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TUKETIM PSIKOLOJiSI VE IRRASYONEL KARAR ALMA SURECI: KONYA ILINDE BiR
NIiTEL ARASTIRMA*

CONSUMPTION PSYCHOLOGY AND IRRATIONAL DECISION MAKING PROCESS: A
QUALITATIVE RESEARCH IN KONYA

Keziban CAKIR™
Zafer YILDIZ™

Oz

Tiiketim, insanlarin temel ihtiyaglarini karsilamak amaciyla gerceklestirdigi bir eylemdir. Bu eylem dogumdan 6liime
kadar devam etmektedir. Insanlar &nceleri sadece zorunlu ihtiyaglarini karsilamak icin tiiketim yaparken ozellikle sanayi
devriminden sonra bu durum degismeye baslamistir. Artan kitlesel tiretimin tiiketilmesi sorunu ortaya ¢ikmis ve pazarlama ve
reklam faaliyetleri hiz kazanmistir. Bu durum insanlar1 rasyonel olmaktan uzaklastiran siirecin baslangici olmustur. Zorunlu
ihtiyaclarin karsilanmasindan ziyade hedonik tiiketim 6n plana ¢tkmaya baslamis ve insanlar titketim ile mutlulugu es anlaml
gormeye baslamislardir. Zamanla tiiketim rasyonalitesi yerini irrasyonel titketime birakmustir. Giiniimiizde insanlar tiiketim
yaparken farkinda olarak veya olmayarak rasyonaliteden uzaklagmaktadirlar. Cinsiyete gore farklilasan bu durum egitim ve
meslek diizeyine gore farklilik gosterse de genel egilim bu yondedir. Yapilan ¢alisma iist diizey yonetici kabul edilen insanlarla
yiiz yiize yapilan goriismeler sonucu insanlarin tiiketim yaparken ne derece rasyonel davranabildiklerini ortaya koymak
amactyla yapilmistir. Sonucgta ¢alismaya katilan insanlarin farkinda olmadan irrasyonel tiiketim yaptiklari sonucuna
ulasilmugtir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketim Kavrami, Tiiketici Kavrama.

Abstract

Consumption is an action that people take to meet their basic needs. This action continues from birth to death. While
people first consumed only to meet their necessary needs, this situation started to change especially after the industrial
revolution. The problem of consumption of increasing mass production has emerged and marketing and advertising activities
have accelerated. This situation was the beggining of the process that people move away from being rational. Hedonic
consumption has come to the forefront rather than meeting the necessities andpeople have started to see consumption and
happiness as a synonym. Over time, irrational consumption has taken place of rational consumption. Nowadays, people are
moving away from rationality with or without awareness while the yare consuming. Although this situation differs according
to gender and varies according to the level of education and occupation, the general trend is in thisdirection. The study was
conducted in order to reveal the rationality of the people when they are consuming as a result of face-to-face interviews with the
people who are considered as senior managers. As a result, it was concluded that the people who participated in the study
made irrational consumption without realizing it.

Keywords: Consumption Concept, Consumer Concept.
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GIRIS

Tiiketim, kisilerin zorunlu ihtiyagclarin karsilamak amaciyla tireticiler tarafindan tiretilen tirtinleri ve
ayni zamanda yasantilarinda hazir bulunan tirtinleri kullanmalar1 olarak tanimlanmaktadir. Aslinda tiiketim
insanlarin diinyaya geldigi andan itibaren gerceklesen bir olgudur. Fakat gecmis yillarda tiiketim sadece
insanlarin zorunlu olan ihtiyaglarini karsilamak amaciyla kullanilmaktayken, 20. Yiizyildan itibaren bu
durum yavas yavas degismeye baslamus ve artik insanlar igin tiiketim kimlik ve statii elde edebilmek icin
kullanilmaya baslamistir.

Rasyonel tiiketim; tiiketicilerin bazi ihtiyaglar1 ve gelirleri dogrultusunda uygun fiyatl, kaliteli,
ambalaji diizgiin bir iirtin ya da hizmet satin aldiklar1 akilci bir tiiketimdir. Rasyonel davranan tiiketici, bir
urini satin alirken kendisine en yiiksek faydayi saglayacagina inandigi tirtinleri satin alan kisidir.
[rrasyonel tiiketim ise; tiiketicilerin bir {iriin satin alirken kendilerine saglayacag1 faydaya bakmadan sadece
kendi statiilerini ve imajlarmm diisiinerek satin alma yapmasidir. [rrasyonel davranan tiiketici; toplum
karsisinda statii elde etmek isteyen, toplumun goziinde bulundugu konumdan daha yiiksek bir konumda
olmak isteyen, her zaman bir tist sinifta bulunmaktan hoslanan, moday: takip eden ve marka tirtinlerini
tercih eden kisilerdir.

Bu calisma “insanlarin giinliik hayatta bir tirtin veya hizmet satin alirken her zaman rasyonel
davranmadiklar1 bazen bu durumun disina gikarak irrasyonel davranabildiklerini” ortaya ¢ikarmaktadir. Bu
durumu etkileyen en 6nemli faktorler ise yas, cinsiyet, egitim durumu, aylik gelir, medeni durum ve
meslektir. Bu durumda yapilan calismanin gegerliligini test etmek igin Konya ilinde rastgele segilen iist
diizey yonetici stattistindeki tiiketicilere secilen bazi sorular yoneltilerek tiiketici davranislarinda kisiler
rasyonel mi yoksa irrasyonel davranarak mu tiiketim yaptiklar test edilmistir. Sonug olarak da tiiketiciler ne
kadar rasyonel davranmaya caligsalar da verilen cevaplarla irrasyonel davranarak tiiketim yaptiklar: sonucu
cikmustir.

Calismada ilk olarak tiiketim kavramindan, tiiketimle ilgili gelisen tiiketim toplumu ve tiiketim
kilttirinden bahsedilmistir. Daha sonra tiiketimi gerceklestirmedeki en 6nemli etken olarak tiiketici
kavramina deginilmis ve son olarak da Konya ilinden rastgele secilmis 17 iist diizey yoneticilerle
goristilerek bir sonucu ulasilmistir.

1. TUKETIM

1.1. Tiiketim Kavram

Tiiketim olgusu insanlarin dogumlarindan oliimlerine kadar devam eden bir siirectir. Bu tiiketim
eylemini gergeklestirirken rahatlik ve mutluluk da elde ederiz (Odabasi, 2013, 15). Tiiketimin olusmasi icin
ekonomi ve Pazar olmas1 gerekmektedir. Insanlarmn kisisel ihtiyaclari, istek ve arzulari tiiketimi olusturan en
onemli yapi taglarindandir. Insanlarin yeme, igme, barinma gibi temel ihtiyaclarini karsilayabilmesi igin
tiiketim olgusunun gerceklesmis olmasi gerekmektedir. Ayni1 zaman da tiiketim ihtiyacimiz olan bir tirtintin
bedeli 6denerek satin alinmasi demektir. Bu durumun gerceklesebilmesi icin de bir tirtintin imal edilmesi
gerekmektedir (Oztokmak, 2018, 3).

Gecmisten giintimiize kadar olan siirecte tiiketim kendisini ¢ok farkli sekillerde gostermistir.
Ttiketim, gectigimiz yillarda insanlarin zorunlu ihtiyaglarim1 gergeklestiren bir kavram olmasmna ragmen
guniimiizde zorunlu ihtiyaglarin disinda zevk, statii sahibi olma ve mutluluk gibi istek ve arzulari da
karsilayan bir tanim haline gelmistir. Insanlarda istek ve arzularin degismesi, tiiketimin degismesine neden
olmustur. Bu nedenle de tiiketim kavrami farkli tanumlarla ortaya ¢ikmistir. Asil tiiketim kavrami; “tiretilen
seylerin harcanmasi tiiketilmesidir” (Cekig, 2016, 4).

Tiiketim kavrami, zaman igerisinde farkli anlamlar kazanmis ve bazi yazarlara gore olumsuz,
bazilarma gore ise olumlu anlamlar kazanmustir. Basit bir anlamda ttiketim, bir seyi kullanip yok etmektir.
Diger genis bir anlamda tiiketim ise, insanlarin bazi sosyolojik, fizyolojik ve psikolojik ihtiyagclar1 igin
harcanmak istenen maddi ya da manevi degerlerin kullanilmas: tiiketim kavrami olarak nitelendirilmistir
(Aydin, Marangoz ve Firat, 2015, 24).

Son donemlerde ise, tiiketim olgusu; ¢ok konusulan, oviilen ve elestirilen konulardan birisi
olmustur. Tuketim yenidiinyanin bir 6gretisi haline gelmis ve daha fazla tiretim ve tiiketimin daha fazla
refah anlayis1 sagladigini 6ne stiren dustintirler ortaya ¢ikmustir. Fakat bu diistinceye karsi olan Marksist
yaklasim, tiiketim olgusunun insanlarin 6zgiirliiklerini elinden aldigini, bu yiizden insanlarin baskalarma
bagimli hale geldigini, gercek mutluluk ve refahin nesne tiiketiminden ibaret olmamasini ve tiiketimin
insanlarin yabancilasmasindaki en 6nemli unsur oldugunu 6ne stirmiistiir (Odabasi, 1999, 4).
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1.2. Tiiketim Tarihi

Ttiketim, ilk insanligin baslamasi ile birlikte ortaya ¢ikmustir. [k olarak o dénemde insanlar sadece
beslenme, barinma ve giyinme olarak en temel ihtiyaclarini karsilamak icin tiiketim yaparken giintimtizde
¢ok daha geliserek temel ihtiya¢ yaninda zevk olarak da tiiketim yapilmaya baglanmistir. Tiiketimi etkileyen
en o6nemli unsurlar; Buzul Cag’indan ilk Cag’a tiiketimin gelisimi, Sanayi Devrimi, kiiresellesme ve
ekonomik krizlerdir.

1.3. Tiiketim Toplumu

Tiiketim kavraminmn, insanhigin dogusu ile bagladigimi sdylemek miimkiindiir. Fakat tiiketim
toplumu boyle bir titketim modelinden daha farkl bir takim ozellikler gostermektedir (Sengiil, 2011, 8).
Genel bir ifadeyle tiiketim toplumu, kitlesel iiretim sonucunda ortaya ¢tkan kitlesel tiiketime yeni bir dénem
kazandirmas1 anlamina gelmektedir (Kirci, 2014, 84). Baudrillard (2004) da tiiketim toplumu i¢in, “tiiketimin
ogrenilmesi, tiiketime toplumsal bir bicimde alistirma stirecidir” ifadesiyle tanimlamustir (Baudrillard, 2004,
90).

Modern anlamda tiiketim toplumunun, 19. Yiizyilda Sanayi Devrimiyle birlikte bagladigim
soylemek muimkiindiir. Fakat 16. Yiizyilda kadinlarin isci olarak ekonomiye katilmalarindan sonra evle ilgili
bircok {iirtin piyasadan tedarik edilmeye calisilmistir. Ama gozden kagmayacak bir ayrinti da dikkatleri
¢ekmistir. Kadinlar sadece ihtiyaglari olan seyleri satin almamis, ayni zamanda kendilerine cazibe yaratacak
kiyafetler, gosterisli mobilyalar, takilar ve liiks tirtinlerde satin almislardir. Yani burada tirtinlerin kullanim
ihtiyaglarmdan ¢ok moda degerleri 6nem kazanmaya baglamustir. Bu sebeple de tiiketimin gelismesi aslinda
modanin gelismesine bagimli olmaya baglamistir. Ilerleyen donemlerde yani 18. Yiizyilda ise sanayi cag
daha iistin hale gelmistir. Boylece tiiketimin gelismesinde ©ncelikle ticaret daha sonra ise sanayinin
etkisinin oldugu soylenebilir (Kirci, 2014, 84).

1.4. Tiiketim Kiiltiirii

Tiiketim kavrami zaman igerisinde farkli anlamlar kazanmustir. Bazilar: tarafindan olumlu anlamlar
yliklense de bazilar1 tarafindan olumsuz olarak nitelendirilmistir. Basit tamimiyla tiiketim, bir seyi
kullanmak ya da yok etmektir. Genis anlamda ise tiiketim kavrami; insanin biyolojik, fizyolojik, kiiltiirel ve
sosyal agidan ¢ok sayida ihtiyact bulunmaktadir. Bu ihtiyaclarin karsilanmasi icin de bazi harcanan ve
harcanmasi goze alinan maddi ya da manevi degerlerin kullanilmas: da tiiketim olarak nitelendirilmektedir
(Aydin, Marangoz ve Firat, 2015, 25). Kiiltiir ise, bir toplumda yasayan insanlarin dinini, dilini, bilgisini,
sosyal yasantisini, yiyip i¢mesini, gorgii kurallarin1 ve manevi degerlerini igine alarak kullanma seklidir
(Cosgun, 2012, 839).

Ttiketim kiiltiirti, sanayilesmis toplumlarda ortaya ¢ikmis ve iiretimden ziyade tiiketimi ele almistir.
Tuiketim kiiltiirti yalnizca Bat1 toplumlarimi degil tiim toplumlar1 kapsayan bir olgudur (Koéroglu, 2012, 6).
1980 yilindan itibaren endtuistriyel anlamda kiiresellesme ve kapitalizm etkisi yogun bir sekilde yasanmus,
boylece tiiketim kavrami kullanmak ve yok etmek anlamindan cikarak kiiltiirle yogun bir bicimde
iliskilendirilip kullanilmaya baslanmustir. Bu donemden sonra tiiketim, tiretimle olan iliskisi, politik
nedenler ve romantik akiminda etkisiyle tist siniflardan orta ve alt siniflara dogru yayilmaya baslamistir. Bu
durumda da tiiketimin kiiltiir ile olan iliskisinin ¢ok eskilere dayandigini sdylemek miimkiindiir. Bu tiiketim
ve kdlttir iliskisi endistriyel kapitalizmin ve kitle iletisim araglarinin artmasiyla birlikte tiiketimi de artirdig1
i¢in etkisini daha fazla hissettirmeye baslamistir (Aydin, Marangoz ve Firat, 2015, 26).

2. TUKETICI

2.1. Tiiketici Kavrami

Tiiketici, kendi ihtiyaglar1 dogrultusunda gerekli olan mal ve hizmeti, tiretici veya saticilardan satin
alarak kullanan kisilerdir. Bir diger ifadeyle; kendisinin veya ailesinin, ihtiyaglarini ve arzularin karsilamak
i¢in pazarlama bilesenleriyle birlikte satin alarak kullanan kisi ya da gruplardir (Ak, 2009, 30). Gergek
kavramuyla tiiketici; belirli ihtiyaglara sahip, farkli zevkleri olan, bunlara bagli olarak tercih yapma
ozgurligt bulunan ve iktisadi kaynaklarla mal ve hizmet satin alan, bunlarin sonucunda da fayda
saglayarak tatmin olan insanlardir. Burada tiiketici, bir birey olarak aldig iktisadi kararlarla kendi yasamina
yon vermektedir (Penpece, 2006, 6). Tiiketici kavrami birgok yazar tarafindan farkli tanimlarla ele alinmustir.
Fakat tanimlarda ortak olan sey, tiiketicilerin gereksinim duydugu ihtiya¢ dogrultusunda satin alma
eylemini kullanmalaridir (Oztokmak, 2018, 3).

Tiiketici aslinda bir mal ya da hizmeti satin alirken reklam, kalite, ambalaj ve garanti gibi unsurlara
da dikkat etmektedir. Ornegin tiiketici bir firmanm iiriiniinii satin alacaginda, “nasil olsa Torku” diyerek
Torku'nun biitiin triinlerini hi¢ stiphe etmeden satin almaktadir. Ozellikle de I¢ Anadolu bolgesinde ki
tiketiciler icin bu durum s6z konusudur. Ciinkii Torku tirtinleri bu bolgede tiretilmektedir. Buna bagl
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olarak da tiiketiciler, herhangi bir firmanin trtinlerini satin alirken o firmanin imajm da dikkate
almaktadirlar (Kefe Vural, 2007, 17).

Yeni tiiketici kavrams; ihtiyaglarini karsilamak icin daha fazla tirtin ve hizmet segenegine sahip olan,
internet araciligiyla istedikleri tirtinlere daha ¢abuk ve diisiik maliyetle elde eden kisidir (Yilmaz, 2018, 61).
Yeni tiiketiciler de kendilerinden tnce gelen tiiketiciler gibi kiiltiirel degerlerine bagl ve yeniliklere daha ¢ok
onem vermektedirler. Biitiin tiiketiciler, yasamlarmi stirdiirebilmek i¢in mal ve hizmetler iretirken ayni
zamanda toplumdaki statiilerini de arttiracak ve toplumsal degerlerini de korumaya devam edeceklerdir. Bu
sebeple de tiiketiciler toplumun en nemli parcalaridir (Oztokmak, 2018, 4).

3. TUKETIM ALISKANLIKLARI UZERINE BIR NiTEL ARASTIRMA

3.1. Arastirma Konusu

Tiiketim, gecmisten giiniimiize kadar gelen bir olgudur. Insanlar yasamlari boyunca bu tiiketim
olgusuyla karsi karsiya kalacaktir. Ciinkii insanlarin yasamlarini stirdiirmeleri igin tiiketim yapmaya
ihtiyaglar1 vardir. Tiiketimin olusabilmesi icin oncelikle ihtiyaclarm olusmasi gerekmektedir. Thtiyag ise,
yokluk hissinin olugmas: ve karsilanmadigl zaman biiyiik bir ac1 hissettiren aym zamanda karsilandig:
takdirde de tatmin hissi saglayan bir olgudur. Cok eski yillara bakarak son dénemlerde teknolojinin de
hizlanmasiyla birlikte cep telefonlarinin, tabletlerin ve bilgisayarlarin gelismesi birlikte internet kullanimi
artmis ve insanlarin titketim yapma aliskanliklar: artis gostermeye baslamistir. Bunun yaninda gelismis ve
biyiik illerde cok fazla alisveris merkezinin yapilmasi insanlar1 cezp etmis ve tiiketim yapma hissi
uyandirmustir. Bu durum isletmelerin de lehine bir durumdur. Ayni zamanda firmalarin insanlar: tiiketime
yonlendirebilmek i¢in farkli kampanyalar uygulamasi, 6zellikle de telefon firmalarimin insanlar: tiiketime
zorlamak i¢in yilda iki ya da ti¢ kez yeni telefon markasi piyasaya stirmeleri ve bankalarin da insanlar1 daha
rahat ve cabuk tiiketim yapmalar: icin kredi kartina yonlendirmeleri ile birlikte tiiketim aliskanliklar:
artmaya baslamistir.

Sonug olarak yukarida bahsettigimiz durumlarda tiiketicilerin alisveris yaparken ne diistindiikleri,
tiketim yaparken ne gibi faktorlere ihtiya¢ duyduklar1 6nemlidir. Ayni zamanda tiiketicilerin tiiketim
yaparken rasyonel davramip davranmadiklarini anlayabilmek ve gercek bir tiiketim toplumu olup
olmadigimizi agiklayabilmek igin bu tez calismasi biiyiik bir 6nem arz etmektedir. Bu sebeple de Konya
ilinde secilen yonetici diizeyindeki tiiketicilerin nasil bir tiiketim aliskanlig1 sergilediklerini agiklamak bu
calismaya biiytiik bir yarar saglayacaktir.

3.2. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Ana akim iktisat teorisinde insan rasyonel hareket eden bir varlik olarak kabul edilmektedir. Buna
bagli olarak da tireticiler kar, tiiketicilerde fayda maksimizasyonuna gore hareket etmektedir. Oysa gercek
hayatta insanlar her zaman rasyonel davranamamaktadirlar. Hatta ender olarak rasyonel kararlar aldiklar:
ifade edilmektedir. Ozellikle davranissal iktisat teorisi, neoklasik iktisat teorisinden sonra daha cok tartisilan
ve insan1 rasyonel hareket etmekte olan bir robot gibi degil de duygu ve diirtiilerine gore hareket eden, bu
sebeple de her zaman rasyonel davranis sergileyemeyen bir varlik olarak gérmeye baslamistir. Dolayisiyla
insan1 gozlemleyerek onun tiretim ve tiiketim siirecindeki davranislar esas almaktadir.

Bu sebeple psikoloji biliminden genis oranda yararlanan davranissal iktisat teorisi, oldukca yeni bir
teori olmasina ragmen ciddi bir sekilde ilgi gormektedir. Calismanin amaci, tim bunlar goz ontinde
bulundurularak Konya ilinde yapilan bir nitel arastirma ile insanlarin ne sekilde tiiketim yaptiklar1 ve
tiiketim yaparken rasyonel davranip davranmadiklar 6lgtilmek istenmistir.

3.3. Arastirmanin Yontemi

Calismada, “Rastgele Ornekleme Metodu” cercevesinde belirlenen, farkli mesleklere sahip kisilerin
gerceklestirdigi tiiketim davranislarimi 6lgmek amaciyla 17 kisi arasinda gerceklesen bir orneklem
uygulanmustir.

Arastirma, “Nitel Arastirma Yontemleri” kullanilarak hazirlanmistir. Nitel arastirma yontemlerine
en fazla katk: saglayanlar ise; Bogdan ve Biglen (1992), Goetz ve LeCompte (1984), Patton (1987)'dur. Nitel
arastirma kavramu tam olarak tanimlanamasa da genel kabul gormiis tanimi; gozlem, goriisme ve dokiiman
analizi ile nitel anlamda verilerin kullanildig1, gerceklesen olaylarin ve algilarin dogal bir ortamda biittinciil
ve gercekgi sekilde ortaya konmasina yonelik nitel bir siirecin takip edildigi arastirma teknigidir (Yildirim ve
Simsek, 2018:41).

Arastirmada “Nitel Arastirma Desenleri'nden Durum Calismas1” uygulanmistir. Durum calismasy;
giincel bir olguyu kendi yasam cercevesi igerisinde calisan, olgu ve icerik arasinda beliren sinurlarmn kesin
olarak belli olmadig1 ve daha fazla kanit ve veri kaynagmin gerektigi durumlarda kullanilan bir arastirma
yontemidir. Bu calismada daha ¢ok birden fazla veri toplama yontemleri mevcuttur. Bu ytizden durum
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calismasiyla birlikte zengin ve birbirini teyit edebilecek veri gesitliligine ulasilmaya g¢alisilmaktadir. Bu
arastirma cesidinde durumlar birbirlerinden farkli olduklar1 icin sonuglarda herhangi bir genelleme
yapilmamaktadir. Fakat herhangi bir duruma yonelik olarak elde edilen sonuglarin benzer durumlarin
anlasilmasina iliskin deneyimler ve drnekler olusturmasi beklenmektedir (Yildirim ve Simsek, 2018, 73).

Arastirmada veri toplama tekniklerinden gortisme segilmis ve uygulanmustir. Nitel arastirmada
genellikle {i¢ sekilde veri toplanmaktadir. Bunlar: Cevreyle ilgili veriler, stirecle ilgili veriler ve algilara
iliskin veriler seklindedirler. Arastirmacinin bu ti¢ farkli veriyi toplamak i¢in bazi nitel veri toplama
yontemlerini kullanmas: gerekir. Nitel veri toplama yontemlerinden en yaygin olanlari ise; goriisme (odak
grup goriismesi de dahil), gozlem ve yazili dokiimanlarin incelenmesidir (Yildirim ve Simsek, 2018, 41).

Bu c¢alisma insanlarin giinltik hayatta tiiketim yaparken nasil bir davranis ve tavir sergilediklerini
gostermek amacryla uygulamali, kesfedici, nitel ve bireysel diizeyde yapilan bir arastirmadir. Arastirmada
nitel arastirma yonteminin tercih edilmesinin sebebi ise, Konya ilindeki kisilerin tiiketimde nasil bir davranis
sergilediklerinin dogal bir ortamda agiklanmak istenmesidir. Bunun icinde belirli goriisme sorular
hazirlanmstir.

3.3.1. Calisma Grubu

Bu arastirma giinliik hayatta tiiketim yapan kisilerin ne gibi seylere dikkat ettikleri ve tiiketim
yaparken nasil bir davranis sergiledikleri kesfedilmeye calisilmistir. Bu amagla Konya ilinde bulunan
kisilerin arasindan maksimum cesitlilik 6rneklem yontemine gore 17 kisi se¢ilmistir. Segilen bu 17 kisi ile
derinlemesine miilakat yontemi ile goriisme yapilarak kisilere iliskin bazi bilgiler Tablo 3.1’de sunulmustur.
Bu tablonun daha rahat bir sekilde anlasilabilmesi igin kisilerin mesleklerindeki bas harfleri kullanilarak bir
kodlama yapilmustir. Yani yatirim uzmani icin “Y”, satis sorumlulari i¢in “S1, S2, S3”, sirket sahibi icin “$”,
genel koordinator i¢in “G” harfleri kullanilmistir. Yine magaza miidiir yardimcist i¢in “MY”, doktor icin
“D”, isletmeci icin, “1”, insan kaynaklar1 miuidiirt igin “2”, magaza mudirleri i¢in “M1, M2, M3” ve
ogretmenler icin, “O1, 02, O3, O4” seklinde kisaltmalar kullanilmugtir.

Tablo 3.1: Derinlemesine Miilakat Yapilan Kisiler

Kod Meslek Yas Cinsiyet Egitim Medeni Aylik
Durumu Durum Gelir(TL)
Y Yatirim 28 Erkek Lise Evli 2500
Uzman
S1 Satis 27 Kadmn Onlisans Bekar 2200
Sorumlusu
S2 Satis 30 Erkek Lisans Evli 3000
Sorumlusu
S3 Satis 26 Kadmn Lisans Bekar 2400
Sorumlusu
S Sirket Sahibi 35 Erkek Lise Evli 10000
G Genel 39 Erkek Lise Evli 3500
Koordinator
MY Magaza 35 Erkek Lisans Evli 2200
Miidiir Yrd.
D Doktor 28 Erkek Lisans Bekar 20000
il Isletmeci 47 Erkek Lisans Evli 5000
2 Insan 28 Erkek Lisans Bekar 5000
Kaynaklar:
Midiiri
M1 Magaza 48 Erkek kogretim Evli 3000
Midiiri
M2 Magaza 29 Erkek Lisans Evli 3500
Yoneticisi
M3 Magaza 42 Kadin Onlisans Evli 10000
Miidiiri
01 Ogretmen 26 Kadmn Lisans Bekar 3500
02 Ogretmen 28 Kadin Lisans Bekar 4000
03 Ogretmen 43 Kadmn Lisans Evli 3600
04 Ogretmen 42 Kadin Lisans Bekar 3500

Arastirma, amagsal Ornekleme yontemlerinden maksimum gesitlilik 6rnekleme yontemi ile
gerceklesmistir. Maksimum cesitlilik 6rnekleme yontemi, evrende incelenen bazi problemlerle ilgili olarak
kendi icerisinde benzesik farkli durumlarin ve olgularin belirlenerek yapilacak olan calismanin da bu
hususta yapilmis olmasi demektir. Arastirmaci bu konuda arastirdig sorunlarin tiirlerinde ve bu konudaki
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yogunlugunda degismelerin olabilecegine inandigi farkli bazi durumlari 6rneklemine alacaktir. Bu tarz
orneklemelerde genelleme endisesi yoktur ve problemle ilgili farkli durumlarin o6rnekleme alinmasi
sebebiyle genel gecer 6nemli piif noktalar: igermektedir (Uysal, 2010, 31).

3.3.2. Arastirmacinin Roliiniin Belirlenmesi

Nitel arastirmada arastirmacinin tistlendigi rol, nicel arastirmadaki arastirmacinin tistlendigi rolden
daha farkhidir. Ciinkii nitel arastirmada arastirmacit kendi alaninda zaman harcayan, bilgi toplayan,
arastirma kapsamindaki Kkisilerle birebir goriisen ve aynmi zamanda gorustiigu kisilerin edindigi
deneyimlerini yasayan kisidir. Arastirmaci bu sekilde edindigi tecriibeleri verilerin analizlerinde
kullanmaktadir. Bu sebeple nitel arastirmaci ilgili kisilerle goriisiir, gozlemler yapar, gerekli dokiimanlar
inceler, arastirilan konuyu yakindan takip eder ve arastirmaya dogal bir sekilde yansitir.

Arastirmacinin birebir arastirmanin iginde olmasi, arastirmaya katilan kisilerle birebir goriisme
yapmasi arastirmanin dogalligini etkileyebilecektir. Bu sebeple yapilan arastirmada bulunan verilerin nesnel
olmasimi da engelleyecektir. Yani arastirmaci bir olguyu veya olay1 disaridan incelemeye calissa da
kullandig: veri toplama araglar: bir 6lctide kendi benligini yansitacak ve nesnellik kaybolacaktir (Yildirim ve
Simsek, 2018, 44).

3.3.3. Veri Toplama Araglar1

Bu calismada, Konya ilinde yasayan kisilerin herhangi bir zamanda tiiketim yapmak icin nasil bir
tuketim davramnsi sergiledikleri incelenmistir. Bu tiiketim davramuslarini daha iyi agiklayabilmek igin veri
toplama araglarindan; goriisme, gozlem ve dokiiman incelemesi kullanilmistir.

3.4. Bulgular

Bu boliimde arastirmaya katilan 17 kisinin yas, cinsiyet, egitim durumu, aylik geliri, medeni
durumu ve meslegi hakkinda bulgulara yer verilmistir. Yapilan bu arastirmada arastirmanin problemi ve
amacina uygun bir sekilde 17 katiimciya yoneltilen demografik sorular disindaki temel sorular sunlardir:

1. Alsveris yaparken kontroliiniizii nasil saghyorsunuz?

2. En cok hangi tiir aligveris yaparken gereksiz satin alma yapiyorsunuz? (Giyim, Elektronik,

Kozmetik, Yiyecek, Eglence vs.)

Aligveris konusunda ¢evrenizin etkisinde kalir misiniz?

Satin alma yaparken duygularinizin etkinligi nedir?
Reklamlardan etkilenerek satin alma yapar misiniz?

Havanin agik veya kapali olmasi alisveris diizeyinizi etkiler mi?
Marka bagimliliginiz var midir?

Moday1 takip eder misiniz?

9. Alisverise planli mi1 yoksa plansiz mi1 gidersiniz?

10. Magaza calisanlarimin tavsiyelerine giivenir misiniz?

11. Magazamin 151k, miizik, renk ve kokusu aligveris karariniz etkiler mi?

12. Aglik veya tokluk hissi aligveris diizeyinizi etkiler mi?

13. Kampanya donemlerinde normale gore daha ¢ok alisveris yapar misinz?

14. Satin aldigimiz tirtintin imajt sizin igin dnemli midir?

15. Satin almak istediginiz tirtiniin ambalaji satin alma kararlarinizi etkiler mi?

Sorular tiiketicilerin tiiketim yaparken sergiledikleri davramslarini belirlemek amaciyla
derinlemesine bir miilakat yontemi ile tiiketicilere sunulmustur. Elde edilen bulgular tek tek incelenmistir.
Ttiiketicilerle toplamda 30-40 dakika goriisme yapilmustir. Goriismelerin hepsi ses kayit cihazi ile
kaydedilmistir. Yapilan ses kayitlar: ise sonrasinda desifre edilerek yazili bir metin haline getirilmistir. Elde
edilen bulgular ve sorulan sorularin cevaplar1 asagida diizenlenerek incelenmistir.

PN W

3.5.1. Soru 1: Alisveris Yaparken Kontroliintizii Nasil Sagliyorsunuz?

1. soruya verilen cevaplar, tiiketiciler arasinda farklilik gostermektedir. Ornegin; Y, S1 ve S2 kisisi
“alisveris yaparken kontrol saglayamadiklarini ve ihtiyaglar1 olsa da olmasa da goriip begendigi tirtinleri
aldiklarin1” sylemislerdir. Fakat 12, M1, M3, O3 ve O4 kisisi “alisverise genellikle ihtiyaclar1 dogrultusunda
ciktiklarini, alisveriste asiriya kagmadiklarini ve buna dikkat ederek aligveris yaptiklarmi” belirtmislerdir.
Yine MY, D, 11, M2, O1 ve O2 kisisi ise “aligverislerini daha ¢ok biitcelerine gore yaptiklarini, yeteri kadar
biitceleri olmadig1 takdirde aligverise ¢ikmadiklarini ve bu sekilde biitcelerini asmadan alisveris yapip
kontrol sagladiklarmi” 6ne stirmiislerdir.

Bunlarin disindaki kisiler ise bu cevaplara nazaran biraz daha farkli cevap vermislerdir. Ornegin; S3
kisisi, “alisverise ciktiginda ihtiyaclar1 ¢ok fazla ise ve bir seyleri ¢ok begendiyse kontroliinii saglamada
guicliik gektigini fakat ihtiyac1 yokken alisverise ¢iktig1 zaman daha kontrollii oldugunu belirtmistir. Genel
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olarak dustintildigiinde ise kontrollii oldugum soylenebilir” demistir. $ kisisi de, “alisveriste oncelikle
maddi durumuna baktigin1 sonrasinda ihtiyaglarini belirledigini ve daha sonrasinda ise plan yaparak
alisverise gittigini” belirtmistir. Son olarak G kisisi, “alisverise ¢ok dikkatli olarak ¢iktigini, oniine gelen her
tirtinii almamaya 6zen gosterdigini ve bu sekilde bir kontrol sagladigimni” soylemistir.

Genel itibariyle verilen cevaplara bakildiginda tiiketicilerin bir¢ogunun alisveriste dikkatli ve
kontrollti oldugu, ihtiyaglar1 olmadig1 takdirde ¢ok fazla alisverise c¢ikmadiklari ve asiriya kacmadan
alisveris yaptiklar1 sonucu ortaya ¢ikmustir.

3.5.2. Soru 2: En Cok Hangi Tiir Alisveris Yaparken Gereksiz Satin Alma Yapiyorsunuz? (Giyim,
Elektronik, Kozmetik, Yiyecek, Eglence vs.)

2. soruda tiiketiciler yine farkli cevaplarla karsimiza ¢ikmaktadirlar. Ornegin; Y, S1, G, MY, i1, i2, M1
ve O3 kisileri, “aligveriste sadece yiyecek konusunda daha gereksiz satin alma yaptiklarini, 6zellikle ag
olarak gittiklerinde bu durumu abarttiklarini fakat bunun disindaki tirtinlerde daha dikkatli ve ihtiyag
dogrultusunda aligveris yaptiklarini” belirtmislerdir. S, M2 ve O2 kisileri ise, “aligveris yaparken giyim
konusunda daha gereksiz satin alma yaptiklarini ve toplumunda bunda etkisini oldugunu” sdylemislerdir.

Ay soru icin diger tiiketiciler ise giyim ve yiyecek disindaki daha farkli seylerde gereksiz satin
alma yaptiklarii 6ne stirmiislerdir. S2 kisisi bu soru igin, “Yiyecek ve eglence diyebilirim. Ama benim bazi
hobilerim vardir. Mesela evde bitki, balik ve kus beslemeyi ¢ok seviyorum. O ytizden bunlarla ilgili tirtinleri
almay1 da ¢ok seviyorum ve bazen asiriya kagabiliyorum.” demistir. S3 kisisi ise, “Bunlardan bir tanesini net
bir sekilde secemeyecegim. Ben hediye alirken ya da yanimda biri varken satin almay: abartabiliyorum.
Ornegin; kiictik bir yegenim var. Onunla birlikte markete gidiyorsam eger hadi sana onu da alalim bunu da
alalim diyebiliyorum. Ayni sekilde giyimde de bunu yasiyorum ve bu konuda kendimi durduramiyorum.
Bunlardan da ziyade daha ¢ok abarttigim konu eglencedir.” demistir. D kisisi, “Elektronik tirtinlerinde biraz
daha fazla alisveris yapryorum. Ama digerlerinde belli bir sinirim vardir ve onu asmam kesinlikle.” seklinde
yanit vermistir. M3 kisisi, “En ¢ok kozmetikte gereksiz satin alma yapiyorum. Tabi bu satictya da baghdir.
Giyim de boyle bir sey yasamiyorum. Ciinkii kendim de bu sektoriin igerisinde oldugum igin neyin ne
oldugunu biliyorum ve bu yiizden gereksiz satin alma yapmiyorum. Fakat kozmetikte satan kisi ne 6nerirse
aliyorum. Hatta bazen 300-400 liralik kozmetik tirtinii aldigim oluyor. Kullaniyor musunuz derseniz de
kullanmiyorum.” seklinde cevap vermistir. O1 kisisi, “Daha ¢ok mutfak esyalar1 konusunda gereksiz satin
alma yaptyorum. Ornegin en son kek kalibi almistim ama hentiz kullanmadim. Ciinkii mutfak tirtinlerini
daha ¢ok evde bulunsun ilerde kullanirim diye aliyorum. O an aslinda ihtiyacim olmuyor ama ilerisini
diisiinerek satin alma yapiyorum.” demistir. Son olarak O4 kisisi ise, “Cok gereksiz satin alma yaptigimi
soyleyemem. Her seyin bir yeri ya da zaman oluyor. Giyimi de yeri geldigi zaman alirim. Tabi ki bu durum
sinirimi ve gelir diizeyimi hicbir zaman asmiyor. Her zaman ona gore bir standart belirliyorum. Ama kendi
rahatsizligimdan dolay1 daha ¢ok saglik sektoriinde bir harcama yapryorum. Fakat her zaman zamaninda ve
yerinde alisveris yapiyorum.” demistir.

Genel olarak bakildig1 zaman bu soruda tiiketicilerin farkl: tirtinlere kars: farkli tutum sergiledikleri
gorilmiistir. Yani tiiketicilerin cogu giyim ve yiyecek tiriinlerinde daha ¢ok gereksiz satin alma yaptiklarmi
soylemisler ve bazilar1 ise bunun disina ¢ikarak farkl diger tirtinlerde daha gereksiz satin alma yaptiklarin
belirtmislerdir. Ama tabi ortak cevap genelde yiyecek ve giyim olmustur.

3.5.3. Soru 3: Alisveris Konusunda Cevrenizin Etkisinde Kalir Misiniz?

3. soruda tiiketicilerin cevaplar1 su sekildedir: Y, 12, 2 ve O3 Kkisileri, “alisveris yaparken
cevrelerindeki kisilerin hatta 6zellikle yakin arkadaslarinin etkisinde kaldiklarini ve onlarin tavsiyelerine
glvendiklerini ona gore bir alisveris yaptiklarin1” belirtmislerdir. Bunlarin tam tersi olarak da, S1, S3, §, G,
D, i1, M1, M2, M3, O1 ve O4 kisileri ise, “alisveris yaparken gevrelerinin etkisinde ¢ok fazla kalmadiklarim
ve daha cok kendi begendikleri iirtinleri almay1 tercih ettiklerini” belirtmislerdir. S2 kisisi, “sadece deger
verdigi insanlarin fikirlerine saygi duydugunu ve alacagi trtinlerde onlarin fikir ve goriislerini
onemsedigini” soylemistir. Son olarak MY Kkisisi ise, “cevresinin etkisinde tirtin gesitliligine gore kaldigini,
bilmedigi bir tirtin hakkinda onlarmn fikirlerini dinledigini ve bunun da daha ¢ok mobilya sektoriinde
oldugunu” belirtmistir.

Sonuglardan da anlasilacag1 tizere ¢ogu tiiketicilerin aligveris yaparken cok fazla cevrelerinin
etkisinde kalmadiklari, daha ¢ok kendi fikirlerini onemsedikleri ve kendilerine yakisan, hosuna giden
urtinleri almayi tercih ettikleri ortaya ¢ikmustir.

3.5.4. Soru 4: Satin Alma Yaparken Duygularinizin Etkinligi Nedir?

4. Soruda tiiketicilere satin almadaki duygularmin etkinliginin nasil oldugu yoneltilmistir. S1, M1,
M3, O1 ve O2 kisileri, “satin alma yaparken duygularinin 6n planda oldugunu, genellikle aligveris yaparken
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mutlu olduklarini ve keyifli zamanlarinda alisverise ciktiklarimi” belirtmislerdir. Bu durumun tam tersi
olarak, S2, S3, G, MY, D, 12, O3 ve O4 Kkisileri ise, “satin alma yaparken duygulariyla degil de daha ok
mantik cercevesinde bir alisveris yaptiklarini, bunun da genellikle ihtiyaca gore gerceklestigini ve sadece
bazen 6zel giinlerde duygusal davranabildiklerini” belirtmislerdir.

Bunlarin disinda Y kisisi, “Alisveriste duygularim fazlasiyla etkindir. Benimle ilgilenen satis
personeline gore aligveris yaparim. Eger benimle ilgilenirse yaparim ilgilenmezse {iriin bedava da olsa
almam. Bu konuda ¢ok hassasimdir. Ciinkii ben eglenceli biriyimdir ve alisveris yaparken de zevk alarak
yapmak isterim. Bu ytizden benim icin satis personelinin davramnsi ¢ok 6nemlidir.” seklinde belirtmistir. S
kisisi, “Genellikle yalmiz alisveris yapmay1 seviyorum. Yarnumda birisi ile gittigim zaman alisveristen zevk
almiyorum. Kendim begenerek, keyifli bir sekilde alisveris yapmay1 tercih ediyorum. Yani aligveriste
duygularim degil de yalmzligim bana daha ¢ok yardimci olur. Bir duygu ise evet yalnizlik benim aligveris
tercih sebebimdir.” seklinde cevap vermistir. 11 kisisi, “Sinir ve gerginlik durumuma gore degisebilir.
Alisverise eger esimle beraber ¢iktiysak kavga doviis bir alisveris olabilir. Ctinkii alisveriste fikirlerimiz ¢ok
fazla uymaz. Bu ylizden de ben gergin olup aligverisi birakabilirim.” demistir. Son olarak M2 Kkisisi,
“Genellikle bunalimda oluyorum. Alisveris aslinda kafa dagitmaktir. Bazen bu durumu abartip olmasi
gerekeni asabiliyorum. Bu durum ¢ogu zaman ruh halimi olumsuz etkileyebiliyor.” seklinde belirtmistir.

Sonug olarak bazi kisiler aligveriste duygularini 6n plana katip da satin alma yapsa da bazilari
tamamen mantiksal hareket edebilmektedir. Burada 6nemli olan sey kisiler satin alma yaparken ne kadar
duygularimi katiyor onu 6lgmekti ve goruldugi tizere kisiler ne kadar mantiksal bir satin alma yapmaya
calissa da bir nebze de olsa duygusal davranabildikleri ortaya ¢ikmuistir.

3.5.5. Soru 5: Reklamlardan Etkilenerek Satin Alma Yapar Misiniz? Ne Aldiniz?

Bu soruda kisilere reklamlardan etkilenerek satin alma yapip yapmadiklarmi 6grenmek amaciyla
gorusulmistiir. S1, S3, M3 ve O4 Kisileri, “reklamlardan kesinlikle etkilenmediklerini, reklamlara bagh
olarak alisveris yapmadiklarini ve daha ¢ok gorerek ve dokunarak bir tirtin almay: tercih ettiklerini”
belirtmislerdir. G, MY, 11, 12, M1, O1 ve O3 kisileri ise, “reklamlardan etkilendiklerini fakat en cok gida
urtinlerinde reklamlardan etkilenerek alisveris yaptiklarim ve onun haricindeki trtinlerde ¢ok fazla
etkilenmediklerini” belirtmislerdir.

Y Kkisisi, “Evet, kesinlikle. Ornegin en son reklamlardan etkilenerek bir takim elbise aldim. Isim
geregi giyim benim i¢in ¢ok onemli bu sebeple de reklamlardan etkilenerek alisveris yapabiliyorum.”
demistir. S2 kisisi, “Reklamlardan etkileniyorum. Gida tirtinlerinin yaninda farkls, ilgimi ceken seyler olursa
onlar1 da alabiliyorum. Ornegin en son reklamlardan etkilenerek akvaryumuma filtre almistim.” demistir. S
kisisi, “Yapiyorum illa ki. Mesela en son gecenlerde reklamlardan etkilenerek esime bir ytiziik aldim. Ctinkii
sevgililer giintine 6zel indirime girmisti. Her zaman olmasa da bazen reklamlar beni etkileyebiliyor.”
demistir. D kisisi, “Yaparim. Daha c¢ok elektronik tirtinlerini reklamlardan etkilenerek alabiliyorum. Ama
tabi gidip hemen almak degil de, goriiyorum sonra arastirtyorum eger gercekten giizel oldugunu ve
fiyatinin uygun oldugunu anlarsam gidip aliyorum.” demistir. M2 kisisi, “Evet, etkilenebiliyorum. En son
reklamlardan etkilenerek telefon satin aldim. O da ¢ok oluyor tabi. Cok nadir olarak reklamlardan
etkilenirim diyebilirim.” demistir. Son olarak O2 kisisi ise, “Kesinlikle yaparim. Televizyondaki reklamlar,
sosyal medyadaki reklamlar, magaza brostirleri beni fazlasiyla etkileyebiliyor ve alisveris yapabiliyorum.”
seklinde bir cevap vermistir.

Reklamlarin hayatimizda ¢ok onemli bir yere sahip oldugu bir gercektir. Yasantimizin ¢ogunda
reklamlar bizi etkileyebiliyor. Yukaridaki verilen cevaplardan da anlasilacagy tizere tiiketicilerin de
bircogunun reklamlardan etkilenerek aligveris yaptiklar1 goriilmistiir. Ozellikle de gida konusunda kisilerin
reklamlardan etkilenerek alisveris yaptiklar: ortaya ¢ikmaktadir.

3.5.6. Soru 6: Havanin Acik veya Kapali Olmas1 Alisveris Diizeyinizi Etkiler Mi?

6. soruda kisilere havanin agik veya kapali olmasi1 alisverisinizi etkiler mi diye bir soru yonelttik.
Verilen cevaplar ise su sekildedir. Y, S1, MY, M3, O1 ve O3 kisileri, “hava durumunun alisveris kararlarini
etkiledigini, agik havalarda daha ¢ok alisveris yapmak istediklerini, bu tiir havalarda kendilerini daha mutlu
hissettiklerini fakat kapali havalarda psikolojik olarak etkilendiklerini ve alisveris yapmak istemediklerini”
belirtmiglerdir. S2 ve O2 kigileri ise bu durumun tam tersi olarak, “kapali havalarda psikolojilerini
diizeltmek adma daha gok alisveris yaptiklarini ve acik havalarda ise alisveris degil de gezmeyi tercih
ettiklerini” belirtmislerdir. S3, S, G, D, 11, 12, M1, M2 ve O4 kisileri ise, “alisveris yaparken havanin agik ya
da kapali olmasimin kendilerini etkilemedigini, hava sartlar1 nasil olursa olsun alisverise ¢iktiklarmi” 6ne
stirmiislerdir.
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Hava sartlarmin alisveris yaparken insanlari olumlu ya da olumsuz etkiledigi soylenebilir. Bazi
kisiler aligveriste havanin agik, giinesli olmasini tercih ederken bazilar1 da kapali, soguk havalarda alisveris
yapmanin daha eglenceli oldugunu diistinmektedir. Ama yukar1 da verilen cevaplar arasinda 8 kisi bu
duruma dikkat ederken, 9 kisi aksine hicbir hava sartinin alisverislerine engel olmadig1 belirtmistir.

3.5.7. Soru 7: Marka Bagimliligimiz Var Midir?

7. soruda kisilere herhangi bir tiriinde marka bagimliliklar1 olup olmadigi sorulmustur. S1, MY, 11,
2, M3 ve O3 kisileri, “herhangi bir markaya bagl kalmadiklarini, onlar icin énemli olanin kalite ve fiyat
oldugunu ayn1 zamanda alacaklari tirtinti begenip begenmediklerinin énemli oldugunu” belirtmislerdir. Y,
S, G, M2, O2 ve O4 Kkisileri ise, “aldiklar1 tirtiniin marka olmasmna cok dikkat ettiklerini, kesinlikle her
aldiklar1 tirtintin marka olmasi gerektigini ve her zaman markaya bagh kaldiklarim” belirtmislerdir. S2, S3,
D, M1 ve O1 kisileri de, “her tiriinde degil sadece gida ve ayakkabr {iriinlerinde marka bagh kaldiklarini ve
sadece bu tirtinleri marka tercih ettiklerini” belirtmislerdir.

Toplumda bir triintin marka olmas1 kimine gtre onem arz ederken, ¢ogu kisinin de bunu fazla
Onemsememesi piyasay: fazlasiyla etkilemektedir. Cogu zaman kisiler iirtiniin marka olmasmndan gok
fiyatinin  diisiik olmasma dikkat etmektedirler. Tabi bu durum kisilerin gelirlerine gore de degisiklik
gostermektedir. Yukaridaki verilen cevaplarda da marka bagimlilig1 cok fazla etkili degildir.

3.5.8. Soru 8: Moday1 Takip Eder Misiniz?

8. soruda kisilere bir {iriin alirken giintimiiz modasin takip edip etmedigi sorulmustur. Bu soruya
day, S1,S, MY, M3 ve O2 kisileri, “moday1 kesinlikle takip ettiklerini fakat her zaman uygulamadiklarmi
sadece tarzlarina uygun olan triinleri aldiklarim” belirtmiglerdir. G, D, i1, 12, O1, O3 ve O4 Kkisileri ise,
“moday1 kesinlikle takip etmediklerini, kendi tarzlarina uygun olan triinleri almay1 tercih ettiklerini”
belirtmislerdir. S2, S3, M1 ve M2 kisileri de, “moday1 kismen takip ettiklerini, daha ¢ok kendi begendikleri
urtinleri almaya 6zen gosterdiklerini” belirtmislerdir.

Giintimiiz modas1 ¢aga ayak uydurmamiz saglayan bir aragtir. Kisiler belki moda olan her seyi
almasa bile alisverise ¢iktiklarinda neyin moda oldugunu ¢ok iyi bilmektedirler. Bu da insanlarda moday1
zorla takip etmeye yonlendirmektedir. Verilen cevaplarda da bu durum aymdir. Yani ¢cogu kisi moday takip
ediyor fakat her moda olan tirtinii de kullanmiyor.

3.5.9. Soru 9: Alisverise Planli M1 Yoksa Plansiz M1 Gidersiniz?

9. soruda kisilere alisverise giderken planlt m1 yoksa plansiz mu gittikleri yoneltilmistir. Cevaplara
gore Y, 5, G, D, i1, 12, M3 ve O3 kisileri, “alisverise genellikle planh gittiklerini bunun disinda ¢ok nadir
oldugunu, islerinden firsat bulamadiklar: i¢in plan yaparak alisverise gittiklerini” belirtmislerdir. S2, M1,
M2, 01, 02 ve O4 Kkisileri de, “aligverise cogu zaman plansiz gittiklerini, ¢tinkii planl olarak gittikleri
takdirde aradiklari trtinleri bulamadiklarini fakat bazen sadece gida iriinlerinde plan yaptiklarimi”
belirtmislerdir. Diger S1, S3, MY Kkisileri ise, “alisverise bazen planli olarak bazen de plansiz olarak
gittiklerini, plam1 yaptiklarim1 fakat uygulayamadiklari igin plansiz gitme zorunda kaldiklarim”
belirtmislerdir.

Verilen cevaplara baktigimizda alisverise bazi kisilerin planli olarak gittigi, bazilarinin ise plan
yapmadan gittikleri ortaya ¢ikmustir. Buna gore islerinde yogun olarak calisan tiiketicilerin ¢ok vakit
bulamadiklar igin alisverise plan yaparak gittikleri, diger tiiketicilerin ise islerinde yogun olmadiklari icin
plansiz olarak da alisverise gidebildikleri sonucu ¢ikarilmistir. Bu durum kisilerin alisveristeki psikolojilerini
de yansitmaktadir.

3.5.10. Soru 10: Magaza Calisanlarinin Tavsiyelerine Giivenir Misiniz?

10. soruda tiiketicilerin alisveris yaparken magaza c¢alisanlarimin tavsiyelerine giivenip
giivenmedikleri sorulmustur. Verilen cevaplar ise su sekildedir. Y, S1, S2, G, D, 12, O1 ve O4 kisileri,
“aligveris yaparken magaza calisanlarina kesinlikle giivenmedikleri, onlarin ellerinde kalmis tirtinleri zorla
satmaya calistigini diistindiikleri ve bazilarinin ge¢miste magaza calisani oldugu igin bu durumu daha iyi
bildiklerinden magaza calisanlarina inanmadiklarimi” belirtmislerdir. MY, 1, M1, M2 ve O2 Kkisileri ise,
“aligveris yaparken magaza ¢alisanlarina giivendiklerini, 6zellikle yabancisi oldugu bir tirtinle ilgili magaza
calisanlarinin onlardan daha iyi bildiklerini ve bu sebeple de onlarin diistincelerini 6nemseyip de alisveris
yaptiklarim” belirtmislerdir. S3 kisisi bu durum igin, “Her zaman degil ama nadiren giivenebilirim. Mesela
telefon alacagim zaman bunu yasadim. Benim aklimda bir marka vard: fakat satis temsilcisi bana suan
kullandigim telefon markasini 6nerdi, onu aldim ve cokta memnun kaldim. Iyi ki &nermis ve bende iyi ki
dinlemisim diyorum. Ama kiyafet konusunda kesinlikle giivenmiyorum magaza calisanlarina.” seklinde
soylemistir. S kisisi, “Magaza calisanlarinin soylediklerini dinlerim, hicbir zaman yok saymam ama
dediklerini uygulamam. Genelde kendi gordiigtim, begendigim ve hissettigim tirtinti alirim. Magaza

-1087 -



Vluslararas: Sosyal Arastirmalar Dergisi b The Journal of International Social Research
Cilt: 12 Sayu: 68 Nl 2019 g Volume: 12 Issue: 68 Year: 2019

calisanlarinin tavsiyelerini dinlerim ama bu alacagim tirtin hakkindaki kararlarimi degistirmez.” demistir.
M3 kisisi, “Sadece kozmetikte giiveniyorum. Digerlerinde, kendim de satis danismanligindan gectigim icin
glivenmiyorum. Ben 20 yildir bu sektoérde calistigim icin, karsimdakinin satmak igin mi yoksa gercekten
almam gerektigini diistindtigii icin mi onerdigini anlayabiliyorum. Ama kozmetikte ne gosterirlerse
aliyorum.” geklinde belirtmistir. O3 kisisi ise, “Bazen giivenirim. Herkese giivenmem tabi ki. Zaten bunu
anlayabiliyorum. Bana gercek mi soyliiyor yoksa satmak igin mi soyliiyor bunu anlayabiliyorum ve ona gore
davraniyorum.” seklinde soylemistir.

Sonug olarak diistuniildiigtinde magaza calisanlarmin tiiketicilerin {izerinde olumlu ya da olumsuz
etkileri vardir. Ama genellikle bir¢ok kisinin {izerinde olumsuz bir etki birakmistir. Sonuglara bakildiginda
da bazi kisilerin magaza calisanlarina giivenerek tirtin aldigini, bazilarmin ise magaza calisanlarmin
kendilerini kandirdiklarini diistintip onlarin 6nerdigi tirtinleri almadiklarini ortaya ¢ikarmistir.

3.5.11. Soru 11: Magazanin Isik, Miizik, Renk ve Kokusu Aligveris Kararinizi Etkiler Mi?

11. soruda tiiketicilere alisveris icin gittikleri bir magazada 1sik, miizik, renk ve kokusundan
etkilenip etkilenmedikleri sorusu yoneltilmistir ve cevaplar soyledir. 17 kisi de magazanin 151k, miizik ve
kokusundan olumlu ya da olumsuz etkilendiklerini belirtmistir. Ama renk konusunda higbir tiiketici
etkilendigini belirtmemistir. Kotii, karanlik bir yerde, yiiksek sesle miizigin caldig: bir ortamda, havasiz ve
pis kokan bir magaza da kimse alisveris yapmak istememektedir. Eger boyle bir ortamla karsilastiklarinda
da ne kadar ihtiyaclar1 da olsa alisveris yapmamaktadirlar.

Bazi tiiketiciler ise su cevaplar: vermistir. S2 kisisi, “Daha ¢ok koku etkiler. Sonrasinda ise 1sik
etkiler. Fakat miizik konusu beni etkilemez. Alisveris yaparken bunlara mutlaka dikkat ederim.” demistir.
S3 kisisi, “Etkiler. Suan ¢alismakta oldugum magazadaki kokuyu ¢ok seviyorum. Calismadan 6nce de o
koku beni ¢ok etkilemisti. Miizik de aymn1 sekilde. Eglenceli bir miizik caliyorsa bende o miizige eslik edip
aligveris yapabilirim. Insanlarm bulundugu ortamlarin alsveris diizeylerini fazlasiyla etkiledigini
diistintiyorum.” demistir. $ kisisi, “Bir magazanin 1s1§1inin ahenkli olmasi, renk, koku ve giizel bir miizigin
olmasi ortami ferah hale getirir ve alisveris yapmay1 saglar. Ama bazen biitiin bunlarin iyi olmasi bana illa
alisveris yapmami saglamayabilir. Yani sirf biittin bunlar ¢ok gtizel diye alisveris yapmam. Fakat bunlarin
kotii olmas ise alisveris yapmamama sebep olur. Bunlarin disinda orada calisanin ilgisizligi, giyimi, tavirlar:
da kotii olursa magaza ne kadar ferah da olsa oraya asla girmem.” demistir. I2 kisisi, “Belki mantiksal olarak
etkilemez ama psikolojik acidan mutlaka etkiler. Yani sirf bir miizik kafama takildiysa eger ¢ok yiiksek bir
sesle caldigini fark ettiysem beniz olumsuz olarak etkiler.” demistir. M1 kisisi, “Ses, miizik ve koku beni ¢ok
etkiler. Hatta ve hatta personelin kilik ve kiyafetine, ter kokup kokmadigina mutlaka dikkat ederim. Eger ki
Oyle bir durum s6z konusu ise kesinlikle o magazadan bir daha alisveris yapmam.” seklinde sdylemistir.

3.5.12. Soru 12: Aclik veya Tokluk Hissi Aligveris Diizeyinizi Etkiler Mi?

12. soruda tiiketicilere a¢ veya tok olmalariin alisverislerini etkileyip etkilemedigi sorusu
sorulmustur. Verilen cevaplarda sadece $ kisisi hari¢ diger herkes ayni cevab:r vermistir. Yani herkes, “ag
olduklarinda alisveris yapamadiklarini, 6zellikle gida tirtinlerinde acken ¢ok fazla alisveris yaptiklarini, bu
ytizden de gidip 6ncelikle karinlarin1 doyurduklarini daha sonra alisveris yaptiklarini ve her zaman tokken
alisverise giktiklarim1” belirtmislerdir. $ kisisi ise bu soruya su cevabi vermistir. “Alisverislerime planh
olarak gittigim icin ya suan agim ben neden alisveristeyim demem. Yani her sey olmasi gerektigi gibidir. Bu
ytizden ag ya da tok olmak beni pek etkilemez. Belki sadece Ramazan ayimnda iftara da ¢ok varsa eger gida
konusunda kendimi asabilirim.

Bu soruda verilen cevaplardan da anlasilacag tizere biitiin tiiketiciler a¢ olduklar1 zaman aligverise
gitmemektedirler. Ayni zamanda a¢ olduklarinda sadece gida tirtinlerini diistindiikleri ve diger {tiriinlere
yogunlasamadiklar: ortaya ¢ikmistir. Bu sebeple de biitiin tiiketiciler karinlar1 tok olduklarina alisveris
yapmaya1 tercih etmektedirler.

3.5.13. Soru 13: Kampanya Doénemlerinde Normale Gére Daha Cok Alisveris Yapar Misiniz?

13. soruda tiiketicilere kampanya donemlerinde normal doéneme gore daha ¢ok alisveris yapip
yapmamalar1 sorulmustur. S1, S2, S, G, MY, D, I1, M2, M3 ve O2 Kkisileri bu soru icin, “kampanya
donemlerini takip ettiklerini, hatta bazen istedikleri bir iriintin kampanyaya girmesini beklediklerini ve bu
tiir indirim kampanyalarina aldanip daha fazla aligveris yapabildiklerini” belirtmislerdir. Y, S3, M1 ve O3
kisileri ise, “kampanya dénemlerine inanmadiklarini, saticilarin tirtinlerin fiyatini ytikseltip tekrar diistirerek
kampanya olmus gibi gosterdiklerini hatta bu durumun sadece satis politikast oldugunu ve genellikle
ihtiyaclar1 olduklar1 donemde alisveris yaptiklarini” belirtmislerdir.

- 1088 -



Vluslararas: Sosyal Arastirmalar Dergisi b The Journal of International Social Research
Cilt: 12 Sayu: 68 Nl 2019 g Volume: 12 Issue: 68 Year: 2019

2, O1 ve O4 kisileri de, “tirtinlerin fiyatlarmi iyice arastirdiklarimi ve bunun sonucunda da
kampanyaya giren trtinlerin gercekten kampanyaya girip girmedigini 6grendikleri, eger gercekten
kampanya var ise ihtiyaglari olmasa dahi o tirtinii sirf kampanyaya girdi diye aldiklarimni” sdylemislerdir.

Kisiler bazen bir trtinii pahali bulduklar1 zaman o triiniin kampanyaya girmesini bekleyebilir.
Ctinkii cogu magaza da ¢zellikle giyim magazalarinda sezon sonu indirimleri olmaktadir. Ttiketiciler deki
mantik ise aym iirlinii sezonunda daha ytiiksek bir fiyattan almaktansa bir iki ay bekleyip sezon sonunda
indirime girmesini tercih edebilmektedirler. Bu durum saticilar1 da olumlu yonde etkiledigi i¢in boyle bir
politika gelistirebilmektedirler. Yukar: da bu soru igin verilen cevaplarda bu yéndedir. Bazilar1 bu duruma
inanmasa da gercek bir fiyat dististi gordiiklerinde bu duruma aldanip alisveris yapabilmektedirler. Bu
ytizden bircok tiiketici her zaman olmasa da kampanya dénemlerinde daha fazla alisveris yapmaktadirlar.

3.5.14. Soru 14: Satin Aldiginiz Uriiniin Imaj1 Sizin i¢in Onemli Midir?

14. Soruda tiiketicilere bir iiriin alirken imajina dikkat edip etmemeleri sorusu sorulmustur. Verilen
cevaplarda S1, S2 S3, S, MY, D, 12, M1, M2, 02, O3 ve O4 kisileri, “bir tiriin satin alirken imajina, kalitesine,
durusuna dikkat ettiklerini, aldiklar1 iiriinii sadece almak ig¢in almadiklarmi, o6zellikle uzun vadedeki
tirtinlerde buna daha ¢ok dikkat ettiklerini ve imaji zedelenmis tirtinleri kesinlikle satin almadiklarmi”
belirtmislerdir. Fakat tam tersi olarak Y, G, 11, M3 ve O1 kisileri ise, “satin aldiklar1 bir iiriiniin kendilerine
hitap etmesinin ve o tirtinii begenmis olmalarinin yeterli oldugunu, onun haricinde bagka bir seye dikkat
etmediklerini bu yiizden imaja da 6nem vermediklerini” belirtmislerdir.

Burada verilen cevaplara bakildiginda kisilerin birgok tiiketicinin satin aldiklar1 bir {irtinde imaja
kesinlikle dikkat ettikleri sonucu ortaya ¢ikmistir. Ctinkii aldiklar: tirtinlerin uzun stire kullanilirligi onlar
i¢in 6nem arz etmektedir. Fakat baz: tiiketiciler icin bu durum ¢ok da 6nemli degildir.

3.5.15. Soru 15: Satin Almak Istediginiz Uriiniin Ambalaji Satin Alma Kararlariniz1 Etkiler Mi?

15. Soruda tiiketicilere satin aldiklar1 bir iriintin ambalajina dikkat edip etmemeleri sorusu
yoneltilmistir. Cevaplarda S1, S2, S3, D, 1, M1, M2, M3 ve O3 kisileri, “satin aldiklar1 bir tirtinde ambalajina
mutlaka dikkat ettiklerini, kotti bir ambalaji olan {iriinleri satin almadiklarini ve trtiniin igerigine de
baktiklarmi fakat ambalajinin ondan daha 6ncelikli oldugunu” belirtmislerdir. Y, $, MY, 12, 02 ve O4 kisileri
ise, “satin aldiklar1 bir tirtinde ambalajin bir 6neminin olmadigini, iirtintin igeriginin ambalajindan daha
onemli oldugunu, ambalajin sadece bir gosteris ve alg: degistirme oldugunu” 6ne stirmiislerdir.

G Kkisisi bu soruya, “Mutlaka etkiler. Bundan 10 sen 6nceki yumusaticilarin dis ambalaji ile suan ki
yumusaticilarin ambalajlar1 arasinda ¢ok fark var. Yani en basitinden bir yumusaticinin bile ambalaji benim
icin 6nemli olabiliyor. Ornegin sirf ambalajindan dolay1 kirmizi renkli bingo yumusaticisim aliyorum.”
cevabii vermistir. O1 kisisi ise, “Ambalaji hi¢ 6nemli degildir. Ciinkii ambalajlar daha ¢ok aldatmaca
oluyor. Ornegin herhangi bir iiriintin belli zaman sonra dikkat ¢eksin diye ambalajin1 degistirip piyasaya
sunuyorlar. Bu ytizden ambalaj benim icin 6nemli degildir.” demistir.

Bu soruda ki cevaplardan da anlasilacag: tizere tiiketicilerin cogu ambalajina dikkat ederken bazilari
da ambalajina degil sadece igerigine dikkat ettigini belirtmistir. Bir kism1 ise ambalajin insanlar tizerinde
sadece aldatmaca ve dikkat cekmek oldugunu 6ne stirmtuistiir. Bu sebeple tiiketiciler igin bir tirtintin ambalaji
genellikle 6nem arz etmektedir.

SONUC

Tiiketim, ge¢mis yillarda sadece ihtiyag dogrultusunda yapilirken gtintimiizde ise ihtiyacin tesine
de cikarak daha ¢ok gevresel faktorler gz ontine alinarak yapilmaya baslamistir. Bu gevresel faktorler ise
tuiketicileri rasyonel karar vermekten uzaklastirmis ve rasyonel davranmaya caligsalar da irrasyonel karar
vererek davranis sergiledikleri gortilmiuistiir. Bu sebeple de tiiketiciler, satin alma kararlarini sosyal,
psikolojik ve kisisel faktorlerden etkilenerek vermektedirler.

Calismada katilimcilara yoneltilen sorularin cevaplari incelendiginde kisilerin gtinltik hayatlarinda
ne kadar rasyonel davranmaya calissalar da bunu pek basaramadiklari ve irrasyonel davranabildikleri
ortaya cikmustir. Tabi bunu kesin olarak belirtmek dogru olmaz. Fakat katiimcilarin sorulara verdigi
yanitlardan rasyonel davranmak yerine irrasyonel davranis sergilediklerini sdylemek mtimkiindiir.

Yapilan anket sonuglarindan da anlasilacag: gibi;

e Orta yastaki katilimcilarin daha geng yastaki katilimcilara oranla alisveris konusunda daha
rasyonel davrandiklar1 gortilmiistiir.

e Katilmclardan erkeklerin daha rasyonel ve kadinlarin ise erkeklere nazaran daha
irrasyonel davrandiklar: belirlenmistir.
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e Egitim olarak bakilacak olursa yiiksekdgrenim goren kisiler alisveris konusunda daha
irrasyonel davranmakta, ilk ve ortadgrenim goren kisilerin ise digerlerine goére daha
rasyonel davrandiklar: goriilmiistiir.

e Gelir seviyesi grubunda ise, bir zitlik s6z konusudur. Daha yiiksek gelirli katilimcilarin
irrasyonel davranmas: gerekirken, diuisiik gelirli katilimcilara gore daha rasyonel
davrandiklar ve distik gelirli katihmcilarin ise irrasyonel davrandiklar: goriilmiistiir.

e Medeni durum olarak bakildiginda, evli olan katilimcilarin bekar olan katilimcilara gore
daha rasyonel davrandiklar1 goriilmustir.

e Meslek gruplarinda, satis sorumlusu olan katilimcilar ve 6gretmen olan katilimcilar diger
yonetici konumunda olan katiimcilara gore daha irrasyonel olduklar1 sonucuna
ulagilmustir.

Calismada yapilan goriismelerde katilimcilarin ne kadar irrasyonel ve ne kadar rasyonel davrandiklarmi
kesin olarak belirtmek dogru olmaz. Fakat katilimcilarin her ne kadar rasyonel davranmaya calissalar da
basaramadiklarini ve irrasyonel davranmaya devam ettiklerini belirtmek daha dogru olmaktadir. Ozellikle
de kadinlarin erkeklere, evli olanlarin bekar olanlara gore daha rasyonel davrandiklarini ve geng yastaki
kisilerin orta yaslardaki kisilere oranla daha irrasyonel davrandiklari sonucuna ulasilmstir.
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