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Ozet. Tiiketim denilen olgu insanligin var olusundan bugiine dek
hayatimizda olan bir olgudur ve her insan yasamini sirdirmek igin tliketim
yapmak zorundadir. Teknolojinin giderek gelismesine bagl olarak, bireylerin
ihtiyacglarini karsilayan mal ve hizmet sayisinda ve cesitliliginde artis meydana
gelmig ve bu artis, tiketicilerin tiiketim yaparken segim yapmalarini zorunlu hale
getirmistir. Bireyler tiiketim yaparken i¢sel ve dissal birgok faktériin etkisi alfinda
kalmakta ve tiiketim kararlarini bu etkiler altinda vermektedirler. Bu durum ise
tiketicilerin yapmis olduklari tliketimin kimi zaman rasyonel tliketimden
uzaklasmasina neden olmaktadir.

Bu calisma, yapilan tiiketimin rasyonel olup olmadigini anlamak ve buna
neden olan faktérlerin neler oldugunu arastirmaya yénelik olarak yapilmistir.
Bartin Il merkezinde ve kéylerinde yasayan kigilerden olusan érnek grupla yiiz
ylize gbriismeler yapilarak bunlara anket uygulanmigs ve gerekli verilere
ulasiimistir. Daha sonra analiz sonuglari degerlendirilerek, sonugta merkez ve
kéylerde yasayan tiiketicilerin cegitli faktorlerin etkisinde kalarak tiiketim
kararlarinda birbirlerinden farkli davrandiklari gbzlemlenmistir. Calismanin
sonunda, sehir merkezinde yasayan tliketicilerin cesitli faktérilerin etkisinde
kalarak ihtivag disinda aligverise (irrasyonel tliketime )daha ¢ok meyilli
olduklari, buna Kkarsilik kdyde yasayan tiketicilerin ise ihtiyaglari diginda
aligveris  yapmaya meyilli olmadiklari ve daha c¢ok rasyonel davranis
sergiledikleri gériilmiigtiir.

Anahtar Kelimeler: Tiketim, rasyonel tiketim, irrasyonel tiiketim,
tiiketici, Bartin

'Bu calismanin verileri Canan Tag’in Bartin Universitesi-Sosyal Bilimler Enstitiisiinde
2017 yilinda kabul edilen yiiksek lisans tezinden yararlanilarak yapilimigtir.
2 Sorumlu Yazar
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Rational-Irrational Consumption; A Comparative
Application in Bartin as an Case

Abstract: The phenomenon called consumption is a phenomenon in our
lives from the very existence of mankind to the present day and every human
being has to consume to maintain his or her life. Due to the progress of
technology, an increase in the number and diversity of goods and services that
meet the needs of individuals has become a necessity, making it compulsory for
consumers to make choices while consuming. Individuals are under the
influence of many internal and external factors while consuming and they make
consumption decisions under these effects. This situation causes the
consumer's consumption sometimes to move away from rational consumption.

This study was conducted in order to understand whether consumption is
rational or not and what are the factors that cause it. A sample group consisting
of people living in the town center of Bartin and the villagers were interviewed
face to face and a questionnaire was applied to them and it was reached to the
required data. The results of the analysis were then evaluated and it was
observed that consumers living in the center and the villagers were affected by
various factors and behaved differently in consumption decisions. At the end of
the study, it was seen that the consumers living in the city center were more
inclined to shopping (irrational consumption) than other than the necessity by
being influenced by various factors, whereas the consumers living in the village
were not inclined to do shopping but rather rational behavior.

Keywords: Consumption, rational consumption, irrational consumption,
consumer, Bartin

1. Girig

Tuketim olgusu insanlik tarihinin baglangicindan bugtine var olan, insanin
dogumuyla baslayip 6limiine kadar devam eden bir sliregtir. Her insanin basta
zorunlu tuketimi olmak Uzere cesitli dizeylerde tiiketim yapma gerekliligi vardir.
Bu durum, tlketimi Uretimin temel belirleyicisi haline getirmistir. Zamanla
yasanan teknolojik gelismeler sayesinde artan Uretimdeki cesitlilik, tiketicinin
satin alma kararini zorlastirmistir. TUketiciler Uretilen Urlinler arasinda tercih
yapmak zorunda kalmislardir. Ozellikle Ureticiler arasindaki pazarlama rekabeti,
tiketici acisindan 0rin se¢imi ve satin alma davranisinin rasyonalitesini
etkilemistir.

Klasik iktisada gore rasyonel insan, her sartta kendisine secenekler
arasinda en yilksek faydayl saglayan mal ve hizmeti tercih eden tiketicidir.
Ancak gercek hayatta durum tam olarak boéyle degildir. Tiketiciler tiketim
kararlarinda her zaman rasyonel kararlar verememektedirler. Bunun nedeni ise,
tUketicinin satin alma karari verme asamasinda Kigisel, cevresel, sosyal,
kulturel, psikolojik ve demografik gibi birgok faktoriin etkisi altinda kalmasidir.
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Bartin Il merkez ve kdylerinde yasayan kisilerin yasadiklari yere bagli
olarak, satin alma kararlarinda bu faktorlerin etkisi altinda kalip kalmadiklarinin
tespit edilmesini ve rasyonel davranip davranmadiklarini ortaya koymayi
amaglayan bu c¢alismada, 6ncelikle tiketim kavramina ve tarihsel sirecgte
gecirdigi degisime deginilmis, sonrasinda tiketicinin satin alma davraniglari ve
bu davranislara etki eden faktorler irdelenmigtir. Bu amagla Bartin il merkezi ile
koylerini kapsayan bir ampirik galisma yapilmistir.

Ampirik calisma kapsaminda Bartin iI'i merkez ve kdylerinde yasayan
382 kisi ile yapilan anket verilerinden elde edilen sonuglarin analiz edilerek
tlketici satin alma davraniglarini agiklayan modellere yer verilmistir. Sonugta
tlketicilerin rasyonel ve irrasyonel satin alma davraniglar ile ilgili bir gok
bulguya ulasiimistir.

2. Kavramsal ve Teorik Cergeve

intiyag denilen kavramin, karsilandiginda bireye mutluluk veren,
karsilanmadiginda ise UGzintli veren bir kavram oldugu g6z 6nlne alinirsa,
tiketim olgusunun da aslinda ihtiyag temeli Uzerine kurulu oldugu séylenebilir.
insan inhtiyaglari, kisiden kisiye ve toplumdan topluma farklilik gdstermektedir.
Tuketiciler bir Griin veya hizmeti almak istediklerinde bir digerinden vazgecerler,
cunkd insan ihtiyaclar sinirsizdir ve bu ihtiyaclarin  sinirli  kaynaklarla
karsilanmasi gerekmektedir. Bu baglamda hizla gegcen zaman ve buna bagli
olarak teknolojideki hizli gelismelerle birlikte ihtiya¢c kavrami yerini "arzu",
"istek", "stat(l" gibi kavramlara birakmigtir. insanlarin deger kazanmasi
urettikleriyle degil tikettikleriyle mumkin hale gelmigtir. Bireyler ne kadar ¢cok
tiketim vyaparlarsa o kadar fazla deder kazanacaklari dustncesine
kapilmiglardir. Tuketmek Kkiginin toplumsal konumunu belirleyici bir nitelik
kazanmistir. insanlar gercek ihtiyaglarini kargilamak yerine zorunlu olmayan
ihtiyaclarini karsilamaya daha cok egilimli olmuslar ve bdyle davranarak
rasyonel tiketim yapmaktan uzaklagmiglardir.

Ozellikle Sanayi Devrimi, hem Uretim hem de tiiketim kaliplari (izerinde
ciddi etkilerin ortaya ¢iktigi bir dénemdir. Sanayilesmenin hizlanmasi ile birlikte
kdyden kente gé¢ artmis ve gé¢ eden bu insanlar niteliklerine goére girdikleri
islerde farkh Ucretler aldiklarindan tiketim cesitliligi artmaya baslamistir. Ancak
insanlar tiketimlerini arttirirken bir yandan da ihtiya¢ icin yapilan tiketimden
baska bir deyisle tiketim rasyonalitesinden uzaklasmaya baslamislardir.
Tlketimde meydana gelen degisim, sonunda toplum yapisina da hakim olmaya
baslamis ve “tiketim toplumu” olarak ifade edilen bir toplumsal yapinin ortaya
cikisina zemin hazirlamigtir (Yildiz & Kuru, 2015: 657-658).
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2.1. Tuiketim ve Tiiketim Toplumu

Tlketim toplumu denilen toplumsal yapinin ayirict 6zelligi, Kkisilerin
ihtiyaclari igin tliketmesi yerine, tiketimin bash basina bir ama¢ haline
gelmesidir. Tuketim toplumunun bugiinkd halini almasinda ise kitle iletisim
araclarinin buyuk etkisi vardir. Nitekim bunlardan en énemlisi de televizyondur.
Bireyler televizyon araciliiyla yasam tarzlarini, konusma sekillerini, giyim
tarzlarini hatta ev déseme tarzlarini bile degistirebilmekte ve kendilerine orada
goérdukleri hayatlardaki gibi bir tiketim kalibi olusturmaya c¢alismaktadirlar.
Bunlarla birlikte 6zel kanallarda sayisi gittikge artan ve fazla ilgi goren kdltirel
(") yarismalar ve programlar da tiketim kdltirinin yerlesmesinde bulyilk rol
Ustlenmektedir (Bohurler, 1992: 34).

Tiketim toplumu bir yasam bicimi olarak ilk kez ABD’de etkisini
gOstermistir.  ABD'deki firmalar ve bilim insanlar tarafindan ekonomik
buyuimenin ve kalkinmanin gergeklesmesinin tiuketim yapmaktan gec¢mesi
dislncesinin halka enjekte edilmesi onlari daha fazla tiketim yapmaya itmistir.
19601 yillarda, tiketim toplumu kavrami ABD'den Bati Avrupa'ya ve Japonya'ya
yayllmistir. 1976-1990 yillari arasinda ABD'de 6grenciler Uzerinde yapilan bir
anket sonucunda O&grencilerde, “yasamda bir amag¢ ve anlam bulma”
dislncesinden c¢ok, “cok paraya sahip olma” dustncesinin hakim oldugu
goérulmastir. Bu arastirma sonucundan da anlasilacagi gibi ¢ok paraya sahip
olup, daha fazla tiketim yapmak bireylerin yasamlarinin temel amaci haline
gelmistir (Durning, 1998: 14-19).

Modern tiketim denilen tlketim tarzinda, tiketiciler icin semboller 6n
plandadir. Bagka bir deyisle, insanlarin yasayis bigimlerine hitap eden urlnler
uretildiginde tuketiciler igin ancak semboller bir anlam tasir. Firmalarin satis
yapabilmeleri ve Urettikleri Urtinlere talebin artmasi igin de reklamlar, tasarimlar,
promosyonlar var olan tuketicilerin isteklerine uygun sekilde tasarlanmahdir
(Kellner, 1992: 147).

Post-modern déneme bakildidinda ise bu dénemin en énemli 6zellikleri,
tuketimin hizli bir yikselise ge¢cmesi, farkhlik, cesitlilik, ¢cok katlilik, cogulluk ve
belirlenmisliktir. (Kellner & Best, 1997: 18). Post-modern toplumlarda her sey
karmasiktir, hicbir sey net degildir. Yapilan tiketim, ihtiyag icin olmaktan ziyade
prestij, toplumsal statii kazanma, toplumda deger gérme gibi amaglar igin yapilir
olmustur. Dolayisiyla da Postmodern tiiketim anlayisi ile birlikte satin alinan mal
ve hizmetlerin sembolik degerleri olusmustur.

Tlketimin son asamasini ise hedonik (hazci) tiketim olusturur. Hedonik
tiketim; mutluluk, fantezi, keyif ve eglence arayisindaki tiiketici davranislarini
ifade etmektedir. Hedonik tiketimin en 6nemli 6zelligi, duygusal etkiye sahip
olmasidir. Hedonik tuketicilerin aligveris yapmayi sevmelerinin nedeni ise,
aligveris surecinden zevk aliyor olmalaridir. Bunun fiziksel bir Uriin almayla ya
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da herhangi bir amacin gergeklesmesiyle bir ilgisi yoktur (Oz & Mucuk, 2015:
39). Hedonizmin tiketimi etkiledigi noktada, insanlar satin alma kararini
verirken duygusal istekleri, akilci disiincelerinden daha baskin gelir. Dolayisiyla
insanlarin tiketim anlayisi tekrar degisiklige ugramis ve bu degisiklik “insanlarin
yagsamak igin mi tikettigi yoksa tiuketmek icin mi yasadid1” ikileminin
tartisiimasina neden olmustur (Bauman, 2006: 92).

2.2. Tuketicinin Satin Alma Karar Siireci

Tuketici, “kisisel ya da ailesel istek, arzu ve zevkleri olan, kendi kendine
tercih yapabilen, gereksinimleri dogrultusunda iktisadi mal ve hizmet satin alan,
bunun sonucunda da fayda saglayip tatmine ulasan bireye” denir (Penpece,
2006: 6).

Tulketici davranigi ise, “bireylerin, Urin veya hizmetleri, deneyim veya
fikirleri segmesi, satin almasi, kullanmasi ve kullandiktan sonra elden ¢ikarmasi
ile ilgili siregleri kapsayan bir kavram olarak degerlendiriimektedir (Solomon
vd., 1999: 7). Tuketici davranigi sadece satin alma aniyla degil, satin almadan
once ve sonraki agamalarla da ilgilenir. Bireylerin neyi, ni¢in, hangi amagcla satin
aldiklariyla ilgili arastirmalar tuketici davranisinin esas konusunu olusturur
(Kavas vd., 1995: 3). Bununla birlikte tuketiciler, mal ve hizmetleri satin
aldiklarinda yalnizca Urinu degil, aldiklari Urtn ile birlikte onun ambalajini,
6deme seceneklerini, taksit imkanlarini, garantisini, teslimati vb. gibi unsurlari
da satin almis olurlar. Eger satin alma sonrasinda memnuniyet durumu
olusursa tiketici ayni firmanin diger Urdnlerini de satin almak isteyecektir (Tek,
1991: 125). Tuketici davranislarini etkileyen faktorler sosyo-kultirel , sosyal,
bireysel ve psikolojik faktorlerdir.

s Sosyo-Kiltirel Faktorler; bu faktorler kilttr, alt kiltir ve sosyal
siniflari kapsar (Oriicti & Tavsanci, 2001:3).
Sosyal Faktorler; referans gruplari, aile, roller ve statllerden olusur.
Bireysel Faktorler; bireyin yasi, cinsiyeti, meslegi, gelir dizeyi, egitim
dizeyi, medeni durumu ve yasam tarzi ile ilgili faktérlerdir (Durmaz, 2008: 54).
« Psikolojik Faktorler ise; kisilik, 6grenme, algilama, gidilenme, tutum
ve inanglardan olusur (Tek, 1997: 206).

o,
°n
®,
0.0

Tulketiciler satin alma kararlarinda bu faktoérlerden cesitli dizeylerde
etkilenmektedirler. Satin alma sirasinda bu faktérlerden etkilenen tiketiciler kimi
zaman rasyonel davranmaktan uzaklagsmaktadirlar. Dolayisiyla gergeklestirilen
satin alma davranisinin rasyonelliginin neye goére belirlendigini bilmek oldukca
Onem arz etmektedir.

2.3. Tuketim Rasyonalitesinin Belirleyicileri

Tlketim rasyonalitesi kavraminin anlasilabilmesi, tiketimin hangi
sureclerden gecerek gelistigini anlamakla mimkindur. Dolayisiyla, Tiketim
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Rasyonalitesi baglaminda, tlketici satin alma karar slreci bes asamada
incelenebilir:

1. Ihtiyacin ortaya cikisi

2. ihtiyacin istek haline déniigmesi

3. Mal ve hizmet alternatiflerinin degerlendiriimesi
4. Satin alma karari

5. intiyacin tatmini

Yapilan tuketimin akilci (rasyonel) mi yoksa akilci olmayan tiketim
(irrasyonel) mi olacagi, tiketicinin mal ve hizmet alternatiflerini degerlendirdigi
asamada belli olmaktadir. Tlketici mal ve hizmet alternatifleri degerlendirirken
kisisel ve kisisel olmayan bazi faktorlerin etkisi altinda kalarak satin alma
kararini vermektedir (Yildiz & Kuru, 2015: 660).

2.4 Rasyonel ve irrasyonel Tiiketim

Rasyonel tiiketim; tlketicilerin gelirleri ve ihtiyaglar dogrultusunda Urin
ve hizmet satin almalari, satin alinan uriin ve hizmetin uygun fiyat, uygun kalite,
uygun dis gorinum gibi gesitli sartlari saglamasi ve gevreci olmasina dikkat
edilmesi sonucunda yapilan akilci tiketime denir. Rasyonel davranan insan ise,
tiketim ile ilgili aldigi kararlarda kendisine saglanacak olan faydayi dislnen,
maliyet degerlendirmesi yapabilen, triin hakkinda dogru bilgiye sahip olan,
cevresindekilerin ydnlendirmelerine uygun cevaplar verebilen ve bu gsekilde
davranarak kendi mutlulugunu disunen insandir(Cakir,2017)

Bunun yaninda tlketiciler bazen, toplumda stati kazanmak, drin ve
hizmetlerin kendilerine yikledigi prestijleri kullanmak, markaya ilgi duymak,
modayi takip etmek, toplumdaki diger insanlarin gézinde, bulunduklari
konumdan daha yuksek bir konumdaymis gibi gérinmek, icinde olduklari sinifin
her zaman daha Ustindeki bir sinifta yer almak istemek gibi ¢esitli amaglarla
tiketim yapmaktadirlar. Bu sekilde yapilan, akilci olmayan tiiketime ise
irrasyonel tiiketim denir. Irrasyonel tiiketim yapan bireyler tiketimin asil
amacindan uzaklasip gosteris amacl tiketime yonelmislerdir (Kuru, 2014: 100).

Asagida tuketim rasyonalitesi modeli sematik olarak gdsterilmistir (Sekil 1):
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ihtiyacin ortaya ¢ikmasi

i B

ihtiyacin istek haline doniismesi

B

Mal ve hizmet alternatiflerinin

degerlendirilmesi

i B

Uriiniin Arastirilmasi,

Tecriibe Edilmesi veya Giivenme

Uriiniin Markasi
Uriiniin Fiyat
Uriiniin Ambalaji
Uriiniin Prestij Saglamasi
Uriiniin Modaya Uygun Olmasi
Uriiniin Reklamiin Olmasi
Gelir ve Tiiketim Harcamalarn
Kredi Karti Kullanim

Magaza Atmosferi ve Siipermarketlerin Etkisi

Uriiniin Cevre Dostu Olmasi

. =

Satin alma karari

v

v

Rasyonel tiiketim

irrasyonel tiiketim

5 B

Thtiyacin giderilmesi

Tatmin olma

Tatmin olmama

Sekil 1: Tuketim Rasyonalitesi Modeli
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3. Arastirmanin Yontemi ve Veriler
3.1 Arastirmanin Amaci ve Sinirliliklar

Bugline kadar tiketimin ne oldugu, tiketimin tarihsel gelisimi ya da
tiketime etki eden faktorlerin neler oldugu gibi konularda degisik ¢alismalar
yapilmistir. Bununla birlikte, tiketicilerin satin alma davranislarinda rasyonel
davranmaktan nasil uzaklastiklari, buna sebep olan faktorlerin neler oldugu gibi
konular Uzerinde durulmustur. Ancak tlketim rasyonalitesiyle ilgili yapilan
calismalarin sayisi olduk¢a azdir. Bundan dolayi da yapilan bu ¢alisma, bilime
katki anlaminda oldukga 6nem arz etmektedir. Kisinin satin alma kararlarina
etki eden birgok faktdr bulunmaktadir. Fakat yasanilan yer faktérd, satin alma
davranislarina dogrudan etki eden bir faktordir.

Bu calismanin amaci, Bartin iI'i merkez ve kdylerinde yagayan kisilerin
satin alma kararlarinda rasyonel davranip davranmadiklarini ortaya koymak ve
kisisel, gevresel, sosyal ve psikolojik etkenlerin, merkez ve kdylerde yasayan
tiketicilerin yasadiklari yere bagh olarak, satin alma davranislarini etkileyip
etkilemediginin tespit edilmesidir. Tuketiciler hangi GrinG satin alacaklarina
karar verirken Urinin markasi, fiyati, dis gérinimu, kalitesi, modaya uygun
olmasi, reklaminin olmasi, 6deme secenekleri ve taksit imkanlarini, saticinin iyi
davranis ve vyaklagimi, Urinin c¢evre dostu olmasi gibi birgok faktérden
etkilenmektedirler. Bu faktérlerin kimisi rasyonel satin almaya neden olurken
kimisi de tiiketicileri rasyonel davranmaktan uzaklastirmaktadir. Bu arastirma ile
Bartin i'i merkez ve kdylerinde yasayan tiiketicilerin hangi faktérlerin etkisinde
kalarak rasyonel ya da irrasyonel tiketim yaptiklari belilenmeye ¢alisilacaktir.

3.2 Aragtirmanin Orneklemi ve Verilerin Analizi

Arastirma saha calismasi seklinde gergeklesmistir. Bu nedenle
arastirmada anket yontemi tercih edilmistir. Bu anket calismasi, Bartin il'i
merkez ve koylerinde yasayan tuketicilere uygulanmistir. Tlketiciler igin
arastirmanin evrenini, Bartin ili merkez ve kdylerinde yasayan ve belirli bir gelire
sahip olan bireyler olusturmaktadir. i'in toplam nifusu 2015 yili itibari ile
190.708 olup (T.C Bartin Valiligi, 2016: 256) arastirma kapsaminda tim
bireylere ulasiimasi maliyet, isgicli ve zaman gerektireceginden c¢alismada
o6rneklem yodntemi kullaniimasi uygun goérilmustir. Anket sorulari Kuru (2014:
158-162) ile Cinar ve Cubukcu’ nun (2009: 289-290) yapmis olduklari
calismalarda kullandiklari 6lgeklerden yararlanilarak hazirlanmistir.

Oncelikle hazirlanan anket galismasinin givenilirligini 8lgmek igin 75 adet
on anket calismasi yapilarak anket test edilmistir. Anketin guvenilirlik degeri
(Cronbach’s Alpha), 0,746 olarak bulunmustur. Bulunan bu deger bize anketin
glvenilir oldugunu gdstermektedir (Turker, 2009: 189). Anketin guvenilirliginin
anlasiimasindan sonra, Bartin ili'nin nifusu dikkate alindiginda %5 érnekleme
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hatasi ile yaklasik 382 anketin yeterli oldugu goértlmustir (Yazicioglu &
Erdogan, 2004: 50). Ankete katillacak olan bireyler rastgele secilmis olup
yapilan kdy ve kent karsilastiriimasindan saglikl sonuglar elde edilebilmesi igin
her iki tarafa da esit sayida anket uygulanmigtir. Bu baglamda 192 merkez 192
kdy olmak uzere toplamda 384 kisiyle yiz ylze gorisulerek anket uygulamasi
yapilmigtir.

Anketlerden elde edilen veriler “PASW Statistics 18” programi ile test
edilmistir. Merkez ve kdylerde yasayan tlketicilerin yasadiklari yere bagli
olarak satin alma davranislarinin degisiklik goésterip gobstermedidi ve bu
dogrultuda tuketicilerin rasyonel davranip davranmadiklari ¢apraz tablo, t-testi,
korelasyon analizleri ve F(anova) testleri ile test edilerek ortaya konmustur.

3.3 Demografik Ozelliklerin Frekans Dagilimlari

Demografik verilerin tespit edilmesi amaciyla cinsiyet, yas, egitim
durumu, medeni durum, meslek, aylk gelir, ek gelir, yasanilan yer, alisverig
sikhgi gibi sorular katihmcilara yoneltiimistir. Demografik dzellikler baglaminda
katihmcilarin frekans dagihmlari sayisal ve ylzde olarak Tablo 1'de
gOsterilmigtir.

Tablo 1: Demografik Veriler

Gruplar Frekans(N) Yiizde(%)
Kadin 181 47,1
Cinsiyet Erkek 203 52,9
18-24 50 13,0
25-34 118 30,8
Yas 35-44 95 24,7
45 ve Ustu 121 31,5
Evli 273 71,1
Medeni durum Bekar 111 28,9
Bir okul bitirmedi 20 5,2
ilkokul 94 24,4
Ortaokul 49 12,8
. Lise 93 24,2
Egitim durumu On lisans 45 11,7
Lisans 72 18,8
Yiksek lisans/doktora 11 29
Emekli 39 10,1
Isci 99 25,8
Esnaf 26 6,8
Memur 79 20,6
Ev hanimi 78 20,3
N Ogrenci 25 6,5
Ziraatgi(regber) 4 1,0
Diger 34 8,9
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0-800 13 3,4
801-1600 118 30,7
1601-3000 125 32,6
Gelir Dilimleri(TL) 3001-4000 81 21,1
4001 ve st 47 12,2
Yoktur 292 76,1
1-500 47 12,2
501-1000 28 7,3
Ek Gelir Dilimleri(TL) 1001-2000 12 3,1
2001 ve Ustu 5 1,3
Sehir Merkezi 192 50,0
Yaganilan Yer Koy 192 50,0
iki Defa 178 46,4
Ug Defa 86 22,4
Dort Defa 68 17,7
Aligverig Sikhgi Bes Defa 14 3,6
Daha Fazla 38 9,9

Cevaplayicilarin %47,1’i kadin, % 52,9'u erkektir. Bunlarin ise 273’0 evli,
111’i ise bekardir. Katihmcilarin yaslarina bakildiginda en fazla katihm %31,5
oran ile 45 ve Ustl yas grubuna aittir. Bununla birlikte tim katilimcilarin
%24,4’UnU olusturan ilkokul dizeyinde egitime sahip olan katimcilar oransal
olarak en fazla kesimi olugturmaktadir. Yine katilimcilarin buytk bir kismi1 1601-
3000 TL arahginda gelir elde etmekte ve %25,8’lik oran ile isgiler ilk sirada yer
almaktadir. Ek gelir dilimlerine bakildiginda katihmcilarin %76,1 gibi buyuk bir
kismi ek gelirlerinin olmadigini belirtmis ve alisveris sikhdi olarak ayda iki defa
toplu aligverise giden katilimcilarin oransal ve yizde olarak en fazla paya sahip
oldugu goérulmastar.

4. istatistiksel Analizler ve Bulgular

Calismada ilk olarak, rasyonel ve irrasyonel tiiketimi belirlemeye yonelik
sorulan sorular icin guvenirlilik analizi yapilmistir. Yasanilan yer faktériine bagli
olarak rasyonel ve irrasyonel tiketimi belirlemeye yonelik sorulan likert sorular
arasindaki durumun analizi i¢in crosstabb (¢apraz tablo) analizi yapilmigtir.
Daha sonra bu sorular igin kurulan hipotezler t testi ile analiz edilmistir. T testi
sonucunda aralarinda fark bulunan ifadeler icin korelasyonlara bakilmisg,
korelasyon katsayilarinin yoniine gdre sehir merkezinde yasayanlarin mi yoksa
kdéyde yasayanlarin mi rasyonellige daha yatkin oldugu belirtilmistir. Bu analizler
disinda, yasanilan yer disindaki diger demografik faktorler ile tim sorulara
verilen cevap ortalamalari arasinda fark olup olmadiginin goérilebilmesi igin F
(anova) testi yapiimistir.
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Cronbach's Alpha (a) sayisi 0 ile 1 arasinda bir deger almaktadir ve a
sayisl 1’e ne kadar yaklasirsa dlgek o kadar givenilir demektir (Kalayci, 2006:
[1,405). Bu baglamda 75 kisi Uzerinde yapilan 6n testte 28 ifade icin katsayi
0,746 c¢ikmistir. Dolayisiyla kullanilan dlgek guvenilir demektir. Yapilan
guvenilirlik analizine goére analize dahil edilen sorulardan herhangi birisi
cikarildigr takdirde o’nin degeri disecektir. Bu nedenle secilen sorularin
tamaminin birbirine benzemedigi gortlmektedir.

Tablo 2: Giivenilirlik Analizi
Cronbach's Alpha N

, 746 28

4.1. Crosstabb (Gaprazlama) Analizleri

Bu analizde her bir soruya verilen cevaplarin ortalamalarinin yasanilan
yere gore karsilastiriimasi yapilmistir. Bu iligkiler dlgultrken verilen cevaplardan
“kesinlikle  katilmiyorum” ve ‘“katiimiyorum” cevaplari olumsuz olarak
degerlendirilirken, “katiiyorum” ve “kesinlikle katiliyorum” cevaplari olumlu
olarak degerlendirilmistir. “Kismen katiiyorum” cevabini verenlerin ise belirli
derecelerle hem katilip hem de katiimadiklari kabul edilmistir. Crosstabb
analizleri ile t testi analiz sonuglari birbiriyle értismektedir. Dolayisiyla yalnizca
crosstabb analizleri verilmis ve aralarinda fark bulunan ifadeler i¢in korelasyon
analizi sonuglari gésterilmistir.

Tablo 3: Yasanilan yere gore “aligsveris yapmak beni mutlu ediyor,
ihtiyacim olmasa da giderim” ifadesine verilen cevaplarin dagihmi.

Aligveris yapmak beni mutlu ediyor, ihtiyacim olmasa da
giderim.
. T Toplam
Kesinlikle Kismen Kesinlikle
Katilmiyorum Katiliyorum
Katiimiyorum Katiliyorum Katiliyorum
E Sehir | N 40 58 51 27 16 192
N | Merkezi | % 20,8% 30,2% 26,6% 14,1% 8,3% 100,0%
c
= N 82 41 40 17 12 192
S
& | Koy
N % 42,7% 21,4% 20,8% 8,9% 6,3% 100,0%
N 122 99 91 44 28 384
Toplam
% 31,8% 25,8% 23, 7% 11,5% 7,3% 100,0%
N: Kisi Sayisi
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Bu ifadeye sehir merkezinde yasayan katilimcilarin %571’ini olusturan 98
kisi belirli derecelerle katiimadigini belirtmis, %22’si'ni olusturan 43 kisi ise
belirli derecelerle katildiklarini belirtmistir. Kdyde yasayanlarin ise %64’lik kismi
katiimadigini, %15’lik kismi ise belirli derecelerle katildiklarini belirtmiglerdir.
Verilen cevaplar arasinda farklilik oldugu gérulmdastir. Yapilan t testi analizi de
bu sonucu destekler niteliktedir. Dolayisiyla kdyde yasayan ve ankete katilim
gOsteren tuketicilerin sehir merkezinde yasayanlara goére daha rasyonel
davrandiklari gérulmugtar.

Tablo 4: Yasanilan yere gore “moda satin alma kararlarimi etkiler”
ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Moda satin alma kararlarimi etkiler.
Kesinlikle Kismen Kesinlikle | Toplam
Katilmiyorum Katiliyorum
Katiimiyorum Katiliyorum Katiliyorum
5 ) N 38 56 45 32 21 192
>- Sehir 1000
E Merkezi | % 19,8% 29,2% 23,4% 16,7% 10,9% (y'
- 0
1<)
s N 106 40 30 8 8 192
& | Koy 100,0
> % 55,2% 20,8% 15,6% 4,2% 4,2% %
0
N 144 96 75 40 29 384
Toplam 100,0
% 37,5% 25,0% 19,5% 10,4% 7,6% o
0

Ankete katilan katilimcilardan sehir merkezinde yasayan 192 kisi icinden
94 kisi bu soruya “kesinlikle katilmiyorum” ya da “katilmiyorum” seklinde, 53 Kisi
ise “katiliyorum”, ya da “kesinlikle katiliyorum” seklinde cevap vermistir. Kéyde
yasayan 192 katilimcidan ise 146’s1 bu soruya “kesinlikle katilmiyorum” ya da
“katilmiyorum” seklinde, 16’s1 ise “katiiyorum” ya da “kesinlikle katiliyorum”
seklinde cevap vermistir. Verilen cevaplar arasinda farkhlik oldugu gorilmastur.
Yapilan t testi analizi de bu sonucu destekler niteliktedir. Dolayisiyla verilen
cevaplarin dagiimlarina bakildiginda kdyde yasayan tiketicilerin  sehir
merkezinde yasayan tiketicilere gére daha rasyonel davrandiklari géraimustur.
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Tablo 5: Yasanilan yere gore “iriiniin marka olup olmamasi liriine olan
ilgimi etkiler” ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Uriiniin marka olup olmamasi iiriine olan ilgimi etkiler.
Kesinlikle Kismen Kesinlikle | Toplam
Katilmiyorum Katiliyorum
Katiimiyorum Katiliyorum Katiliyorum

o Sehir N 24 41 52 50 25 192
£ [Merkezi|op|  12,5% 21,4% 27,1% 26,0% 13,0% |100,0%
)
S N 73 29 49 23 18 192
© | Koy
> % 38,0% 15,1% 25,5% 12,0% 9,4% 100,0%

N 97 70 101 73 43 384

Toplam
% 25,3% 18,2% 26,3% 19,0% 11,2% 100,0%

Ankete katillan katilimcilardan sehir merkezinde yasayan 192 Kkisinin

%34’0 bu ifadeye katiimadigini, %39'u ise katildigini belirtmistir. Buna karsilik
kdyde yasayan ve ankete katim gdsteren tiketicilerin %53’0 bu ifadeye belirli
derecelerle katiimadigini, %21’i ise belirli derecelerle katildidini belirtmistir.
Verilen cevaplar arasinda farklilik oldugu goérilmastir. Yapilan t testi analizi de
bu sonucu destekler niteliktedir. Marka badimhhgdi irrasyonel tiketimin
gOstergesi olarak kabul edildiginden bu konuda da kdyde yasayanlarin daha
rasyonel davranis sergiledikleri gérilmustur.

Tablo 6: Yasanilan yere gore “Aligverig sirasindaki ruh halim satin

alacagim uriin miktarini etkiler” ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Aligveris sirasindaki ruh halim satin alacagim iiriin miktarini
etkiler. Toplam
Kesinlikle Katilmivorum Kismen Katilivorum Kesinlikle P
Katilmiyorum Y Katiliyorum y Katiliyorum
E Sehir N 31 30 41 59 31 192
25 Merkezi| o5 | 16,1% 15,6% 21,4% 30,7% 16,1% | 100,0%
>
S N 62 36 47 29 18 192
N Koy
% 32,3% 18,8% 24,5% 15,1% 9,4% 100,0%
N 93 66 88 88 49 384
Toplam
% 24,2% 17,2% 22,9% 22,9% 12,8% | 100,0%

Bu ifade i¢in sehir
derecelerle katiimiyorum

cevabini

verirken,

%46,8’i

belirli

merkezinde yasayan katihmcilarin %31,7’si belirli
derecelerle

katildiklarini belirtmiglerdir. Buna karsilik kdyde yasayan katilimcilarin %51,1’lik
kismi bu ifadeye belirli derecelerle katiimadiklarini, %24,5’i ise belirli derecelerle
katildiklarini belirtmiglerdir. Dolayisiyla, kdyluler satin alma davraniglarinda ruh
hallerinden etkilenmeyerek rasyonel davranis sergilemiglerdir.
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Tablo 7: Yasanillan yere goére “agizdan agiza iletisim tiketim
harcamalarimi etkiler” ifadesine verilen cevaplarin dagilhimi.

Agidan agiza iletigim tiiketim harcamalarimi etkiler.
- Kesinlikle | Topla
Kesinlikle Katilmiyoru Kismen Katilyoru
Katiliyoru m
Katilmiyorum m Katiliyorum m m
5 _|IN 33 52 48 41 18 192
> Sehir
N | % 100,0
£ | Merkezi 17,2% 27,1% 25,0% 21,4% 9,4% %
= 0
)
] N 62 31 54 30 15 192
& Koy |% 100,0
> 32,3% 16,1% 28,1% 15,6% 7,8% %
0
N 95 83 102 71 33 384
Toplam % 100,0
24,7% 21,6% 26,6% 18,5% 8,6% N
0

Bu ifade igin sehir merkezinde yasayan katilimcilarin yaklasik %44’U
belirli derecelerle katilmiyorum cevabini verirken, katihmcilarin yaklasik %30’u
belirli derecelerle katildiklarini belirtmiglerdir. Buna karsilik kdyde yasayan
katilimcilarin  %49’luk kismi bu ifadeye belirli derecelerle katilmadiklarini,
%23’luk kismi ise belirli derecelerle katildiklarini belirtmiglerdir. Verilen cevaplar
arasinda farkhlik oldugu gérulmastir. Yapilan t testi analizi de bu sonucu
destekler niteliktedir. S6z konusu bulgulardan yola ¢ikarak, kdyde yasayanlarin
bu konuda rasyonel davranis sergiledikleri, sehir merkezinde yasayanlarin ise
rasyonellikten uzaklastiklari géralmustar.

Tablo 8: Yasanilan yere goére “reklamlar satin alma kararlarimi etkiler”
ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Reklamlar satin alma kararlarimi etkiler.
Kismen Kesinlikle | Topla
Kesinlikle Katilmiyoru Katiliyoru P
Katiliyoru Katiliyoru m
Katilmiyorum m m
m m
5 ) N 43 45 53 38 13 192
> | sehir 100,0
S |Merkezi|% | 22,4% 23,4% 27,6% 19,8% 6,8% Ey’
= 0
5=y
B N 84 27 35 29 17 192
& Koy 100,0
> % 43,8% 14,1% 18,2% 15,1% 8,9% %
0
N 127 72 88 67 30 384
Toplam 100,0
% 33,1% 18,8% 22,9% 17,4% 7,8% %
0
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Ankete katilan katilimcilardan sehir merkezinde yasayan 192 kisi icinden
43 Kisi bu soruya “kesinlikle katilmiyorum”, 45 kisi “katilmiyorum”, 53 Kisi
‘kismen katihyorum”, 38 kisi “katiliyorum”, 13 kisi ise “kesinlikle katiliyorum”
seklinde cevap vermistir. Kéyde yasayan 192 katiimcidan ise 84’lG bu soruya
“kesinlikle katilmiyorum”, 27’si “katiimiyorum”, 35’i “kismen katiliyorum”, 29'u
“katihyorum”, 17’si ise “kesinlikle katiliyorum” seklinde cevap vermistir. Bu
sonuglar, kdyde yasayanlarin satin alma kararlarini reklamlarin etkilemedigini
ve rasyonel davrandiklarini géstermigtir. T testi sonucu da bu ifadeyi dogrular
niteliktedir.

Tablo 9: Yasanilan yere gore “bir liriine ihtiyacim olmasa bile sosyal
¢evreme uyum saglamak igin o iiriini satin aldigim olur” ifadesine verilen
cevaplarin dagilimi.

Bir iiriine ihtiyacim olmasa bile sosyal gevreme uyum saglamak
icin o liriinii satin aldigim olur.
Kesinlikie | 'oPi2
Kesinlikle Katilmiyoru Kismen Katiliyoru m
Katiliyoru
Katilmiyorum m Katiliyorum m m
E Sehir N 70 73 23 17 9 1%)5())20
D Merkezi | o4 36,5% 38,0% 12,0% 8,9% 4,7% %
S
g > N 116 38 27 6 5 192
© P
> | KOl 604% 19,8% 14,1% 3,1% 26% | 100
N 186 111 50 23 14 384
Toplam o0 | 4849 28,9% 13,0% 6.0% 36% | 100

Katilimcilara ihtiyaglari olmasa dahi sosyal gevrelerine uyum saglamak
icin tiketim vyapip yapmayacaklari soruldugunda, sehir merkezinde
yasayanlarin %13,6’s1 bu ifadeye katildigini belirtirken kdyde yasayanlarin
yalnizca %5,7’si katiimistir. Dolayisiyla ihtiyag disi tiketim rasyonel bir davranis
olarak degerlendiriimediginden kdyde yasayanlarin sehirde yasayanlara gére bu
konuda daha rasyonel olduklari gérulmustir. Yapilan t testi sonucunda da her
iki tarafin birbirinden farkli cevaplar verdigi dolayisiyla sonuglarin birbirleriyle
ortlistaga goéralmustur.
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Tablo 10: Yasanilan yere gére “tiiketim harcamalarimda uygun fiyat benim
icin 6nemli bir faktordiir” ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Tiketim harcamalarimda uygun fiyat benim igin 6nemli bir
faktordiir.
— Topla
. Kismen Kesinlikle
Kesinlikle Katilmiyoru Katiliyoru m
Katiliyoru Katiliyoru
Katilmiyorum m m
m m
5 ) N 12 8 23 76 73 192
>- Sehir
N . 100,0
£ | Merkezi | % 6,3% 4,2% 12,0% 39,6% 38,0% o
- 0
O)
B N 5 2 10 46 129 192
4 Koy 100,0
> % 2,6% 1,0% 5,2% 24,0% 67,2% o
0
N 17 10 33 122 202 384
Toplam 100,0
% 4,4% 2,6% 8,6% 31,8% 52,6% N
0

Satin alinacak drinin uygun fiyath olmasina dikkat edilmesi rasyonel
tiketim icin arzu edilen bir durumdur. Hem verilen ¢apraz tablo incelendiginde
hem de t testi sonucuna bakildiginda, verilen cevaplar kéyde yasayanlarin
alisverislerinde uygun fiyata gére hareket ederek rasyonel davrandiklarini, buna
karsilik sehirde yasayanlar igin uygun fiyat faktérinuin etkileyici roli oldugunu
fakat sinirli seviyede kaldigini gostermektedir. Dolayisiyla kdyde yasayanlarin
daha fazla rasyonel davranista bulunduklari anlasiimaktadir.

Tablo 11: Yasanilan yere gore “tiiketim harcamalarimda uygun kalite
benim igin 6nemli bir faktordiir” ifadesine verilen cevaplarin dagihmi.

Tiiketim harcamalarimda uygun kalite benim icin 6nemli bir
faktordiir Toplam
Kesinlikle Katilmivorum Kismen Katilivorum Kesinlikle P
Katilmiyorum Y Katiliyorum Y Katiliyorum
N Sehir | N 9 9 21 85 68 192
c .
25 Merkezi ¢ 4,7% 4,7% 10,9% 443% | 354% [100,0%
>
& . N 4 6 19 45 118 192
6
> Yl 2,1% 3,1% 9,9% 23,4% 61,5% |100,0%
N 13 15 40 130 186 384
Toplam
% 3,4% 3,9% 10,4% 33,9% 48,4% [100,0%
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Tablo 12: Yasanilan yere gore “su andakinden daha fazla gelire sahip
olsaydim daha fazla tiiketim yapardim” ifadesine verilen cevaplarin

dagihmi.

Su andakinden daha fazla gelire sahip olsaydim daha fazla
tiiketim yapardim.
. - Toplam
Kesinlikle Kismen Kesinlikle
Katilmiyorum Katiliyorum
Katilmiyorum Katiliyorum Katiliyorum
N Sehir | N 14 35 41 49 53 192
c
8= 5 Merkezi | % 7,3% 18,2% 21,4% 25,5% 27,6% 100,0%
S
s > N 33 23 41 35 60 192
= Koy
% 17,2% 12,0% 21,4% 18,2% 31,3% 100,0%
N 47 58 82 84 113 384
Toplam
% 12,2% 15,1% 21,4% 21,9% 29,4% 100,0%

Bu ifade igin verilen cevaplar incelendiginde her iki tarafin verdigi

cevaplarin ortalamalari oransal dagilimlari értismektedir. Bagka bir deyisle, her
iki tarafin da mevcut gelirlerinin artmasi durumunda daha fazla tiketim
yapmaya meyilli olduklari gérilmektedir. Gelir ile tiketim arasinda dogru yonlu
bir iliski oldugundan, tuketicinin gelirinin artmasi durumunda ihtiyaglar
dogrultusunda tiketimini de artirmasi rasyonel davranistir. Bu sebeple bu soru
icin her iki taraf da benzer sekilde rasyonel davranig sergilemistir.

Tablo 13: Yasanilan yere goére “aligverislerimde genellikle nakit olarak

6deme yaparim” ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Aligveriglerimde genellikle nakit olarak 6deme yaparim.
Kesinlikle Katilmivorum Kismen Katilivorum Kesinlikle [Toplam
Katiimiyorum Y Katiliyorum y Katiliyorum
= Sehir N 14 24 67 49 38 192
’_g’ 5 | Merkezi | o 7,3% 12,5% 34,9% 25,5% 19,8%  [100,0%
>
ol N 3 7 49 46 87 192
s Koy
% 1,6% 3,6% 25,5% 24,0% 45,3%  |100,0%
N 17 31 116 95 125 384
Toplam
% 4,4% 8,1% 30,2% 24,7% 32,6%  [100,0%|
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Analiz sonucunda, kdyde yasayanlarin aligveriglerinde genellikle nakit
o6deme yaptiklarini, buna karsilik sehirde yasayanlarin nakit 6deme yapmaktan
¢cok kredi kartiyla 6deme yapmaya meyilli olduklari gérilmektedir. Nakit 6deme
yapma, rasyonel tiketimin bir gdstergesidir. Yani bu konuda kdyde
yasayanlarin, sehirde yasayanlara gbére daha fazla rasyonel olduklari tespit
edilmistir. T testi sonuglari da bu sonucu destekler niteliktedir.

Tablo 14: Yasanilan yere gore “aligverislerimde genellikle kredi karti ile
6deme yaparim” ifadesine verilen cevaplarin dagilimi

Aligveriglerimde genellikle kredi karti ile 6deme yaparim.
Kesinlikle Katilmivorum Kismen Katilivorum Kesinlikle | Toplam
Katiimiyorum y Katiliyorum y Katiliyorum
N Sehir |N 23 38 74 32 25 192
)g, Merkezi | % 12,0% 19,8% 38,5% 16,7% 13,0% 100,0%
TP N 79 23 70 14 6 192
o "
© Koy
> % 41,1% 12,0% 36,5% 7,3% 3,1% 100,0%
N 102 61 144 46 31 384
Toplam
% 26,6% 15,9% 37,5% 12,0% 8,1% 100,0%
Tablodan da anlasilacagr Uzere, sehirde yasayanlar kredi karti

kullanimina meyilli iken kdyde yasayan katilimcilar, bir dnceki sorunun analiz
sonucunda da goérildugl gibi alisveriglerini daha ¢ok nakit olarak yapmaya
mevyillidirler. Tiketicilerin kredi kartini bilingli ve akilci hesaplara bagh kalarak
kullaniyor olmasi rasyonel bir durum olarak kabul edilirken, bilingsiz kredi karti
kullanimi bireyi rasyonellikten uzaklastirmaktadir. Bundan dolay tiketicilerin
kredi kartlarini ne sekilde kullandiklari konusu farkh bir calismayi
gerektirmektedir. Bu dogrultuda rasyonellik yorumu da farklilasacaktir.

Tablo 15: Yasanilan yere gore “bir uriin hakkinda aragtirma yapmadan o

iriinii satin almam?” ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Bir iiriin hakkinda arastirma yapmadan o iiriinii satin almam.
Kesinlikle Kismen Kesinlikle | Toplam
Katiimiyorum Katiliyorum
Katilmiyorum Katiliyorum Katiliyorum
& | Sehir | N 8 23 53 62 46 192
>
N | Merkezi | % 4,2% 12,0% 27,6% 32,3% 24,0% 100,0%
c
’.g’ N 18 31 70 40 33 192
% Koy
> % 9,4% 16,1% 36,5% 20,8% 17,2% 100,0%
N 26 54 123 102 79 384
Toplam
% 6,8% 14,1% 32,0% 26,6% 20,6% 100,0%
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Tablo

incelendiginde elde edilen sonuglar,

sehirde yasayanlarin

alisverislerinde satin alacaklari Urtnler hakkinda énceden arastirma yapmaya
daha meyilli
davrandiklarini géstermektedir.

olduklarini

ve

kdylerde

yasayanlardan

daha

rasyonel

Tablo 16: Yasanilan yere gore “aligveriglerime planlhi olarak gitmeme
ragmen plan disinda da aligveris yaptigim olur”
cevaplarin dagilimi.

ifadesine verilen

Aligveriglerime planh olarak gitmeme ragmen plan diginda da
aligveris yaptigim olur.
Kesinlikle Katilmivorum Kismen Katilivorum Kesinlikle Toplam
Katilmiyorum Y Katiliyorum Y Katiliyorum
E Sehir | N 8 26 63 68 27 192
i) 5 Merkezi | 9% 4,2% 13,5% 32,8% 35,4% 14,1% 100,0%
S
8> o [N 22 24 68 45 33 192
© oy
> % 11,5% 12,5% 35,4% 23,4% 17.2% 100,0%
Topl N 30 50 131 113 60 384
oM - Toe | 7.8% 13,0% 34,1% 29,4% 15,6% | 100,0%

Tablo 15°deki cevaplarin oransal dagihmina bakildiginda, hem kdyde

yasayanlarin hem de sehirde yasayanlarin plan diginda aligveris yapmaya
meyilli olduklari ve benzer sekilde irrasyonel davranig sergiledikleri
gorulmektedir.

Tablo 17: Yasanilan yere gore “gelir seviyem artsa bile hi¢ tasarrufta

bulunmam?” ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Gelir seviyem artsa bile hig tasarrufta bulunmam.
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
Katilmiyorum Katiliyorum Katiliyorum
E Sehir |N 56 85 19 17 15 192
O) — .

é N merkezi | o 29,2% 44,3% 9,9% 8,9% 7,8% 100,0%

o N . N 106 45 16 9 16 192
> KoY Too| 5520 23,4% 8,3% 4,7% 83% | 100,0%

Toplam N 162 130 35 26 31 384
% 42,2% 33,9% 9,1% 6,8% 8,1% 100,0%

Ankete katilan katilimcilardan sehir merkezinde yasayan 192 kisi icinden

141 kisi bu soruya belirli derecelerle katiimadigini belirtmis; 32 kisi ise belirli
derecelerle katildigini  belirtmistir. Kdyde yasayanlardan ise, 151 Kisi
katiimadigini, 25 Kkisi katildigini belirtmistir. Verilen cevaplarin dagilimina
bakildiginda kéyde yasayanlarin tasarruf yapmaya daha meyilli olduklari buna
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karsilik sehir merkezindekiler i¢in bu durumun sinirli seviyede kaldigi
gorllmektedir. Yapilan t testi analizi de bu sonucu dogrular niteliktedir.
Dolayisiyla tasarruf etme konusunda da kéyde yasayanlarin sehir merkezinde
yasayanlara gore daha rasyonel davrandiklari sGylenebilir.

4.2 Arastirmanin Hipotezleri ve Korelasyon Analizi

Hipotezlerin test edilmesi igin Korelasyon analizi yapiimistir. Korelasyon
analizi iki degisken arasindaki iliskinin yoninu belirlemek igin kullanihr.
Korelasyon katsayisi r ile gosterilir ve -1 ile +1 arasinda degerler alir (Kalaycl,
2006: 116).

= -1 ise tam negatif dogrusal bir iliski s6z konusudur. Bu durumda bir
degisken azalirken digeri artar, tersi durumda da bir degisken artarken digeri
azalir.
r = 1 ise tam pozitif dogrusal bir iliski vardir, yani iki dedisken ayni anda
artar ya da ayni anda azalir.
r =0 ise iki degisken arasinda iligki yoktur.

Arastirma hipotezleri su sekildedir:

HO: Katilimcilarin yasadiklari yerlere gére tum sorulara verdikleri puan
ortalamalari arasinda farkhlik yoktur.

H1: Katilimcilarin yasadiklari yerlere gére tim sorulara verdikleri puan
ortalamalari arasinda farklilik vardir.

Aragtirmada hangi tarafin daha rasyonel ya da irrasyonel oldugunu
belirlemeye ydnelik sorulan anket sorulari arasinda yapilan korelasyon analizi
sonucunda, sorular arasinda anlamli iligkiler ortaya ¢ikmigtir. Korelasyon analizi
sonucunda degiskenler arasindaki iliskinin yonu ve hipotezlerin kabul ediime ya
da reddedilme durumlari Tablo 18’de 6zetlenmistir:

Tablo 18: Korelasyon analizi sonuglari

H1: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gére “aligveris yapmak beni mutlu
ediyor, ihtiyacim olmasa da giderim” ifadesine verdikleri puanlarin HO:Red
ortalamalari arasinda negatif ydnde anlamli bir iligki vardir. (-0,179**) H1:Kabul

H2: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “aligveris yaptigim yerin
rahathigr alacagim Grtin miktarini etkiler” ifadesine verdikleri puanlarin HO:Kabul
ortalamalari arasinda_farklilik yoktur. H1:Red

H3: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gére “moda, satin alma
kararlarimi etkiler” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari arasinda HO:Red

negatif yénde anlaml bir iligki vardir. (-0,350**) H1: Kabul
H4: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “lriiniin marka olup
olmamasi (rlne olan ilgimi etkiler” ifadesine verdikleri puanlarin HO:Red

ortalamalari arasinda negatif yonde anlaml bir iligki vardir. (-0,250**) H1: Kabul
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H5: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “aligveris sirasindaki ruh

halim satin alacagim urin miktarini etkiler” ifadesine verdikleri HO:Red
puanlarin ortalamalari arasinda negatif yonde anlamh bir iliski vardir.(- | H1: Kabul
0,237**)

H6: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gére “agizdan agza iletisim

tiketim harcamalarimi etkiler” ifadesine verdikleri puanlarin HO:Red
ortalamalari arasinda negatif yonde anlaml bir iligki vardir. (-0,111*) H1: Kabul
H7: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “reklamlar satin alma

kararlarimi etkiler” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari arasinda HO:Red
negatif yénde anlamh bir iligki vardir. (-0,129**) H1: Kabul
H8: Katihmcilarin yagadiklari yerlere gére “bir Grtine ihtiyacim olmasa

bile sosyal cevreme uyum saglamak i¢in o Urtinl satin aldigim olur” HO:Red
ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalar arasinda negatif yonde H1: Kabul
anlamli bir iligki vardir. (-0,183**)

H9: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “tiketim harcamalarimda

saticinin iyi davranis ve yaklasimi benim i¢in énemli bir faktérdir” HO:Red
ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari arasinda pozitif ydnde H1: Kabul
anlamli bir iligki vardir. (0,236**)

H10: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gére “tuketim harcamalarimda

satis sonrasi servis hizmetleri benim igin énemli bir faktérdiir’ ifadesine | HO:Red
verdikleri puanlarin ortalamalari arasinda pozitif ydnde anlamli bir iligki | H1: Kabul
vardir. (0,165**)

H11: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “tiketim harcamalarimda

uygun fiyat benim igin dnemli bir faktérdiir” ifadesine verdikleri HO:Red
puanlarin ortalamalari arasinda pozitif yonde anlaml bir iligki vardir. H1: Kabul
(0,259*)

H12: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “tiketim harcamalarimda

dis goriinim benim igin énemli bir faktérdiir” ifadesine verdikleri HO: Kabul
puanlarin ortalamalari arasinda farklilik yoktur. H1:Red
H13: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “tiiketim harcamalarimda

uygun kalite benim igin 6nemli bir faktordiir” ifadesine verdikleri HO:Red
puanlarin ortalamalari arasinda pozitif yonde anlaml bir iligki vardir. H1: Kabul
(0,189*)

H14: Katihmcilarin yasadiklari yerlere goére “su andakinden daha fazla

gelire sahip olsaydim daha fazla tiiketim yapardim” ifadesine verdikleri | HO: Kabul
puanlarin ortalamalari arasinda farklilik yoktur. H1:Red
H15: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gére “6deme secenekleri ve

taksit imkanlari satin alma davranigimi etkiler” ifadesine verdikleri HO:Red
puanlarin ortalamalari arasinda pozititif yonde anlaml bir iligki vardir. H1: Kabul
(0,126%)

H16: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “alisveriglerimde genellikle

nakit olarak 6deme yaparim” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari | HO:Red
arasinda pozitif yonde anlamh bir iliski vardir. (0,309**) H1: Kabul
H17: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “alisverislerimde genellikle

kredi karti ile 6deme yaparim” ifadesine verdikleri puanlarin HO:Red
ortalamalari arasinda negatif ydnde anlamli bir iligki vardir. (-0,326**) H1: Kabul
H18: Katiimcilarin yasadiklari yerlere gore “alisverislerimde genellikle

interneti tercih ederim” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari HO:Red
arasinda negatif yonde anlamh bir iliski vardir. (-0,349**) H1: Kabul
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H19: Katilimcilarin yasadiklar yerlere gore “bir Griin hakkinda

arastirma yapmadan o Grtind satin almam” ifadesine verdikleri HO:Red
puanlarin ortalamalari arasinda negatif yonde anlaml bir iliski vardir. H1: Kabul
(-0,171**)

H20: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gére “aligverislerime planli

olarak gitmeme ragmen plan disinda da aligveris yaptigim olur” HO: Kabul
ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari arasinda farklilik yoktur. H1:Red

H21: Katiimcilarin yasadiklari yerlere gére “aligveriglerimde mutlaka
pazarlik yaparim” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari arasinda HO:Red

pozitif ydnde anlamli bir iligki vardir. (0,197**) H1: Kabul
H22: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gére “aligverislerimde uzman

gorisiine 6nem veririm” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalar HO: Kabul
arasinda farklilik yoktur. H1:Red
H23: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gore “sahip oldugum seylerin

miktari artinca yasam kalitemin de artacagina inanirim” ifadesine HO: Kabul
verdikleri puanlarin ortalamalari arasinda farklilik yoktur. H1:Red
H24: Katihmcilarin yasadiklari yerlere gére “kaliteli Griin pahali

Uriindlr” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari arasinda pozitif HO: Red
yonde anlamli bir iligki vardir. (0,154**) H1: Kabul
H25: Katiimcilarin yasadiklari yerlere gore “yasadigimiz toplumda

tiketim yapmak kisiye farkli bir kimlik kazandirir” ifadesine verdikleri HO: Kabul
puanlarin ortalamalari arasinda farkhlik yoktur. H1:Red
H26: Katiimcilarin yasadiklari yerlere gére “gelir seviyem artsa bile hi¢

tasarrufta bulunmam?” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari HO:Red
arasinda negatif yénde anlamh bir iligki vardir. (-0,140**) H1: Kabul

H27: Katiimcilarin yasadiklari yerlere gore “gelirimin %10’una kadar
olan kismini tasarruf ederim” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari | HO:Red
arasinda negatif ydonde anlamli bir iligki vardir. (-0,118**) H1: Kabul

H28: Katilimcilarin yasadiklari yerlere gére “gelirimin %20’sine kadar
olan kismini tasarruf ederim” ifadesine verdikleri puanlarin ortalamalari | HO: Kabul
arasinda farklilik yoktur. H1:Red

Yapilan korelasyon testleri sonucunda rasyonel ve irrasyonel tiketimi
belirlemeye ydnelik sorulan sorularin kendi iclerinde pozitif ve negatif yonde
iliskiye sahip olduklari dolayisiyla da Bartin’ da rasyonel ve irrasyonel tiketimin
var oldugu goérilmektedir.

4.3 Ortalamalarin Demografik Verilerle Analizi

Arastirmanin bu kisminda katilimcilara uygulanmis olan anketteki tim
sorulardan elde edilen puan ortalamalar, yasanilan yer disindaki diger
demografik veriler igin de test edilmistir. Bunun igin iki kategorili olanlara t-testi;
ikiden fazla kategorili olanlara F (anova) testi yapilmistir. Test edilecek
hipotezler asagidaki gibidir:
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H29: “TUm sorulardan elde edilen puan ortalamalari” cinsiyet degiskenine
baglh olarak farkhlik gdstermektedir.

H30: “Tim sorulardan elde edilen puan ortalamalar’” yas degiskenine
bagli olarak farklilik géstermektedir.

H31: “Tim sorulardan elde edilen puan ortalamalari” egitim degiskenine
bagli olarak farklilik géstermektedir.

H32: “Tim sorulardan elde edilen puan ortalamalar’” medeni durum
degiskenine bagh olarak farkllik géstermektedir.

H33: “Tum sorulardan elde edilen puan ortalamalari” meslek degiskenine
baglh olarak farkhlik gdstermektedir.

H34: “Tim sorulardan elde edilen puan ortalamalar” aylik ortalama hane
halki geliri degiskenine bagli olarak farklilik gostermektedir

H35: “TUm sorulardan elde edilen puan ortalamalari” ek gelir degiskenine
baglh olarak farkhlik gdstermektedir.

H36: “Tum sorulardan elde edilen puan ortalamalar” toplu aligverise
gitme siklid1 degiskenine bagli olarak farklilik gdstermektedir.

Cinsiyet ile medeni durum degiskenleri iki kategorili degiskenlerdir. Bu
nedenle tim sorulardan elde edilen puan ortalamalari ile bu degiskenler
arasinda farkhlik olup olmadidina t testi ile bakilmistir. Bunun yaninda yas,
editim, meslek, aylik ortalama hane halki geliri, ek gelir ve aylik toplu aligveris
sikhgr degiskenleri ikiden fazla kategori igcermektedir. Bu nedenle bu
degdiskenlerin test edilmesinde de F (Anova) testi kullaniimigtir.

Yapilan testler sonucunda, yasanilan yer disindaki diger demografik
sorular ile anket sorularina verilen cevaplarin ortalamalari arasinda farklilik olup
olmadigina bakilarak egitim durumu, medeni durum ve aylik toplu aligverig
yapma sikhgi faktorleri altindaki bazi gruplarin digerlerinden farkli davranisglar
sergiledigi tespit edilmistir:

«» Bir okul bitirmeyenler ile yiksek lisans diizeyinde egitim gormus
olanlar arasinda,

+« Evliile bekar olanlar arasinda ve

+ Ayda iki defa toplu alisverige gidenler ile besten daha fazla gidenler
arasinda gidenler; ayda u¢ defa gidenler ile yine besten daha fazla gidenler
arasinda farklilik oldugu gérulmustar.

5. Sonug¢

insanlar yagamlarinin her aninda tiiketim yapmak zorundadirlar. Ancak
mal ve hizmetler igerisinden hangilerini tlketeceklerine karar vermeleri
konusunda kisisel ve kisisel olmayan bazi faktoérlerden etkilenmektedirler. Bu
etkileyiciler bazen bireyi tiiketim rasyonalitesinden uzaklastirmaktadir. Ozellikle
sosyal ve psikolojik faktorlerin satin alma kararlarina etki etmek anlaminda payi
oldukga buyuktir. Dolayisiyla rasyonaliteden uzaklagsmaya temel sebep de bu
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faktorlerdir. Bununla birlikte, tiketicilerin yasadiklari yerler de satin alma
kararlarini etkileyen 6nemli etkenlerden biridir. Tlketim rasyonalitesi ile ilgili
olarak yurutulen bu ¢alismada arastirmanin yapilacagi sehir olarak Bartin tercih
edilmigtir. Bartin iI'i merkez ve kdylerinde yasayan bireylere, hazirlanan anket
uygulanmistir. Anket sonuglarindan elde edilen veriler istatistiksel yéntemlerle
analiz edilmis, analiz sonuglari yorumlanmigtir. Buna goére:

Calismada katilimcilara yoneltilen sorularin birgogunun sehir merkezi ve
kéyde yasayan tiiketiciler icin farkli etkileri oldugu gérilmustir. Ornegin; sehir
merkezinde yasayan tuketicilerin, ihtiya¢ diginda aliveris yapmalari, satin alma
kararlarinda ruh hallerinin etkili olmasi, modayi takip etmeleri, markaya énem
vermeleri, agizdan agiza iletisimden etkilenmeleri, reklamlardan etkilenmeleri,
sosyal gevrelerine uyum saglamak igin tiketim yapmalari ve nakit paradan gok
kredi karti kullanimina énem vermeleri gibi nedenlerden dolayr bu konularda
irrasyonel tiketime yoneldikleri buna karsilik kdyde yasayan tiketicilerin bu
konularda rasyonel tiiketim igerisinde olduklari gértlmustar.

Bununla birlikte; “aligveris yapilan yerin rahathid@”, “Grinun dis gérinimu”,
“gelir dlizeyinin yukselmesi durumunda tuketim miktarinin artiriimasi”, “plan
disinda aligveris yapma”, “uzman goérusiine 6nem verme”, “fazla tiketimin
kaliteli yasam saglayacadi ve kisiye farkli bir kimlik kazandiracag”” gibi
konularda hem sehir merkezinde yasayan hem de kdyde yasayan tuketicilerin
benzer gdéruste olduklari tespit edilmistir.

Bu veriler 1s1dinda yapilan analizler sonucunda sehir merkezinde
yasayan tuketicilerin, kdyde yasayanlara kiyasla irrasyonel tiketime daha yatkin
olduklari, kdyde yasayanlarin ise satin alma kararlarinda rasyonel tutum
icerisinde olduklari tespit edilmigtir. Kdyde yasayanlarin daha rasyonel
davranigslar sergilemesinde etkili olan faktdrlerin marka konusunda heniz
onyargilarinin olusmamasi, reklam promosyon vb. etkileyici unsurlara daha az
maruz kalmalari vb oldugu degerlendiriimektedir.

Koy ve merkez karsilastirmasindan sonra genel olarak Bartin halki igin
rasyonellik durumuna bakildiginda ise halkin satin alma kararlarinda genel
olarak rasyonel tutum igerisinde olduklari gorilmustur.
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