artarak 454 TL’den islem
gormesi de kuyumculuk sektoriinii durma noktasina getiren unsurlar arasinda yer
almaktadir. Asagida yer alan Sekil 24 ile son bes y1lin gram altin fiyatlarinda meydana
gelen degisim incelendiginde, 2021 yilina gelene kadar artiglarin gorildiigii, 2021
yiliin ocak aymin sonlarina dogru bir diisiis yasandig1 ve ardindan tekrar yiikselisin

devam ettigi goriilmektedir.

Sekil 24: Son Bes Yilda Altinin Gram Fiyatinda Meydana Gelen Degisim
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Kaynak: Bigpara, 2021

Tablo 13: Pandemi Stireci ve Kuyumculuk Sektora

Kuyumculuk Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degisimi

Kuyumculuk | 2019 Banka Kart1 | 2019 Kredi Kart1 | 2020 Banka Kart1 | 2020 Kredi Karti
Mart 879.700 2.527.905 1.240.089 2.425.960
Haziran 1.271.372 3.006.446 665.435 1.211.609
Eylil 1.391.856 3.348.136 1.182.563 2.350.070
Aralik 1.521.625 3.044.034 912.541 1.835.005
Toplam 5.064.553 11.926.521 4.000.628 7.822.644

Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Yukarida incelenen Tablo 6 ile kuyumculuk sektoriinde salgin doneminin

etkileri gozlenmigstir. 2019 yilmin dort donemi i¢in kredi karti harcamalarinda

normallik gozlenirken yine ayni yilda banka karti kuyumculuk harcamalariin disiik

seviyelerde seyrettigi goriilmektedir.

Sekil 25: Pandemi Sureci ve Kuyumculuk Sektori
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Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Eylil mAralik ®mToplam

2020 yilina gelindiginde banka karti harcamalarinda 2019 yilina gore ciddi

diisiisler yasanirken kredi kart1 harcamalari i¢in de ayni durumun s6z konusu oldugu

sOylenebilmektedir. Toplam olarak bakildiginda 2019 yilinda banka kart1 harcamalari

ile kredi kart1 harcamalar1 17 milyona yakin seviyelerdeyken 2020 yilinda bu islem

adedi diisiis egilimi gostererek 11 milyona gerilemistir.
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4.49. Saghk Saghk Urinleri ve Kozmetik Sektoriinde Tuketici

Harcamalarimin Degisimi

Cin’de ortaya ¢ikan koronaviriis salgini neticesinde tim dinya Uzerinde
dezenfektan ve kisisel temizlik iirlinlerinde talep artist meydana gelmistir. Asagida yer
alan Tablo 14 i¢in 2020 yilinin ilk ¢eyreginde kozmetik ve saglik harcamalarinda 2019
yilina gore 17 milyonu asan artisin ortaya ¢iktigini sdylemek miimkiindir. Bu
donemde salginin etkileri azaltilmaya calisilmis ve bu amagla iiretilen {irtinlerle
birlikte ayni islevde kullanilabilen {iriinlerin talep miktarlarinda artis gozlenmistir
(O.Tiirker ve Ertiirk, 2020: 89-90).

Tablo 14: Salgin Déneminde Saghk Uriinlerinde Tiiketici Harcamalar

Saglik Saglik Uriinleri ve Kozmetik Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degisimi

Saglik ve 2019 Banka 2019 Kredi 2020 Banka 2020 Kredi
Kozmetik Kart1 Kart1 Kart Kart1
Mart 20.479.115 44.813.172 27.053.815 51.155.164
Haziran 22.841.330 44.653.487 17.789.624 31.763.417
Eylil 23.466.481 44.237.714 27.239.253 45.425.126
Aralik 26.405.821 49.879.890 26.797.275 47.138.118
Toplam 93.192.747 183.584.263 98.879.967 175.481.825

Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Haziran ayina gelindiginde 2019 yilinda banka kart1 harcamalar1 23 milyona
yakinken 2020 yilinda bu harcama miktar1 17 milyona gerilemistir. Ayni sekilde kredi
kart1 harcamalarinda saglik ve kozmetik iiriinlerinin payr da 13 milyonluk diisiis
gostermistir. 2019 ve 2020 yillarinin Eyliil ayinda toparlanmaya gider gibi goriinen
sektorde ufak oynamalr artislarin s6z konusu oldugu goriilmektedir (Sekil 27). Aralik
ayina gelindiginde ise her iki y1l i¢in banka kart1 harcamalarinin miktar1 degismezken
kredi kart1 harcamalarinda gergeklestirilen islem adedinde 3 milyona yakin diisiis

mevcuttur.

Genel olarak saglik ve kozmetik sektorii, pandemi doneminin basinda artis
egilimi gosterirken zamanla getirilen kisitlar, uygulanan giimriik 6nlemleri, kiiresel
anlamda kimi pazarlarin kapatilmasi gibi durumlardan kaynakli olarak daralma igine
girmistir. Oniimiizdeki giinlerde bu daralmanin bitecegi ve tiiketicinin saglk ve
kozmetik sektoriinde bilingli olarak tiiketimi artiracagi ongoriilmektedir. Gerekli
gereksiz alinan tiim trlinlerin zamanla aragtirilarak en uygun se¢im ile kullanilmasi

beklenmektedir. Bu konuyla ilgili buyik firmalarin yatirimlari devam etmekte ve bu
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sektoriin  tlketici tercihlerine yonelik olarak global blyume seyredecegi
aciklanmaktadir (Tekin, 2020: 338).

Bu sektore karsin Tirkiye’de biiyiime yakalayan sektorlerden biri de kimya
sektoridiir. 2019 yilinin ilk ¢eyreginde dezenfekten Urtinleri igin 8,6 milyon olan
ihracat miktar: 2020 yilinda on katlik artis ile 90 milyona ulagmis ve kolonya ihracati
ise 2019 yilinda 2,7 milyonken 2020 yilina gelindiginde bu oran 7,5 milyona
ulagsmistir. Normallesme siirecine girilmeye baslandig1 her donem i¢in tim sektdrlerde

hedef artiglara daha hizli ulasilmasi bekleniyor (Guven, 2021: 260-261).

Sekil 26: Salgin Doneminde Saghik Uriinlerinde Tiiketici Harcamalar
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Kaynak: Bankalararas: Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

4.4.10. Telekomunikasyon Hizmetleri Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin

Degisimi

Salginla beraber firmalarin uzaktan c¢alismaya gecmesi ve egitimde uzaktan
egitim doneminin baglamasi kesintisiz bir hizmet ihtiyacini ortaya c¢ikarmistir.
Telekom firmalari giiclii altyap1 olusturabilmek ve talep artisin1 karsilayabilmek adina
olaganiistii calisma bi¢imleri ile operasyonel verimliligini artirmay1 basardi.
Pandeminin getirdigi zorunlu dijitallesme ve dijitallesmede yeniliklerin pandemi
sonrasinda da geliserek devam edecegi beklenmektedir. Hayatin tam iginde yer alan

Telekom hizmetleri; aligveris, is toplantilari, egitimler, eglence aktiviteleri gibi
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hizmetleri evimizden ¢ikmadan bize ulastiran hizmetler olarak oldukga 6nemli
hizmetleri kapsamaktadir (Bastiirk ve Eken, 2020: 30-31).

Tablo 15: Telekomiinikasyon Hizmetleri Sektoriinde Tiiketici Harcamalari

Telekomiinikasyon Hizmetleri Sektoriinde Tiiketici Harcamalarinin Degisimi

2019 Banka 2019 Kredi 2020 Banka 2020 Kredi

Telekominikasyon Kart1 Kart1 Karti Kart1
Mart 8.129.163 54.664.304 11.085.700 56.570.620
Haziran 9.382.660 55.162.287 12.853.777 51.104.070
Eylil 10.234.541 57.006.278 15.054.702 56.063.862
Aralik 10.660.392 57.424.112 15.365.377 50.956.100
Toplam 38.406.756 224.256.981 54.359.556 214.694.652

Kaynak: Bankalararasi Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Salgin doneminde Onemini bir kez daha anladigimiz telekomiinikasyon
hizmetleri harcamalarini inceleyecek oldugumuzda; 2020 yilinin tiim dénemlerinde
banka kartt harcamalari miktar1 2019 yilindan itibaren tiim donemler icin artig
gostererek biiylimistiir. Her ki yil i¢in kredi kart1 harcamalar1 incelendiginde Mart ay1
i¢in 2 milyon, Haziran ay1 i¢in 4 milyon, Eyliil ay1 i¢in 1 milyon ve Aralik ay1 i¢in ise
en fazla diisiis ile 7 milyonluk azalma s6z konusudur.

Sekil 27: Telekomiinikasyon Hizmetleri Sektoriinde Tiiketici Harcamalari
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Kaynak: Bankalararas1 Kart Merkezi verilerinden derlenmistir.

Yukarida yer alan Sekil 26 ile telekomiinikasyon hizmetlerinin kredi karti
harcamalar1 iglem adedinde 2019 ve 2020 yili i¢in en fazla miktarli 6demeler

mevcutken bu 6demeler arasinda ufak miktarh diisiisler yer almaktadir. Buna karsin
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banka kart1 6demeleri Telekom hizmetleri igin ¢ok tercih edilmemistir. Yani bireyler

bu hizmetleri kullanirken kredi karti tercihli olarak islemlerini gergeklestirmislerdir.
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4. SONUC

Adam Smith’in eseri olan ve ekonomi alaninda uzun yillardir ders olarak
okutulan Milletlerin Zenginligi(1776), modern ekonomi i¢in bir baslangic olarak kabul
edilir. Bu eserde, insanlarin ¢ikarlar1 dogrultusunda hareket ettiginden bahsedilirken
insanin bencil bir varlik oldugu iddiasinda bulunulur. Bu varsayim iizerine zamanla
farkl teoriler gelistirilmis ve gelisen diislincelerle birlikte ekonomi bir bilim olarak
giiniimiize kadar gelmistir. Burada Adam Smith’in bahsettigi nokta, bireylerin birbiri
ile etkilesimlerinde hem kendisi i¢in hem de karsisinda bulunan kisi i¢in ¢ikarct ve
bencil davranan insan modelinin var oldugudur. Yani birey yaratilis geregi daima
kendi ¢ikarlar1 dogrultusunda hareket etmektedir. A.Smith’in diger bir eseri olan
Ahlaki Duygular Kurami(1759)’nda, bireylerin i¢ diinyasina deginilmis ve insanin
psikolojisi ile ilgili bircok bilgiye yer verilmistir. A.Smith’e gore bu iki eserin
birbirinden ayrilamayacagini ve insanin duygusal bir varlik oldugunun g6z ardi
edilmemesi gerektigini savunmustur. DOnemin ekonomistlerine bu durumu
aciklamaya ¢alismis ve ekonominin insan davraniglarini disarida birakmasini dogru

bulmamustir.

Ekonomi kapsaminda Simon’un ortaya atmis oldugu rasyonellik kavrami daha
sonra gelistirilen ¢aligmalar ile Kahneman ve Tversky tarafindan uygulanan deneysel
olgular ve ekonomide bireyin davraniglarinin incelenmesi sayesinde yeni boyutlar
kazanmistir. Bu deneysel caligmalar neticesinde insanlar ekonomik alanda se¢imlerde
bulunurken gergek hayatta yer alan rasyonellik diisiincesinden oldukca farkl
secimlerin meydana geldigi gozlenmistir. Burada devreye giren davranigsal ekonomi,
tiketim aligkanliklarinda bireylerin karar alma mekanizmalarinin her durumda
mantiksal kararlarla sonuglanmayacagidir. Ciinkii bilgilerin yetersiz veya tutarsiz
oldugu zamanlarda ya da bireylerin belirsizlik yagsadigi durumlarda irrasyonel kararlar
vermek olduk¢a dogaldir. Yani aslinda beklenen fayda teorisi her zaman beklenildigi

kararlarin alinmasini gerektirmemektedir.
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Beklenti teorisinin, Kahneman ve Tversky’nin ortak ¢alismalar1 sonucunda
ekonomiye kazandirilmasi, bireylerin secimlerinde fayda fonksiyonunun disinda deger
kavraminin tercih edildigi sonucu dogmaktadir. Burada aciklanmak istenen nokta;
bireyler secimlerinin sonucunda kazan¢ elde edecekse risk faktoriinden kaginarak
tercihlerini belirlemektedir. Tam tersi olarak birey eger bulundugu ekonomik
davraniginin  sonucunda kayip elde edecekse bu durumda risk faktoriinden
kacinmayarak riske girmek isteyecektir. Yani birey aslinda bulundugu duruma gore

karar alma tarzlarin1 da farklilastirarak se¢imlerini sekillendirmektedir.

Gecmisten gliniimiize egemen olan iktisat diisiincesi, bireylerin se¢imlerinde
rasyonel davrandigini ortaya koymaktadir. Bu diisiince ile insanlar tek tip insan modeli
olarak belirtilmekte ve bencil varliklar olarak nitelendirilmektedir. Fakat insan
yaratilis geregi diisiinebilen, iletisim kurabilen, cevresindeki olaylara karsi igsel
diistincesi ile tepkide bulunabilen bir varliktir. Bu durum bireylerde sistematik
kararlarin aksine farkli davranislarin meydana gelmesini ve olaylar karsisinda ¢esitli
tepkilerin dogmasini ortaya koymustur. Rasyonalitenin ben merkezli karar verme
diisiincesinin aksine gercek insan tiiketim kararlarinda ¢evresel faktorlerden,
bulundugu sosyal ve ekonomik sartlardan etkilenmektedir. Boylece insan gercek
duygularinin etkisinde tiikketim tercihlerini sekillendirmektedir. ClnkU insan,
dogumdan itibaren yasadig1 sartlarin etkisiyle kendine 6zgii yeteneklerini gelistirmis

ve belli bir bilgi birikimi elde etmis boylece kendi kimlik bilincini olusturmustur.

Ekonomik yasantida bireylerin davranis sekilleri ile tiiketim arasinda énemli
iligki yer almaktadir. Davranigsal degisimler tiiketimde rasyonellikten uzak kararlarin
ortaya c¢ikmasini beraberinde getirmektedir. On yargilarinin etkisi veya iginde
bulunulan durumun belirsizlik icermesi nedeniyle bireylerde karar mekanizmalari
farkli davranislarin goriilmesine neden olmaktadir. Bu kararlar mantiksal ¢er¢eveden
uzak irrasyonel kararlar1 icermektedir. Istek ve ihtiyaclarin1 karsilamak isteyen
tiiketiciler, bu asamada iiriin se¢gme, kullanma gibi faaliyetlerini i¢cinde bulunduklari
durumun etkisi ve kendi kimlik benlikleri ile olusturmaktadirlar. Bu dénemde
bireylerde gelecekte gida ve temel ihtiyag sikintisi ¢cekilecegi diisiincesi ile panik alimi
olarak adlandirilan tepkiler dogmus ve tiiketiciler kitlik gelecegi diisiincesi ile ihtiyag

olsun olmasin market raflarinda bulunan tiim iiriinleri satin alarak stoklamay: tercih
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etmislerdir. Ilerleyen zamanlarda durumlarin daha kétii olacagi ve iiriinlerin fiyatmnin
artacagi diisiincesi ile hareket eden birey bu sekilde satin alma davranisi sergileyerek
panik alimi siirecine girmistir. Ayrica satin alma siirecinde bulunan tiiketici cevresel
bircok faktoriin etkisiyle karar verirken tiiketimde farkli rollerin dogmasina neden
olmaktadir. Tiiketimde satin alma iglemi, bireylerin satin alma davraniglar1 sonucunda
ortaya ¢ikan bir durumdur. Bdylece giidiillenmis davraniglarin birey tercihlerini
yonlendirdigi ve tiiketimde davramiglarin rasyonellikten uzak irrasyonel Kkararlar

icerdigi agikca ortaya konmaktadir.

Tiiketici davraniglart dogrultusunda pandemi siirecinde aligveris tercihleri
incelendiginde, bireylerin icinde bulundugu sartlarin etkisiyle hareket -ettigi
gozlenmistir. Salginin yarattig1 belirsizlik ve getirdigi kisitlar tiiketim stirecinde yeni
donemin baslamasimna neden olmustur. Covid-19 koronaviriis salgini ile degisen
hayatin, iiretici ve tiiketiciler arasinda ne gibi farkliliklara yol actig1, uyulmasi zorunlu
kurallarin uygulanmas1 neticesinde bireylerde ne gibi davranig degisikliklerinin
oldugu gibi unsurlar dijitallesmenin etkisiyle incelenerek sektorler arasi yeni durumun
ne oldugu agiklamaya ¢alisilmistir. Pandemi siirecinin bagladigi 2019 yil1 ve onu takip
eden 2020 y1l1 verilerine dayanarak incelenen sektdrler arasinda; ¢esitli gida sektorti,
market ve aligveris merkezleri sektorti, egitim kirtasiye ve ofis malzemeleri sektorti,
elektrik elektronik esya ve bilgisayar sektorii, giyim ve aksesuar sektorii, havayollari
sektorii, konaklama sektorii, kuyumculuk sektorii, saglik iirtinleri ve kozmetik sektorii
ile telekomiinikasyon hizmetlerinin yer aldig1 sektorler bulunmaktadir.

Salgin neticesinde sosyal temasin azaltilmasi yoniindeki ¢aligmalar bireylerin
evden ¢alismas1 ve egitim hayatina evden devam ettirilmesi yoniindeydi. Buna bagh
olarak cesitli gida sektorii incelendiginde, tiiketicilerin satin alma davranislarinda artis
meydana geldigi goriilmistiir. Yapilan gida harcamalar1 banka ve kredi kartlar i¢in
her iki yilin donemleri arasinda artig egilimi gostererek tiiketimde bireylerin dncelikli
tercihlerinin neler oldugunu ortaya koymustur. Market ve aligveris merkezleri
sektoriine bakildiginda pandemi siirecinde bir¢ok dijital hizmetlerin devreye girmesi,
evden ¢ikmadan kolayca market aligverislerinin  yapilabilmesi  market
harcamalarindaki artis1 kolaylagtirmistir. Ayrica tiim bireylerin hanede bulunmasi ev
igerisinde tiiketilen gida, kisisel bakim firiinleri, temizlik malzemeleri gibi Urlnlerde
de talep artisin1 meydana getirmistir. Egitim sektortinde 2020 yilinda, 2019 yilina gore

yapilan harcamalarin diistiigli gézlenmistir. Salgin ile birlikte eskisinden ¢ok farkli bir
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sisteme gecilmesi egitimin evden devam ettirilmesi, yapilacak olan harcamalarin
gerceklesmemesi sonucunda bu sektore ait banka ve kredi kart1 harcamalarinda diisiis
seyretmistir. Bu disiis ozellikle okullarin kapandigi Haziran déneminde daha
yogundur. Elektrik elektronik esya ve bilgisayar sektorii bu donemde ciddi talep
artiglartyla karst karsiya gelmistir. Koronaviriis kapsaminda tiim islemlerin dijital
ortamda evden yuritilebilmesi ve evde bulunan her birey igin bilgisayar, tablet,
televizyon veya cep telefonu gibi teknolojik aletlerin gerekli olmasi elektronik
sektérinu canlandirmis ve 2019 yilinin basindan 2020 yilinin son donemine gelene
kadar tiketimde tercihlerin biiyiik oranda bu sektorde yogunlastigi goriilmiistiir.

Giyim ve aksesuar sektorii bu donem iginde gerileme yasamistir. Bireylerin
evden ¢ikmamasi ve gelir seviyelerinde diislislerin yaganmasi giyim sektoriiniin tercih
edilebilirligini azaltmistir. Ev ortaminda rahat kiyafetlerle ¢alisilabilmesi, spor kiyafet
ve pijama gibi {iirlinlerin tercih edilmesini saglamis ve virlisiin bulasma riskini
azaltmak igin maske takma zorunlulugun bulunmasi ruj gibi kozmetik tiriinlerin yerine
oje ve diger irlinlerin satin alinmasmi artirmistir. Buna ragmen genel olarak
bakildiginda giyim ve aksesuar sektorii pandemi siireci i¢inde ekonomik olarak
olumsuz etkilenen sektorler arasinda bulunuyor.

2019 ve 2020 yillart i¢in havayollart sektorii ile konaklama sektorii birlikte
incelendiginde, seyahat kisitlamalarinin yaganmasi ve virusten korunmak icin bireyin
riskten kaginilma istegi ile gerceklestirecegi seyahatlerini iptal etmesi bu iki sektorii
neredeyse durma noktasina getirmistir. Azalan uguslar, firmalar1 ekonomik anlamda
daraltmis, rezervasyonlarin iptal olmasi ve konaklama tercihlerinin diismesi, otellerde
istihdami azaltarak ciddi gelir kayiplarini beraberinde getirmistir.

Donemin neredeyse dibe vuran bir diger sektorii de kuyumculuk sektori
olmustur. Viriislin etkisiyle gelir kayiplarinin ciddi oranlarda seyretmesi buna ek
olarak altin fiyatlarinda meydana gelen artis, bireylerde kuyumculuk harcamalarinin
azalmasina neden olmustur. Bu sektorde hem kredi kart1 hem de banka kart1 tizerinden
gerceklestirilen harcama islem adetlerinde ciddi diisiisler goriilmiistiir. Saglik tirtinleri
ve kozmetik sektorilinlin birlikte incelendigi verilere gore bu sektdrde 2019 yilinda
yapilan banka kart1 harcamalar1 2020 yilina gelindiginde diisiis egilimi gostermistir.
Kredi kart1 harcamalarinda ise saglik ve kozmetik sektorii, Haziran ay1 hari¢ 2020
yilinda 2019 yilina gore gerceklestirilmis islemlerde artislar1 beraberinde getirerek

sektoriin toparlanmasi yoniinde hareket etmektedir.
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Dijitallesen diinya ve siirekli gelisen teknoloji 6zellikle pandemi siirecinde
hizlanmis ve kendini yenilemeye baslamistir. Bu silirecin tiim yagami degistirmesi,
evden yiiriitiilen islemleri artirmis ve buna bagli olarak telekomiinikasyon
hizmetlerinin kullanim alanmi genisletmistir. Ozellikle kredi karti harcamalarinin
biiyiik miktarinda yer alan telekomiinikasyon hizmetleri, pandeminin basladigi 2019
yilindan itibaren ekonomik anlamda olumlu seyreden sektorler arasinda yer aliyor.
Hane halkinin market aligverislerini  hizli  bir sekilde dijital ortamda
gergeklestirebilmesi, bireylerin evden rahatlikla ¢alisabilmesi ve egitim gormesi, e-
ticaret kullanilarak giyim ve diger aligverislerin evden ¢ikmadan yapilabilmesi gibi
islemler dijitallesmenin hem bu siiregte hem de ileriki siirecler i¢in olumlu etkileri
ortaya ¢ikarmakta ve hayatimizdaki yerini ortaya koymaktadir.

Tim veriler ve salgin siireci distiniildiigiinde, tiiketici tercihleri, icinde
bulunulan sartlara goére davranissal olarak bireyi etkilemektedir. Bu her durumda
boyledir. Ciinkii birey hi¢bir zaman rasyonel kararlarinda israr edemez ve onu
yonlendiren duygular1 agir basar. Bu c¢alismada bireyin risk altinda bulunmasi ve
bireye baz1 kisitlamalarin dayatilmasi ile bireyin ne gibi davranmislar sergiledigi
incelenmistir. Ve gorilmiistiir ki birey belirsizlik altinda birgok farkli davranig

sergileyerek bu davranislari da irrasyonel olarak verdigi kararlarla desteklemektedir.
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