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AYDIN Miubarek,
Yiiksek Lisans Tezi, 2019, Istanbul

OZET

Akdeniz ve Ege Bolgesi’nde Ahisveris Bagimlihg ile Psikolojik
Semptomlar ve Kisisel Iyi Olus Arasindaki Iliskinin

Incelenmesi

Bu calismada “Akdeniz ve Ege Bolgesi’nde Aligveris Bagimliligi ile Bireylerin
Psikolojik Semptomlar1 ve Kisisel Iyi Oluslar1 Arasindaki Iliskinin Incelenmesi”
arastiritlmistir. Calismanin 6rneklemi; Tirkiye Bagimlilik Risk Profili ve Ruh Saghig
Haritasi’nda yer alan dokuz demografik bolgeden biri olan Dogu Anadolu Bolgesi
icinde yasayan, 18 yas iizeri olan 3200 kisi ¢calismanin 6rneklemini olusturmaktadir.

Toplam 6rneklemin %50 sini kadin, %50 sini erkek bireyler olusturmaktadir.

Calismada cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu, sahip olunan g¢ocuk
sayisi, hanede yasayan kisi sayisi, hanede c¢alisan kisi sayisinin yani sira; aligveris
bagimhiliginin tetikleyici faktorlerin Ol¢iilmesi amaciyla sosyodemografik form
hazirlanmistir. Sosyodemografik forma ek olarak “Sosyal Medya Bagimliligi (Digerleri;
Kumar, Aligveris, Yeme, Oyun, Cinsel/Porno), Davranis Etkileme Yiikii Formu ve Kisa
Semptom Envanteri kullanilan &lgekler arasinda yer almaktadir. Elde edilen veriler

Regresyon Analizi ve TukeyTek Yonlii Varyans Analizi (ANOVA)” ile incelenmistir.

Sozili gegen grupta yapilan karsilagtirmalar sonucunda aligveris bagimliligi bazi
sosyodemografik degiskenlerin (cinsiyet, egitim diizeyi, medeni durum ve yas),
davranig yiikii etkileme formu ve kisa semptom envanterinin (olumsuz benlik algisi,

somatizasyon ve hostilite) bazi alt boyutlarinda anlamli farklilik oldugu yoniindedir.

Calisma konusunun daha once c¢alisilmamasi nedeniyle de dncii ¢alisma oldugu

ifade edilebilir.

Anahtar Kelimeler  : Alisveris Bagimlihig, Kisisel Iyi Olus
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ABSTRACT

Examining Of The Relationship Between Phychological
Symptoms, Well Being and Shopping Addiction Meditterian
And Aegean Region

In this study, the relationship between psychological symptoms, personal well-being
and shopping addiction in the Mediterranean and Aegean Region was investigated. The
sample of the study was; 3200 people over 18 years of age and living in the
Mediterranean and Aegean Region. 50% of the total sample was female and 50% was

male.

In this study, gender, age, marital status, education level, number of children, number of
people living in the household, number of people working in the household; The
sociodemographic form was prepared to measure the triggering factors of shopping
addiction. In addition to the sociodemographic form, Brief Symptom Inventory and
Subjective Well-Being Index were used. The data were analyzed by Regression
Analysis and Tukey OneWay Analysis of Variance (ANOVA).

As a result of the comparisons made in the mentioned group, shopping addiction was
found to have significant differences in some sub-dimensions of some
sociodemographic variables (gender, education level, marital status and age), behavior
load effect form and short symptom inventory (negative self-perception, somatization

and hostility).
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BOLUM |

GIRIS

Tiiketim, ekonominin temeli olarak {izerinde diisiiniilmesi gereken Onemli
aktivitelerden birisidir. Bu aktivite, tiikketim eylemini gerceklestiren bir tiiketici i¢in
fazla karmagsik ve anlasilmasi zor bir siireci belirtmektedir. Tiiketim siirecinde, birey
hem rasyonel hem de duyusal baz1 faktorleri karsilastirarak kendisi i¢in en dogru karari
vermek durumundadir. Fakat bu karsilastirma, sadece bilissel bir seviyede degildir. Bir
takim arastirmaninda destekledigi lizere yogunlukla bilingaltinda ger¢eklestirilmektedir

(Zaltman, 2003).

Aliciy1, planlanmamis aligveriste etkileyen birgok etken vardir. Bu etkenlerin
basinda yapilan kampanya ve indirimler bunun yaninda tiiketimi c¢ogaltmak adina
yapilmig aligveris merkezinin atmosferi, tiikketiciyi aligverise tesvik etmenin duygu
durumunu olusturdugu sdylenebilir (Babacan, 2001: 97). Ancak planlanmamais alisverisi
tetikleyen en Onemli faktorlerden birisi de hedonik motivasyondur. Hedonik
motivasyona sahip olan alicilar, aligveris sirasinda aligverigin keyifli ve haz uyandiran
yanlariyla daha ilgilidir. Minimum seviyede olan ve bir anda gelen aligveris yapma
arzusu, alicinin hedonik satin alma arzusunun ardindan ilerlemesi ile keyifli bir
aktiviteye doniisebilir. Fakat ileri diizeydeki ani aligveris yapma duygusu alicinin

sahsina ait zarar veren bir eylem durumuna doniisebilir (Chang ve ark., 2011: 234).

Hedonik bir varlik olarak tiiketici, bilingli ya da bilingalt1 seviyelerde aldigi
kararlarla aligveriste bagimli bir birey gibi eylemler gosterebilmektedir. Bu aligveris
tutkusu ile tiiketici, alisveristen kendisini alamamakta ve aligsveristen miithis derecede
zevk almaktadir. Aligveris, ihtirash tiiketiciler i¢in hayatin stresinden kagmanin, tiim
sorunlardan uzakta ferah bir nefes almanin ve kendini ddiillendirmenin bir yoludur.
Ancak her mutlu aligveris bir ihtiras degildir. Thtirash aligveris, ihtiyacin tesinde adeta

bir hobi gibi devamlilik arz eden aligveris eylemidir. Tiiketici, bir seyler satin aldik¢a



zevk almakta ve bu zevki arttirmak igin tekrarlayict bir sekilde satin alma davranigini
gerceklestirmektedir (Bas, 2016).

Hedonik tiiketiciler; eglence, kendini gergeklestirme, yeni akimlardan haberdar
olma, fiziksel ve sosyal aktivite, ayn1 durumlardan haz alan bireyler ile iletisimde
bulunma, bulunduklari konum, sahip olduklar1 gii¢ ve buna ek olarak benzer birkag

nedenden Gtiirti aligveris yaparlar (Ebrahimi, 2013: 46).

Rook (1985), planlanmamis satin alma eyleminin alicinin istegi dogrultusunda
ani bir dirti ile bir iriine sahip olma arzusu gercevesinde  olustugunu
belirtmistir. Piron (1993), ise daha detayli bir agiklamada bulunarak dort temel noktaya
vurgu yapmustir. Piron (1993), yapmis oldugu vurguda satin alma eyleminin, plansiz
olmasiyla beraber anlik ortaya ¢ikan fikir ve bunun yani sira belirli bir etkenin sebep
olmasiyla beraber duygusal reaksiyon icerdigini sdyler. Ihtiya¢ listesi olmadan
aligverise ¢ikan bir birey ortamdan etkilenerek alim yapiyor ise plansiz satin alma

durumu mevcuttur (Odabasi ve Baris, 2012: 376).

Ihtirasli aligveris egilimi, Kkiiltiirel arastirmalara da konu olmaktadir. Ulke
genelindeki alisveris yogunlugunu ve bu yogunlugun hayat sitillerine nasil yansidigini
vurgulayan bu arastirmalar, aligveris ihtirast konusuna, kompiilsif bir obsesyon ya da
bagimlilik boyutunda bir hastalik gibi bakmaktadir. Aligveris bagimlili§i ve kompiilsif
aligveris kavramlari, genellikle birbirlerinden ayri1 kavramlar olarak ele alinmakta ve
aralarindaki farkliliklar incelenmektedir (Okutan, Bora &Altunisik, 2013). Aligveris
bagimliligi, bu arastirmanin ana konusunu olusturmakla birlikte, rahatsizlik boyutunda
bir alisveris eyleminin var olup olmadigi konusu hala tartigilmaktadir (Ozkorumaké&
Tiryaki, 2011). Bir¢ok arastirmada aligveris bagimlilig1 olarak kompiilsif tutumdan so6z
edilmektedir (Elliott, Eccles&Goumay, 1996). Bagimlilik ile ilgili yapilan
aragtirmalarda, ¢ogunlukla teker teker degerlendirilen tutumlarin {izerinde etkili

olabilecek faktorler kesfedilmekte ya da tanimlanmaktadir (Chen, 2009).

Cagimizin tiiketim toplumlarinda bu kavram ihtiyaglari karsilamanin Otesine
gecerek duygusal veya duyusal bir seviye haline gelmistir. Gliniimiizde alicilar yalniz
ihtiyaglarin1 gidermekle kalmamis haz almak adina aligverise ¢ikmislardir. Bu durum
hedonik tiiketimin Onemini gostermistir ve bir¢ok ¢alismanin ana konusu haline

gelmistir. Alicilar satin alma aninda sahislarina vaat edilen cazip lriinlere dayanma



giici gosteremeyip satin alma eylemini gerceklestirmektedir. Bu durum popiiler
kiiltirin tiiketimini olusturmakta ve ayrica yeni nesili kendisine baglamaktadir

(Cakmak ve Cakir, 2012: 5.172).

1.1. PROBLEM

-Aligveris bagimlilig: ile psikopatolojik semptomlar ve kisisel iyi olug arasinda

bir iliski var midir?

1.1.1. Alt Problem

* Aligveris bagimliligi ile psikopatolojik semptomlar arasinda bir iligki var

midir?
* Aligveris bagimlilig ile kisisel iyi olug arasinda bir iliski var midir?

 Akdeniz ve Ege Bolgesi'nde Aligveris Bagimliligi 6zellikleri, sosyodemografik

ozelliklerle farklilik gostermekte midir?

1.2. Tamimlar

Kompulsif Satin Alma: Kompulsif aligveris, tutulmus kisinin giinliik yasamina
miidahale eden aligverise sagliksiz bir saplantidir. Bu hastaligin psikolojik bir alt yapisi
var ve tiiketimin Otesine gegiyor. Belirtileri arasinda aligveris takintisi, aligveris
yapmama kaygisi, siirekli aligveris yapma ihtiyact ve gereksiz hatta istenmeyen
esyalarin satin alinmasi sayilabilir. Bireyin istemsiz bir sekilde satin alma duygusunu
hissederek bu duyguyu kontrol etmede zorluk yasamasi kapsaminda ortaya ¢ikan, bireyi

maddi yonden oldukga zor bir konuma getiren ciddi bir problemdir (Black, 1996).

Kisisel Iyi Olus: Kisilerin hayatlarmi incelemelerini konu edinen bir psikoloji
alanidir. Kisilerin yapmis oldugu bu incelemeler esasinda bilissel boyut ve tecriibe
edinilen giizel duygular1 segme olarak iki ayri alanda toplanir. Kisi, genel hayatiyla
veya hayatinin bir boliimiiyle alakali bilingli, inceleyici fikirlerde bulunabilir. Ayni

zamanda, hayatina yonelik bu inceleme, ruhsal durum halinde de olabilir. Aslinda kisi

3



hayatin ilerleyisi i¢inde olan pozitif ve negatif ayn1 zamanda ruhsal duygu durumlarina

tepki gosterebilir. (Yetim, 2001).

1.3. Varsayimlar

1. Arastirmaya katilan toplam 1600 kadin 1600 erkek olmak {izere 3200 kisilik

bir 6rneklem grubunun evreni temsil ettigi varsayilmaktadir.

2. Kullanilan Bagimlilik Yiikii Formu’nun dogru ve ayirt edici bir degerlendirme

sagladig varsayilmaktadir.

3. Aragtirmaya katilan bireylerin Demografik Bilgi Formu, Bagimhilik Yiiki
Formu, Kisa Semptom Envanteri ve Kisisel Iyi Olus Formu’nda yer alan sorulari

ictenlikle ve ger¢ek durumlarini yansitacak sekilde cevapladiklari varsayilmaktadir.

4. Arastirmada kullanilan Demografik Bilgi Formu’nun katilimcilarin
demografik ozelliklerini, Bagimmlilik Yikii Formu’nun katilimcilarin  bagimlilik
diizeylerini, Kisisel Iyi Olus Formu’nun, katilimcilarm kisisel iyi olus diizeyini 6l¢tiigii

varsayilmistir.
1.4. Smirhliklar
Arastirmanin sinirliliklarina agsagida yer verilmistir:

1. Bu aragtirma Akdeniz ve Ege Bolge’si igerisinde rastlantisal segilen 200

bireyden toplanan veriler ile sinirlidir.

2. Bireylerin bagimlilik diizeyleri, Bagimlihk Yiikii Formu’nun Jl¢tiigi

ozelliklerle siirlidir.

3. Bireylerin kisisel iyi olus diizeyleri, Kisisel Iyi Olus Formu’nun olctiigii

ozelliklerle sinirlidir.



1.5. Arastirmanin Amaci

Amag: Bu arastirmada “Aligveris Bagimlist Bireylerin  Psikopatolojik
Semptomlar1 ve Kisisel Iyi Oluslar1 Arasindaki Iliski” incelenecektir. Arastirmanin
Akdeniz ve Ege Bolge’sinde ki 18 yas ve tizeri bireylere uygulanan dlgeklerden elde

edilen bulgulardan yola ¢ikilarak sonuglandirilmasi diistiniilmektedir.

1.6. Arastirmanin Onemi

Bu ¢alismada; bagimlilik, bagimlhiligin bir tiirii olarak aligveris bagimliligi,
aligveris bagimliligimin nedenleri, insanlardaki aligveris algisi, bos vakitlerin nasil
degerlendirildigi ve aligveris bagimlis1 bireylerin psikopatolojik semptomlarla kisisel iyi

oluslart iliskisi incelenmistir. Bu incelemeler teorik diizeyde ele alinmaktadir.

Aligveris bagimliligiyla kisisel iyi olusun iliskili faktorlerini inceleyen bu
calismada, konuyla ilgili literatiir incelemesinin ardindan Akdeniz ve Ege Bolge’sinde
gerceklestirilen anket calismasiyla birincil veriler toplanmakta, analiz edilmekte ve

sonuclar yorumlanmaktadir.



BOLUM I1

KURUMSAL CERCEVE

2.1. TUKETIM

Tiiketim, ekonominin temeli olarak tiizerinde diisiiniilmesi gereken onemli
aktivitelerden birisidir. Bu aktivite, tiikketim eylemini gerceklestiren bir tiiketici i¢in
fazla karmagik ve anlasilmasi zor bir siireci belirtmektedir. Tiiketim siirecinde, birey
hem rasyonel hem de duyusal bazi faktorleri karsilastirarak kendisi i¢in en dogru karari
vermek durumundadir. Fakat bu karsilastirma, sadece biligsel bir seviyede degildir.
Birtakim yapilan arastirmaninda destekledigi {izere, yogunlukla bilingaltinda

gerceklestirilmektedir (Zaltman, 2003).

Aliciy1 planlanmamis aligverise iten birgok etken vardir. Bu etkenlerin basinda
yapilan kampanya ve indirimler bunun yaninda tiikketimi ¢ogaltmak adina yapilmis
aligveris merkezinin atmosferi tiiketiciyi aligverise tesvik etmenin duygu durumunu
olusturdugunu soOylenebilir (Babacan, 2001: 97). Ancak planlanmamis aligverisi
tetikleyen en Onemli faktorlerden birisi de hedonik motivasyondur. Hedonik
motivasyona sahip olan alicilar, aligveris sirasinda aligverisin keyifli ve haz uyandiran
yanlartyla daha ilgilidir. Minimum seviyede olan ve bir anda gelen aligveris yapma
arzusu alicinin hedonik satin alma arzusunun ardindan ilerlemesi ile keyifli bir
aktiviteye doniisebilir. Fakat ileri diizeydeki ani aligveris yapma duygusu alicinin

sahsina ait zarar veren bir eylem durumuna doniisebilir (Chang ve ark., 2011: 234).

Hedonik bir varlik olarak tiiketici, bilingli ya da bilingalt1 seviyelerde aldigi
kararlarla aligveriste bagimli bir birey olarak eylemler gosterebilmektedir. Bu alisveris
tutkusu ile tiiketici, aligveristen kendisini alamamakta ve aligveristen miithis derecede
zevk almaktadir. Aligveris, ihtirash tiiketiciler i¢in hayatin stresinden kagmanin, tiim

sorunlardan uzakta ferah bir nefes almanin ve kendini 6diillendirmenin bir yoludur.
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Ancak her mutlu aligveris bir ihtiras degildir. Ihtirasli aligveris, ihtiyacin
Otesinde adeta bir hobi gibi devamlilik arz eden aligveris eylemidir. Tiiketici, bir seyler
satin aldik¢a zevk almakta ve bu zevki arttirmak icin tekrarlayici bir sekilde satin

almay1 gergeklestirmektedir (Bas, 2016).

Hedonik tiiketiciler; eglence, kendini ger¢eklestirme, yeni akimlardan haberdar
olma, fiziksel ve sosyal aktivite, ayn1 durumlardan haz alan bireyler ile iletisimde
bulunma, bulunduklar1 konum, sahip olduklar1 giic ve buna ek olarak benzer birkag

nedenden 6tiirii aligveris yaparlar (Ebrahimi, 2013: 46).

Rook (1985), planlanmamis satin alma eylemi, alicinin istegi dogrultusunda
ani bir dirti ile bir driine sahip olma arzusu gergevesinde  olustugunu
belirtmistir. Piron (1993), ise daha detayli bir agiklamada bulunarak dort temel noktaya
vurgu yapmustir. Piron (1993), yapmis oldugu vurguda satin alma eyleminin, plansiz
olmasiyla beraber anlik ortaya ¢ikan fikir ve bunun yam sira belirli bir etkenin sebep
olmasiyla beraber duygusal reaksiyon icerdigini sdyler. Ihtiyac listesi olmadan
aligverise cikan bir birey ortamdan etkilenerek alim yapiyor ise plansiz satin alma

durumu mevcuttur (Odabast ve Baris, 2012: 376).

Ihtirashi aligveris egilimi, kiiltiirel arastirmalara da konu olmaktadir. Ulke
genelindeki aligveris yogunlugunu ve bu yogunlugun hayat sitillerine nasil yansidigini
vurgulayan bu aragtirmalar, aligveris ihtiras1 konusuna, kompiilsif bir obsesyon ya da
bagimlilik boyutunda bir hastalik gibi bakmaktadir. Aligveris bagimlilig1 ve kompiilsif
aligveris kavramlari, genellikle birbirlerinden ayri1 kavramlar olarak ele alinmakta ve
aralarindaki farkliliklar incelenmektedir (Okutan, Bora &Altunisik, 2013). Alisveris
bagimliligi, bu arastirmanin ana konusunu olusturmakla birlikte rahatsizlik boyutunda
bir alisveris eyleminin var olup olmadig konusu hala tartisiimaktadir (Ozkorumak&
Tiryaki, 2011). Bir¢ok aragtirmada aligveris bagimlilig1 olarak kompiilsif tutumdan so6z
edilmektedir (Elliott, Eccles&Goumay, 1996). Bagimmhilik ile 1ilgili yapilan
arastirmalarda, cogunlukla teker teker degerlendirilen tutumlarin {izerinde -etkili

olabilecek faktorler kesfedilmekte ya da tanimlanmaktadir (Chen, 2009).

Cagimmizin tiiketim toplumlarinda bu kavram ihtiyaglar1 karsilamanin Otesine
gecerek duygusal veya duyusal bir seviye haline gelmistir. Giinlimiizde alicilar yalniz
ihtiyaglarin1 gidermekle kalmamis haz almak adina alisverise ¢ikmislardir. Bu durum

hedonik tiiketimin 6nemini géstermis ve birgok ¢alismanin ana konusu haline gelmistir.



Alicilar satin alma aninda sahislarina vaat edilen cazip iiriinlere dayanma giicii
gosteremeyip satin alma eylemini gergeklestirmektedir. Bu durum popiiler kiiltiiriin
tilketimini olusturmakta ve ayrica yeni nesili kendisine baglamaktadir (Cakmak ve

Cakir, 2012: 5.172).
2.1.1 KOMPULSIF SATIN ALMA

Kompulsif aligveris, tutulmus kisinin giinliik yasamina miidahale eden alisverise
sagliksiz bir saplantidir. Bu hastalik, psikolojik ve sadece tiikketimin Gtesine gegiyor.
Belirtileri arasinda aligveris takintisi, aligveris yapmama kaygist, stirekli alisveris yapma
ihtiyac1 ve gereksiz hatta istenmeyen esyalarin satin alimmasi sayilabilir. Bireyin
istemsiz bir sekilde satin alma duygusunu hissederek bu duyguyu kontrol etmede zorluk
yasamas1 kapsaminda ortaya cikan, bireyi maddi yonden oldukc¢a zor bir konuma

getiren ciddi bir problemdir (Black, 1996).

Kompulsif aligveris yapanlar genellikle diisiik 6zgiivenli ve diisiik diirtii kontroli
olan giivensiz insanlardir. Beklendigi gibi, ruh hali degisken, kaygi ve yeme bozuklugu
olan kisiler genellikle bu semptomlar: gosterir. Bulimiklerin asir1 yemek yedikten sonra
yemekleri temizleyecegi gibi, zorlayici aligveris yapanlarin aligverislerini ellerinden
aldiklar1 bilinmektedir. Baz1 arastirmalar, eksiklik bozukluklari ve zorunlu aligveris

arasinda bir baglant1 oldugunu gostermektedir.

Bu rahatsizhik kadinlarda daha sik goriiliir. Christenson ve arkadaslari,
arastirmalarindaki 24 kompulsif satin alma bulgusundan 22’sinin, McElroy ve
arkadaglari, 20 bulgudan 16’siin, Schlosser ve arkadaslari 46 bulgudan 37’sinin kadin
oldugu belirtilmistir. Rahatsizligin ortalama yas araligi 17.5 ile 30 yas araligindadir
(Black, 1996, McElroy ve ark. 1994, 1995).

Genel olarak, bu bireyler kompulsif aligveris yapmaya yonelik hissiyatlarini
gidermek amaci ile bir magazaya ugradiklarinda ne almak istediklerini
bilmemektedirler. Kadinlar o6zellikle elbise, makyaj iriinleri ve takilari tercih
etmektediler. Tercih ettikleri bu Triinlere oranla yiyecege daha az harcama
yapmaktadirlar. Erkekler ise kadinlara gore teknolojik iiriinler ve spor esyalar1 basta
olmak iizere daha ¢ok ev esyalarimi tercih etmektedirler (Schlosser ve ark., 1994,
McElroy ve ark., 1994).



Kadinlar ve erkekler arasindaki bu farklilik; erkeklerin daha ¢ok bagimsizlik ve
hareketliligini 6ne ¢ikaran esyalari alma egiliminde olduklari, kadinlarin ise daha ¢ok
goriiniis ve kendilik hissiyatin1 6n plana ¢ikaran, simgesel ve sahislarini tanimlayan
esyalara sahip olduklar1 bigiminde degerlendirilmistir (Dittmar ve ark., 1995, 1996).
Cinsiyet fark etmeksizin kisilerin ¢ogunun aldiklar1 esyalara ihtiyaclar1 yoktur. Bu
sebepten oOtiirii esyalar1 ya bir yere depolarlar ya da baskalarina armaganda bulunurlar

(McElroy ve ark., 1995).

Bu rahatsizlik genellikle biiyiilk borg¢larin ortaya cikmasi, ortaya c¢ikan bu
bor¢lar1 6deyememe, yasal olarak maddi problemler yasama, suglu hissetme duygusu,
evin igerisinde alinmis olan esyalar1 koyacak yer kalmamasi, aligveris yapilan esnalarda
fazla vakit kaybedilmesi ve buna benzer durumlar sonrasinda agiga ¢ikar. Bunlardan
oOtiirii taninin baslangig stiresi ile bunun bir hastalik gibi géziikmesinin ve anlagilmasinin
arasinda gegen zaman ortalama olarak 6 ile 12 yildir. Taninin ortalama yasi ise, 25-30

yas arasindadir (McElroy ve ark., 1994).

Kompulsif aligveris yapma; bireysel ve ailesel sorunlara 6n ayak olan,
tekrarlayan, diirtiisel ve oldugundan fazla aligveris yapma olarak ifade edilmistir
(Lejoyeux ve ark., 1996). Kompulsif alisveris yapma isleminden sonra birey yiiksek
miktarda kriz dénemine girer. Hastalarin ¢ogu, yapilan aligveris dncesi onlari tetikleyen
bir istek, kontrol edilemez bir arzu ve hizli bir sekilde artis gosteren bir gerginlik
duygusuna kapildiklarin1 bunu sadece satin alarak ve aligveris yaparak giderebildiklerini
ifade etmislerdir. Bireylerin yaklasik {igte ikisi kapildiklar1 bu diisiince ve arzular
oldukca rahatsiz eden bir faktor olarak bulmakta ve bu faktorlere karsi koymaya

calismaktadirlar (Christenson ve ark., 1994, McElroy ve ark., 1995).

Kompulsif satin alma DSM ve ICD siniflandirmasina alinmadigi i¢in ortada
kesin tami Olgiitleri yoktur. Aymi zamanda McElroy ve arkadaslar1 (1994), bir

arastirmalarinda kompulsif alisveris yapmaya yonelik su tan1 6lgiitlerini 6nermislerdir:

1. a. Olduk¢a dayanilmaz, rahatsizlik uyandiran ya da anlamsiz bi¢imde yasanan

satin alma ugrasilar1 ya da diirtiilerinin olmasi.

1.b. Gereksinimi olmadigr halde siklikla kisinin esya satin almasi, maddi
imkanlarinin karsilayabildiginden fazla miktarda esya ve benzeri seyler satin almis
olmasi ya da istediginden daha uzun vakit alisveris yapmasi durumunda uygun olmayan

satin alma cabalarinin olmus olmasi veya bu yonde davranislar: sergilemesi.
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2. Bahsedilen durumun toplumsal ve mesleki islevlerde sorunlara ve maddi

sorunlara neden olmasi.

3. Bahsedilen satin alma davranisinin sadece mani ya da hipomani dénemlerinde

ortaya ¢ikmis olmamasi.

Basgka bir ifadeyle, kompiilsif bir kisi, belirli davranisi devamli olarak tekrarlama
ihtiyac1 hissetmekte aksi takdirde istedigi sonuca ulasamayacagini diisiinmektedir.
Ornegin bir tavayr yikarken onu kirk kere ovalamadiginda temiz olamayacagimi
diisiinebilmekte ve bunu her tencerede veya tavada tekrarlayabilmektedir. Kisi, bu
davranisi sergilemek icin karsi koyulamaz bir igsel diirtli hissetmektedir. Bu duruma
gore kompiilsif aligveris, kisiyi bir seyler almaya iten gii¢lii bir arzu olarak

tanimlanabilmektedir (Duroy ve ark.,, 2014).

Kompulsif satin alma bulgularmin biiyilk bir kismina az bir kisilik
bozuklugunun eslik ettigi bildirilmektedir. Schlosser ve arkadaslarinin (1994),
calismasinda bulgularin %59’una kisilik bozuklugu tanis1 konmus, bunlarin  %?22’sinde
obsesif kompulsif, %15’inde borderline ve %]15’inde ¢ekingen (avoidant) kisilik
bozuklugu bulunmustur. Ayrica Krueger de (1988), calismasinda bu hastalarda siklikla
histrionik ya da narsistik kisilik bozuklugu gozledigini bildirmistir. Ancak fazla para
harcamanin DSM siniflandirmasinda borderline kisilik bozuklugu i¢in diirtiisellik tani
Ol¢iitline bir 6rnek olarak verilmesinin bu bozuklugun birlikteligini ve sikligini yanlis

bir bigimde yiikseltmis olabilecegi de vurgulanmistir (Schlosser ve ark., 1994).

DeSarbo (1996), kompulsif aligveris yapmanin 6nceligi olarak ii¢ baslik iizerine
odaklanmustir. Bunlar; tetikleyen faktorler, ¢evresel faktorler ve diger faktorlerdir.
Kompulsif aligveris yapma eylemini tetikleyen faktorler; anksiyete, davranis bozuklugu,
miikemmeliyetgilik anlayisi, 6zgiiven eksikligi, diirtiisellik, bagimlilik ve depresyondur.
Satin alma diirtiisii en fazla bu faktorlerin etkisi altinda kalir. Cevresel faktorler ise
kendini toplumdan izole etme, yalnizlasma ve materyalizmdir. Kompulsif satin almaya

sebep olan diger unsurlar; kisisel kimlik ve kiiltiirdiir (DeSarbo, 1996).
2.1.2 NEDEN ALISVERIS YAPILIR

Bagimlilik, birgok alanda kendini fark ettirebilen bir rahatsizliktir (Lee ve ark.,
2010). Yalnizca madde, sigara ya da alkol bagimlilig1 degil, internet bagimliligi, ¢ok
fazla yemek yeme, teknoloji bagimliligi, bilgisayar oyunlar ile ilgili bagimlilik ya da
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aligveris bagimliligt olarak da bas gosterebilmektedir (Turel: 2015, Turel,
Serenko&Giles: 2011, Faber ve ark: 1995, Stetina ve ark: 2011, Spekman: 2013).
Bagimliligin tibbi agilardan ele alinmasinin yaninda, rasyonel (ekonomik) secim modeli

ve biyolojik teoriler 1s181nda degerlendirilmesi de olagandir (Laux&Peck, 2009).

Gilinimiizde fantaziler, hayaller ve imgeler, modern anlamda tutku ve arzu
tiikketiciler i¢cin dnemli araglar haline gelmistir. Modern reklamcilik ve iletisim araglari,
hedonik tiiketimin olusumunda yardimei ve etkili olabilir. Bugiin bir¢ok insan kitlesel
medyadan maksimum mutluluga ulagmak i¢in etkilenmektedir. Acidan kagmak ve
hayattan zevk almak isteyen tiiketici i¢in medikal hedonizm hayatin her anin1 zevk

olarak gostermeye ¢alisir (Odabasi, 1999: 85).

Pazarlama literatiirinden Once davranigsal boyutundan dolayi, psikoloji
literatiirlinde arastirilmaya baglanmis. Daha sonra plansiz satin alma davranist
pazarlama ve sosyolojide de arastirilmaya baslanmistir (Torlak ve Tiltay, 2010: 407).
Planlanmamis tedarik kavrami, 1950'lerden bu yana tiiketici eylemleriyle ilgili bir¢ok

calismaya konu olmustur.

Rook (1985), planlanmamis satin alma eyleminin tiiketicinin iradesinden siddetli
bir diirtii ile hemen bir iiriine sahip olma arzusu perspektifinde yapildigini savundu.
Piron (1993), dort temel noktanin daha ayrintili bir tanimini yapti. Bu tanima gore, bu
satin alma iglemi planlanmamis, karar vermeye dayaniyor, belirli bir uyarana maruz
kalinmas1 durumunda ortaya ¢ikiyor ve duygusal bir tepki igeriyor (Piron, 1993: 341-
344). Bir kisi aligveristen Once bir ihtiyaci tespit etmiyorsa, aligveriste alim yapma
niyeti yoktur. Yani aligveris yapmak planlanmamis bir alimdir (Odabas ve Baris, 2012:
376).

Tiiketicilerin zihinsel durumunun veya duygusal durumunun, planlanmamis
aligverise etkisi oldugu bilinmektedir. Rook ve Gardner (1993), tiiketicilerin olumlu ruh
hallerinin, olumsuz ruh hallerinde plansiz satin alimlar i¢in daha uygun oldugunu
savundu. Tiketicilerin bu zihinsel durumlar1 karar karmasikligini ve karar siirecini
azaltabilir. Bu duruma paralel olarak tiiketiciler kendilerini &diillendirme arzusu,
duygusu ve azami enerjiye sahipler tiim bunlar da plansiz aligverise yol agiyor (Chang
ve ark., 2011: 238).

Rekabette ki artigin bir sonucu olarak, bugiiniin piyasa ortamlarindaki satin alma

davranis1 oldukca karmasiktir. Planlanmamis satin alma eylemi gosteren tiiketiciler,
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rasyonel tiiketici eylemine benzer bir aligveris eylemi sergilemekten ¢ok uzaktir ve satin

alma eyleminin ¢ogunlukla imaj unsurlaria dayandig1 goriilmektedir.

Tiiketici kitlesinin bu tiir tiiketim kitlesini satin alma dongiisiinde, hemen goriip
sevmekten, daha popiiler markalar1 satin almaktan ve fiyattan ziyade markaya nem

veren tiiketici tiiriidir (West, 2010).

Planlanmamis aligveris yapanlar hemen bir satin alma karar1 verir. Satin almak
ve geri birakmak isteyen bireylerin daha fazla iiriinle geri donmeleri nadir degildir. Bu
gibi zamanlarda aligveris yerlerinin ve satis elemanlarinin mevcudiyeti ve yonetimi

tiiketicinin satin alma kararlarinda etkili olmaktadir (Akdogan ve Karaarslan, 2010: 32).

Bu baglamda; perakendeciler, plansiz aligverislerin ¢ogaltilmasi igin teshir tiriin,
magaza ve ambalaj tasarimi ile diizenli pazarlama degisiklikleri {izerinde ¢alisiyor
(Jones ve ark. 2003). Tiiketicinin plansiz degisimini tesvik eden bircok faktor var.
Baglangigta iirlinlerde yapilan indirimler, kampanyalar, iiriiniin kalitesi, magaza ortami
ve tiiketicinin morali olarak diisiiniilebilir (Babacan, 2001: 97). Bununla birlikte
hedonik motivasyon, planlanmamis satin alimlar1 etkileyen en belirgin tiiketici
ozelliklerinden biridir. Hedonik motivasyonlu tiiketiciler aligverigin eglenceli ve zevkli
yonleriyle daha ¢ok ilgileniyor. Minimum diizeyde satin alma istegi, hedonik aligveris
yoniinii izleyen tiiketici tarafindan tesvik edilen zevkli bir aktivite olabilir. Ancak
maksimum diizeyde ani satin alma hissi kendini yok eden bir eylem haline gelebilir

(Chang ve ark., 2011: 234).
2.1.3. PLANSIZ SATIN ALMA

Tiiketici tarafindan bir {iriinii satin almak i¢in gii¢lii ve kalict bir istek olarak
adlandirilan planlanmamis satin alma ve bir {irlin satin alma karar1 (Rook, 1987: 196),
baz1 hedonik bilesenlerle beraber planlanmamis satin almada yeni {irlinleri deneme ve
kullanma diirtiistiniin giiglii bir etkisi oldugu belirtilmektedir. (Weinberg ve Gottwold,
1982; Rock ve Hoch, 1985; Cobb ve Hoyer, 1986; Rock, 1987; Piron, 1991; Rock ve
Fisher, 1995). Planlanmamis satin alma ve ¢esitlilik arastirmasi benzer diirtiilerle
sekillenir ve benzer kisilik 6zellikleri ile beslenmelerine ragmen, literatiirde aralarinda

farkliliklar vardir (Zuckerman, 2000).
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Planlanmamis bir satin alma egilimine sahip olmayan tiiketicilerin ¢ok
diistinceli, hizli, aceleci olmadig1 ve aligveriste yoluna devam etmedigi fakat yeni ve

aniden satin alma fikirlerine agik olduklar1 sdylenebilir (Rock ve Fisher, 1995).

Planlanmamis alimlar kendiliginden, beklenmedik bir sekilde ve tiiketicinin
derhal satin alma kosullar1 ile gergeklesir. Tiim iirlinler, planlanmamis bir satin alma
islemi ile satin alinabilir ve her tiiketici, daha az veya daha az planlanmamis bir satin
alma islemi segerek de se¢im yapabilir (Sharma ve ark., 2010). Benzer sekilde ¢esitlilik
arayisl, herkes tarafindan alinabilecek spesifik iiriin grubu veya kisilik ozellikleri ile
dogrudan iligkili olabilecek bir eylemdir. Bazi durumlarda durumsal faktorler ve

tilkketim baglami bu tiir eylemlerin ortaya ¢ikmasinda rol oynayabilir.

Stern'e gore, tliketicileri plansiz bir satin alma eylemine iten dokuz faktor vardir
(Stern,1962: 61-62). Bunlar; diisiik fiyat, marjinal iriin ihtiyaci, kitle dagitimi, self-
servis, kitle reklameiligi, belirli magazalarda sergilenme, kisa {iriin omrii, kiiciik {iriin

miktar1 ve hafif liriin ile depolama kolayligidir.
2.1.4. KESFEDICIi SATIN ALMA EGIiLiMi

Cesitlilik arama, marka ve magaza se¢imlerinde alternatifler olusturmak igin
satin alma eylemleri anlamina gelir. Cesitlilik arayan tiiketiciler, aliskanliklarinin
Otesinde yeni marka ve iriinleri tercih etme egilimindedir. Kesif ve ¢esitlilik arayisi
arasinda duyusal ve biligsel diirtiilere duyulan ihtiya¢ kaynagi agisindan giiclii bir iligki
vardir (Raju, 1980; Steenkamp ve Baumgartner, 1992).

Cesitlilik arama davranisi, kesif satin alma davranisinin bir belirleyicisi olabilir.
Ancak ayni zamanda karar verme stratejileri, durumsal ve normatif degiskenler (Belk,
1975), mevcut iirlin / markadan memnuniyetsizlik ve rastgele siire¢lerin bir sonucu
olabilir (Hoyer ve Ridgway, 1984). Risk alma, oOzellikle sonuglarin belirsizligine
ragmen tiikketici davraniglarinda tiiketici davranmisini ifade eder (Steenkamp ve

Baumgartner, 1992).
2.1.5. MATERYALIZM

Materyalizm, maddeciligin tek mutlak ger¢eklik oldugunu kabul eden bir

goriistir.  Yasamin  maddi  boyutlariyla  ilgilenmekte,  soyut  kavramlar
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onemsenmemektedir. Psikolojik agidan kisilerin, kimliklerini gostermelerinin bir yolu

olarak diistintilmektedir (Tiltay& Torlak, 2011).

Materyalist bireyler, sahip olduklariyla diger bireylerden farklilagsmay1
secmektedirler. Materyalistler i¢in kazanimlar bagarmmin bir gostergesidir (Dogan,

2010).

Memnuniyetleri ve mutluluklari kazanimlara baghdir. Aligveris ¢ergcevesinden
bakildiginda, materyalist tiiketicilerin, nereden aligveris yaptiklarindan, ne marka {iriin
aldiklar1 ve ne kadar ticret 6dediklerine kadar her sey kendi kimliklerini kanitlamaktadir

(Aslay, Unal & Akbulut, 2013).

Lee ve ark., (2009) gore, bu nesil tiyeleri, materyalizm yonelimleri sebebiyle
parayi, yiiksek kalitedeki {iriin ve markalar satin almak ve bu sayede deger gérmek icin
bir nesne olarak gérmektedir. Dittmar’a (2004) gore, kompulsif satin alma eylemi
sergileyen kisilerde siirekli gozlenen egilimlerden biri de bu kisilerin materyalistlik

ihtiraslaridir.

Tanim olarak materyalizm; bireylerin 6nemli ve c¢ekici gordiikleri herhangi bir
objeye karsi, mutlu olmak i¢in ona sahip olma arzusu ve istegidir (Richins&Dowson,
1992: 307). Materyalizm, bireyin maddi varliklara duydugu biiyiik bir tutku olarak da
tanimlanmaktadir (Belk, 1985). Materyalistlik yonelimi gosteren kisilerin kompulsif
satin alma eylemleriyle ilgili caligmalar, sosyallesme c¢ercevesinde ve psikoloji
gergevesinde zengin bir literatiir olusumunu saglamistir (Dean, ve ark., 2007; Goldberg,

vd., 2003; Hanley&Wilhelm, 1992).

Mowen ve Spears’in (1999), yaptiklar1 calismaya gore iiniversite c¢agindaki
genglerde materyalizm disiincesi, kompulsif satin alma eylemlerindeki varyansin
%28’ini gostermektedir. Duroy ve ark., (2014), Parisli dgrenciler tizerinde yaptiklar
calismaya gore ise internet ortaminda gergeklesen kompulsif aligverislerde
materyalizmin etkisi maksimum seviyededir. Cogunlukla aile, akranlar ve ¢esitli sosyal
topluluklar i¢inde kabul edilebilirligi saglamak, statii elde etmek ve otorite sahibi olmak
gibi sosyal etkiler yaratma algisinin yaninda psikolojik ¢er¢eveden giiven kazanmak ve

mutlu olmak materyalistlerde cogunlukla karsilasilan durumlardir (Weaver ve ark.,
2011: 248).

14



Kisilerde gozlenen materyalistlik tutumunun sonucu olarak, kompulsif satin
alma eylemleri genellikle mutlu olmak ve bir yandan da kimlik kazanmak igin
yapilmaktadir (Richins, 1994: 523; Richins, 2004: 210).

2.1.6. HEDONIK TUKETIM VE ANLIK SATIN ALMA

Ani aligverisin bir bagka hususu da akilci degil ruhsal olmasidir. Tiiketici bu gibi
aligverislerde, akilci aligveris yaparken gosterdigi davraniglardan farkli bir davranis
sergiler. Fakat alisveris yapmanin ruhsal durumundan bahseden Rook (1987)’nin odak
grup calismasinda, calismaya katilanlardan ani alisveris durumu ile ilgili yasadiklari

duygu durumunu anlatmalari istendiginde, %41°1 hedonik faktorlerden s6z etmistir.

Bu calismaya katilanlarin bircogu, ani aligveris yapmanin bireyin kendisini;
“lyi”, “mutlu”, “tatmin olmus”, “hafiflemis”, “muhtesem” bir duygu durumuna
soktugunu aktarmistir. Yapilan bu calismada, ani alisveris yapmanin “koti” ya da
“olumsuz” tarafin1 da agikca ortaya ¢ikartmistir. Calismaya katilanlarin bir kismi buna
benzer aligveris yaptiklar1 anlarda sahislarinin “tuhaf”, bazilar1 “huzursuz” ve “sinirli”,
birkac1 da “suclu” bir duygu durumuna biiriindiiglinti belirtmistir. Ayn1 zamanda bazi
grup tiyeleri kendilerini “kontrolden ¢ikmis” ya da “caresiz” bir duygu durumunda
buldugunu belirtmistir. Satin alma islemini gergeklestiren bireyler ani satin alma
islemini gerceklestirdiklerinde bu durumun oldukga kétii bir durum oldugunun farkina
varsalar bile buna ragmen satin alma isleminden vazge¢cmemektedirler. Bu c¢eliskili
vaziyet, aligveris yapan bireylerin ara sira iy1 olmayan durumlarda satin alma eylemine
gereksinim duyduklarint ve bu hisleri yasamaktan haz aldiklarin1 agik¢a ifade
etmektedir. Bunun gibi bir hissiyatin, ani satin almanin hedonik yoniinii aksettirdigini

ifade etmek cok da yanlis sayilmaz.

Alagbz ve Ekici (2011), tarafindan yapilan arastirmada, grup iiyelerine ani
aligveris yapma isleminden sonra nasil bir hissiyata sahip olduklari sorulmus ve
gruptaki erkek {iyelerin % 61,1°1 pismanlik duygu durumuna kapildiklarini ifade
ederken, gruptaki kadin tiyelerin % 58,6’s1 mutlu bir duygu durumuna girdiklerini ifade
etmislerdir. Bu sonu¢ ani alisverisin ardindan erkeklerin olumsuz, kadinlarin ise olumlu
duygu durumu iginde bulunduklarmi gosterip ani aligveris yapma sirasindaki

davranislarda erkekler ve kadmnlar arasindaki 6nemli farki ifade etmektedir.
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Rook ve Fisher (1995), ani aligveris yapmanin ne tiir durumlarda pozitif onay1
alabilecek bir davranig oldugu kanisi {izerine odaklanmistir. Bu duruma bakarak hasta
bir arkadasa plansizca alinmis olan bir hediye, arkadaslarla ¢ikilan bir aksam yemeginde
hesabin 6denmesi gibi ani para harcama durumlar1 kibar ve hos bir davranis1 ifade

etmektedir.

Ani aligveris yapma davranist daha kibar ve nazik bir hedef ig¢in
gergeklestirildiginde daha olumlu bir degere sahip oldugu goriilmektedir. Yriitiilen
aragtirmada ayni zamanda satin alma islemini gergeklestiren bireylerin bakkal, market
ya da aligveris merkezlerinde ani satin almaya daha meyilli olduklarindan s6z edilmistir.
Bununla birlikte bu bireylerin alisveris merkezlerinde, yazlik yerlerde, indirim
zamanlarinda vb. durumlarda ani satin almalarinin beklenen bir olay oldugu ve bu gibi
bir satin alma isleminin daha saf bir “kotilik” olarak degerlendirilebilecegini
gostermistir. Daha 6nce de ifade edildigi gibi Virvilaité ve ark., (2011), ani alisveris
yapmay1, hissiyatlar ve hedonik nedenler gibi 6nemli faktorlerin belirledigini
sOylemistir. Beaty ve Ferrel (1998), aligveris durumunu yapan bireylerin olumlu
hissiyatlariyla, ani aligveris yapma arzular1 arasinda dogru bir korelasyon oldugu ifade

edilmistir.

Youn ve Faber (2000) de bireyin hissiyatlarinin ve ruhsal durumlarinin ani
aligveris yapmay1 belirledigini gostermistir. Hausman (2000) ise; satin alma islemini
gerceklestiren bireylerin, ani aligveris yapma durumunu gergeklestirmelerinin eglence,
yenilik ve cesitlilik gibi hedonik sebepleri olabildigini acik¢a belirtmistir. Virvilaité ve
ark., (2011)’in kiyafet ve giyim tiriinleri hakkinda yapmis oldugu arastirmada “hedonik
giidiilerin ve bu giidiiler ile baglantili pozitif hissiyatlarin ani aligveris yapmay1
tetikledigini” gostermistir. Yu ve Bastin (2010) da hedonik satin alma degeri ile ani
aligveris yapma arzusu arasinda pozitif bir korelasyon oldugunu belirlemis ve hedonik

deneyimlerin daha ¢ok ani aligveris yapmaya sebep olabildigi iddia edilmistir.

2.1.7. KREDI KARTI KULLANIMI

Satin alinan {iriin ve hizmetlerin karsiliginda miisteri ile satic1 arasinda degisim
arac1 olarak kullanimda bulunan alternatif §deme metotlardan biri de paradir. Insanlarin

tikketim ihtiyaglarinin ve bunu karsilayan {iriin ¢esitlerinin her gecen giin fazlalagmasi,
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bu iirtinleri imal eden ve sunan kisileri paradan farkli 6deme araglari sunma zorunlulugu

ile kars1 karsiya birakmistir (Apak&Yilmaz, 2009: 38).

Bir bagka 6deme araci olarak ekonomik anlamda 6diing alinan veya verilen kredi
iligkilerinde siirekli olarak kullanilan yontemlerden birisi de kredi kartlaridir.
Aligverislerde 6deme yontemi olarak uzun zamandan beri kullanilmakta olan kredi
kart1, iizerinde adi yazan kisiye ait bulunan ve hali hazirda kullanilabilir bir kredi
miktarini ifade eder. Bir obje olarak kredi karti; bankamatiklerden para ¢ekmek veya
giindelik aligverislerde nakit, para veya ¢ek yerine kullanilan manyetik plastik kart

olarak tanimlanir (www. tdk.gov.tr, 2016).

Daha genis bir tanimda ise sahibine ¢esitli is yerlerinden nakit bir sekilde 6deme
yapmaya gerek kalmadan mal ve hizmet satin alma, banka subeleri ile ortak para ¢gekme,
cihazlarindan kredi ¢ekme imkami verebilen 6deme ve kredi araci seklinde ifade

edilmistir (Yilmaz, 2000: 124).

Gecmisten gilinlimiize tiiketicilerin kredi karti kullanim aliskanliklarina yonelik
yapilan caligmalar genellikle iiniversite Ggrencileri {lizerinde veya kredi kartlarinin
tilketicilerde yarattigi risk ve itimat algisi tizerine yogunlasmaktadir (Roberts&Jones,
2001; Kaynak&Harcar, 2001; Girginer ve ark., 2008, Ozkul&Tapsin, 2010; Khare,
2013; Yilmaz, 2000).

Kompulsif satin alma ve aligveris yaptiktan sonra sahip olunan pigmanlik
duygusu iliskisinde kontrolii kaybederek kredi kart1 kullanmanin roliiniin incelendigi bir
calismada, kompulsif satin alma davranisinin kredi kartinin kotiiye kullanimi ve
aligveris sonrasi pigsmanlik ile iligkisi oldugu ortaya konmustur (Korur ve Kimzan,
2016). Brezilya’da yapilan bir ¢alismada kredi kartinin yanls kullanilmasinin yiiksek
endise seviyesine sahip kisilerde kompulsif satin almay1 6nemli 6l¢iide artirdigr tespit
etmistir (Oliveira ve ark., 2014). Yine bir baska ¢alismada kredi kartt kullanim1 ve
tiiketicinin kredi kartina olan tutumunun kompulsif satin alma davranigini etkiledigi

sonucuna ulasilmistir (Aslanoglu ve Korga, 2017).

Kompulsif satin alma gerceklestiren kisilerde kredi kart1 sayisi, normal satin
alma davranis1 gosteren kisilere gore daha coktur (O’Guinn&Faber, 1989: 4).
Aligveriglerinde genel olarak kredi kartin1 kullanan kisiler, nakit para tercih eden
bireylere kiyasla daha fazla hatta zaman zaman 6deme giiclerinin iizerinde harcama

gerceklestirmektedir (Park&Burns, 2005; Pirog&Roberts, 2007).
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Kredi kartt kullaniminin zorunlu satin almay: etkiledigini gosteren caligmalar
(O'Guinn ve Faber, 1989; D'Astous, 1990) ve zorunlu satin alma islemini kanitlayan
caligmalar kredi karti kullanimini etkilemektedir (Kellett ve Bolton, 2009; Lo ve
Harvey, 2011; Peltier ve ark., 2013) de mevcuttur. Ankete gore, kredi kart1 sahipligi
aligverise mecburiyeti arttirtyor. Ayrica zorunlu satin alma egiliminde olan tiiketiciler

normal tiiketicilerden daha fazla kredi kartina sahiptir (O tiik Quinn ve Faber, 1989).

Kredi karti kullaniminin zorunlu satin alma davramisi tizerindeki etkisini
inceleyen D’Astous (1990), bu zorunlulugun kredi kartt miilkiyeti ve kullanimu ile giiglii
bir iliski i¢inde oldugunu dogrulamaktadir. Kredi kartlari, acil bir sey satin almak igin

para ihtiyacini ortadan kaldirmis ve zorunlu satin alma, hizli ilerlemeye yol agmustir.

Feinberg (1986), arastirmalarinda kredi kartlarinin tiiketici satin alma
davraniglar1 {izerindeki uyarict etkisini arastirdi. Yaptigr c¢alismada, iiniversite
ogrencilerinin magaza girisinde Ki kredi kartt logosunu gordiigiinde, kredi karti
logosunu gormeyen Ogrencilere gore daha hizli ve daha fazla alim yapmaya karar

verdigini tespit etti (Feinberg, 1986: 354).
2.1.8. SOSYAL MEDYA REKLAMLARI

Satin alma islemini gergeklestiren bireylerin, sirketler ve trettikleri esyalar ile
ilgili bilgi aligverisini, isteklerini ve sahip oldugu sikayetlerini sosyal mecra {izerinden
iletmeleri, firmalarin ayakta kalmalar1 ve zafere ulagmalar1 adina fazlaca 6nem arz
etmektedir. Sosyal mecrada ileri siiriilen herhangi bir diisiince, istek ya da sikayet satin
alma islemini gerceklestiren bireyin hareketlerini belirlemede ¢ok biiyiik bir rol
oynamaktadir. (Ugur ve Sayili, 2016: 1247).

Sosyal medya siire ve yer kisitlamasi olmaksizin, paylasimin, tartismanin énemli
rol oynadigi bir paylagim ve iletisim merkezidir. (Vural ve Bat, 2010: 3351). Trusov ve
ark., (2009)’e gore sosyal medya, kisilerin bireysel profiller acabildikleri, fikirlerine ve
isteklerine, duyduklari ilgiye gore baglanti kurabildikleri ayn1 zamanda baska kisiler ile
iletisime gegebildikleri bir mecradir. Satin alma islemini gerceklestiren bireyler, sosyal
medya yolu ile online forumlarda ve cemiyetlerde yorumlarla ve fikirlerle sosyal
iletisim halinde olurlar (Hajli, 2014: 399).

Bu sosyal aglarda hesaplar1 olan ve sosyal medya diinyasinda canlilik gdsteren

firmalar ise, kurumsal saygi ve giivenilirlige pozitif yonde yardim saglamak i¢in gercek
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zamanl iletisime ve karsilikli etkilesime dayali, iirlin ya da marka ile ilgili uygulamalar
tasarlayarak ve bunlari hayata gecirerek hedef kitleye yonelik aliskanlik kazandirip
popiilerligi arttirmaktadirlar. Ayrica bu sosyal aglar firmalarin web sitelerine olan giris
sikligin1 arttirmakta kullanict analizi, Ol¢limleme, yeni iirlin ve hizmet tanitimi
yapmalarina firsat vererek, veri tabani pazarlamasi uygulamasiyla reklam mesajlarin

ozellestirmektedirler (Kazangoglu ve ark., 2012: 161).

Teknolojik gelismelerle beraber reklam alaninda ortaya atilan en Onemli
ilerleme, internetin reklam alanit olarak kullanilmaya ve goriilmeye baslamasidir.
Internet reklamlarini, geleneksel ortam ve alanlardaki reklamlardan farkli yapan en
onemli ayricalik ise kisiye has ve karsilikli iletisime sahip olarak ayarlanabilmesi ve
hesaplanabilirligin saglanabilmesidir. Internet reklamlarinin zamanimizin en ortak ve
herkes tarafindan bilinen yayimcilik yeri olarak en basta sosyal mecralar gelmektedir.
Bundan dolay1 zamanimizin sosyal aglarinda bulunan reklamlara ait satin alma islemini
gerceklestiren bireylerin hareketlerinin incelenmesi 6nemli olamaya baslamigtir
(Kazangoglu ve ark., 2012: 162).

Gonderilen ileti dogru bir kalipta aktarildiysa ve bununla beraber alici grup
tarafindan dogru bir sekilde algilandiysa, reklamin basarili oldugu agikca belirtilebilir.
Bu nedenle, sosyal mecralarda ve bu platformlarda ki reklam iletilerinin kitleler
tarafindan ne dogrultuda algilandigin1 ve reklam verenlerin davetlerini bildirmek ve
popiilerligini yiikseltmek i¢in ne Olgiide mithim oldugunu 6grenmek adina sik sik

incelemelerde bulunulmaktadir (Otugo ve ark., 2015: 436).

Ko, Kim ve Lee’nin (2009: 682), incelemelerine gore, mobil internetin daha
kullanilabilir ve elverisli olmas1 Satin alma islemini gergeklestiren bireylerin, mobil
satin alma istegini ¢ogaltmaktadir. Buradan ilerlersek mobil teknoloji mecralarinda ki
evrimlerin ve satin alma islemini gergeklestiren bireylerin mobil internet kullaniminin
cogalmasinin, mobil aligveris arzusunu ¢ogalttigi bildirilmektedir. Internetin mobil
diizeyde ise yarar olmasinin ve akilli telefon kullaniminin ¢ogalmasinin, satin alma
islemini gerceklestiren bireylerin aligveris yapma davranmigini (Kim ve ark., 2015: 37),
harcama seviyelerini, tekrardan aligveris yapma nedenini arttirici etkisi bulunmaktadir
(Wang ve ark., 2015: 232).

Diger bir taraftan, internet bagimliliginin, internet {izerinden ani aligveris

yapmayi olumlu olarak pekistirdigi Sun ve Wu’nun (2011: 344), incelemeleri ile agik¢a
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gosterilmistir. Sirketlerin satin alma islemini gerceklestiren bireyleri iteledigi, gosterisci
harcama ve materyalizmin bireylerin satin alma durumunun bagimlilig:r korikledigi
gercegi (Zaharie ve Maniu, 2012: 522), bahsi gegen durumun etkilerinin tiiketici bilinci

acisindan olumsuz tarafi olarak belirtilebilir.

Faydaci aligveris motivasyonu, aligveris yapan bireylerin istekli bir sekilde
olmasi, istenen sonuca sahip olmak tizerine kurulu (Babin ve ark., 1994: 645), ihtiyag
temelli olan (Tsang ve ark., 2003: 35), ve satin alma isleminin etkili sonuglanmasini
arzulayan (Babin ve ark., 1994: 646), satin alma isleminin Onciisiidiir. Arnold ve
Reynolds (2003: 80), faydact motivasyonlar, merak uyandiran, faydaci, rolcii, deger
yiikli olan satin alma iglemi ve sosyal- bilgi aligverisleri olarak alt1 alt baslik iizerinde
calisilmistir. Hazci aligveris motivasyonu ise faydact motivasyona gore daha 6znel bir
temele sahiptir ve satin alma islemini gorevden ziyade eglence olarak algilamaktadir

(Holbrook ve Hirschman, 1982: 133).

Hazc1 aligveriste, bireyler satin alma islemini, biitiinii ile bitirilmesi gereken bir
is olarak bakmamaktadirlar (Babin ve ark., 1994: 646). Bu giidiilemeye sahip olan
bireyler, aligveris islemine fazlasiyla duygusal bir his ifade ediyor gozi ile
bakmaktadirlar. Levy’nin (1959: 118), anlattigi “anlam” bulma istegi, hazci

giidiilenmeye sahip olan bireylerde daha ¢ok bulunmaktadir.

Perakende saticilari, satin alma iglemini gergeklestiren bireylerin ihtiyacini tam
manastyla giderebilmek icin online materyaller {iizerine sahip olduklar1 aligveris
deneyimlerini arttk mobil iizerine de aktarmaktadir. Bunun sonucu olarak hem
popiilerliklerini hem de girdilerini biiyiitmeyi hedeflemektedirler (Wang ve ark., 2015:
218). Online metaryaller iizerinden olusturulan “hig¢ bir miktar harcamadan kolay satin
alma” duygusuna, mobile diisen anlik hareket bazli veya konum temelli reklam
bildiricileri ile “her an ve her konumda” nitelikleri de katilmistir. Bu olay, mobil
kullanicilarimin daha rahat nakit bitirmesini arttiran ve materyalizm yatkinhiginin da
cogalmasinin nedeni olabilir (Ayse BengiOzcelik | EmineEser Gegez | Sebnem Burnaz,

2017).
2.2. KIiSISEL IYi OLUS

Kisisel iyi olma, kisilerin hayatlarin1 6l¢en ve deger bi¢imlerini konu alan bir

psikoloji dalidir. Bireylerin olusturdugu bu incelemeler ana olarak biligsel siiregler
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(6rnegin, yasam doyumu) ve deneyimlenen hos veya hos olmayan duygular (6rnegin,
liziintii, keder veya nese gibi) olarak iki ayr1 alanda toplanir. Kisi, genel hayatina ya da
hayatinin bir boliimii ile alakali olarak bilingli bir dlgiitlendirici fikirde bulunabilir. Ayni
sekilde hayatina yonelik bu oOlgiitlendirme, ruhsal derecesine bakmada da gecerlidir.
Yani kisi hayatin ilerleyisi sirasinda olan pozitif ve negatif hislere, ruhsal olaylara

reaksiyon gosterebilir (Yetim, 2001).

Duygu-durum ve duygulanim gibi ifadeler ile kullanilabilen hisler bireyin anlik
hayatinda gelisen durumlara ait 6lgiitlendirmeleri net olarak gostermektedir. Kisisel iyi
olus incelemecileri ani hislere bakarak oncelikli olarak uzun dénemli “duygu-durum”la
alakadar olmaktadirlar (Diener ve ark., 1999). Pozitif hisler, mutluluk, ilgi, heyecan,
giiven ve uyaniklilik gibi hisleri tanimlamaktadir. Negatif hisler ise korku, 6fke, tiziintii,
sugluluk ve nefret gibi olumsuz hissiyatlart barindiran doyumsuzluk ve bireysel stresi
tanimlamaktadir (Ben-Zur, 2003).

Kisisel iyl olma kisinin hayatinin kiymetine nasil bir bakis acist sergiledigidir
(Diener, 2000). Mutlulugu, huzuru, keyfiyeti ve hayat doygunlugunu iginde
bulundurmaktadir (Diener, Oishi, Lucas, 2003). Hayat doygunlugu ise kisinin gerekli
yasam Yerlerinde (okul, is, aile v.b.) pozitif hissiyat olusturan hayatlarinin, negatif
hissiyat olusturan hayatlarindan ¢ok daha fazla olmasi ile alakadardir (Diener, 2000).
Diener (1984)’a gore kisisel iy1 olus {i¢ ayr1 6geyi i¢cinde barindirmaktadir.

Kisisel iyi olus ilk faktore bakildiginda 6zneldir, kisinin gézlemlerini de i¢inde
bulundurur. Ikinci faktére bakildiginda nesneldir, pozitif degerlendirmeleri de icinde
bulundurmaktadir. Bir sdyleyisle bireysel iyi olus yalnizca negatif faktorlerin olmamasi
degil, ruh saghg degerlendirilmelerinin ¢oklugudur. Ugiincii bir faktdr olarak dznel iyi
olus degerlendirmeleri genel olarak kisinin hayatinin biitiin taraflarinin yogun ve genel

bir 6lgimiinii iginde bulundurmaktadir (Wilson, 1967; Diener ve ark., 1999).

Eski Yunan felsefecilerinden simdiye, huzuru anlamak hakkinda ¢ok az deneysel
inceleme yapilmasina karsin bu siire zarfinda kisisel iyi olusta ki kisisel farkliliklari
anlatan birka¢ teoremsel fikir ileriye siiriilmiistir. Bu fikirlere Wilson’un (1967),
doktora tezinde su sekilde deginilmistir:  Gereksinimlerin hemen zirve noktaya
ilerlemesi huzura eristirebilir. Gereksinimlerin zirveye ulagsma seviyesi uyum ve istek

seviyesine baghdir. Uyum ve istek seviyesi ise ge¢mis deneyimler, bagkalariyla
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karsilastirma, bireysel noktalar ve diger farkliliklardan etkilenmektedir (Wilson, 1967;
Diener ve ark., 1999).

Ryff (1989)'1n onerdigi “Cok Boyutlu Psikolojik Iyi Olma Modeli” alt1
psikolojik formati i¢inde barindirmaktadir. Bu formatlar; kisinin 6nceki donemde Ki
hayatin1 veya kendisi ile alakali pozitif dl¢iitlendirmelerini (sahsin1 onay), bir sahis
olarak siirekli gelistigi ve bliylidiigii hissiyatim (kisisel biiylime), kisinin hayatinin
manali ve hedefli oldugu kanisin1 (hayat gayesi), bireyler arasi diyaloglarda samimiyet
ve sicakligr (digerleriyle pozitif diyaloglar), kisinin bireysel arzu ve ihtiyaglar
cergevesinde, gevresinde Ki yagami etkili bir sekilde ilerletebilme kapasitesini (¢evresel
hitkmetme) ve dongili bigiminde hareket etme hissini (6zerklik) barindirir (Ryff, 1989,
1989; Ryff ve Keyes, 1995; Keyes, Shmotkin ve Ryff, 2002).

Keyes, Shmotkin ve Ryff (2002)’a gore, her ne kadar bireysel iyi olma ile
psikolojik iyi olma olumlu ruhsal iyiligin farkli noktalarin1 barindirsalarda birbirleriyle
alakali durumlardir. Zaten bir¢ok inceleme yapan kisi 6znel ve psikolojik iyi olmay1
birgok noktaya deginen bir durum olarak bir arada incelemekte ve deginmektedir (Ryan

ve Deci, 2001).

Oznel iyi olma seviyesi ebeveyn destegi hissiyati (Giilagt;, 2010), hareketlilik
cesidi (Oishi, Diener, Suh ve Lucas, 1999), baglanma stili (Ozer, 2009), algilanan
finansal durum, algilanan ebeveyn tavirlari, dinsel hisler, denetim odag1 (Tuzgdl-Dost,
2006), birincil ve ikincil yetenekler (Eryilmaz, 2011), disa doniikliik, nevrotiklik ve
benlik saygis1 gibi kisilik yatkinliklari, kiiltiirel farkliliklar (Diener, ve ark., 2003),
tyimserlik yatkinligi, 6zsayg1 (Eryilmaz ve Atak, 2011), mizah stilleri (Tiimkaya, 2011)
ana psikolojik ihtiyaglarin karsilanmasi (Deci ve Ryan, 2000), gibi birgok degiskenle
baglantilidir.

2.3.ALISVERIS SONRASI PISMANLIK

Tiiketiciler, satin alimlarindan sonra mutluluk, zevk, memnuniyet veya
pismanlik, sucluluk, utang ve umutsuzluk gibi bir duygu durumundadir. Bu olumlu ve
olumsuz duygular, birey aligverisin gerekliligini ve degerini anladiginda gergeklesir.
Fayda-deger dengesinin saglanmadigi durumlarda tiiketici satin alimindan pigman
olabilir. Aligveris degerlendirmesinden sonra; Belirli bir {iriin veya hizmetin gercek

deneyimi, aligveris oncesi o iirlin veya hizmet beklentisinin bir karsilastirmasi olarak
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kavramsallastirilir.  Satin  alma isleminde Once kazanilan bilgilerin mahsiil
performansiyla  negatif bir sekilde baglantili  olmast  kisinin  aligveris

degerlendirilmesinden sonra pisman olmasina neden olmaktadir (Inman ve ark., 1997).

Pismanlik adi altinda hayata gegirilen ilk biiyiik calisma, iktisat ve psikolojinin
kokenidir. Ancak, pismanligin hukuk, tip, sinirbilim, Orgiitsel davranig, saglik
psikolojisi, pazarlama ve kiiltiirleraras1 psikoloji benzeri birgok farkli sektorde tesirleri

hakkinda icraatlar vardir (Zeelenberg ve Pieters, 2007).

Pigsmanlik teriminin iki ayrimli bilesen oldugu kabul edilmektedir. Bunlardan
birincisi, degisik bir secme yapmaktan kaynaklaniyor. ikinci olarak; 6z elestiri, tdvbe
etmek ve sahsini suglamadan kaynaklaniyor. Bu zihinsel durum, gegmiste ki tercihlerin

yanlis zamanda yanlis yapilmasindan kaynaklanmaktadir (Sugden, 1985: 78-79).

Loomes ve Sugden (1982), tarafindan ilerletilen Red Kurami ile miikemmeliyet
icinde karar verme ihtiyaci, karar verme siirecine pismanlik durumunun etkili siirecini

de ekliyor.

Pismanlik teorisi, etkili bir olumsuz pismanlik duygusuna dayanmaktadir.
Gelecekte bu duygularin ortaya ¢ikma olasiligi, bireylerin optimal olmayan
davraniglarina yol agar. Sugden (1985), pismanlik teorisinin ilk Once ekonomist
teorisyenler tarafindan tanindiginmi belirtti. Iktisatcilar, tiiketici karar verme sistemini

aciklamada pismanlik terimini kullandilar. Bir se¢im yapmadan 6nce pismanlik olasiligi

da var (Sugden, 1985).

Landman (1987), pismanlik duyma sebebi i¢in soyle agiklamada bulunmustur:
Kayip sanssizlik, kisitlamalar, kayiplar, eksiklikler, ihlaller ve hatalar icin tiziilme hissi.
Hatalarin sonucu olarak pismanlik hissi: Kendisini gelistirmesi i¢in dogrudan kisiyi
etkiler (Landman, 1987). Tiiketicinin pismanlik duymasina neden olan birinci ihtisas,

degisken olup olmadigi degerlendirme sonucunda ortaya ¢ikar (Bui ve ark., 2011).

Tiiketici, satin alma kararindan sonra yaptigi fiyatin 6denen fiyatla ayni olup
olmadigin1 degerlendirir. Satin alinan {riiniin bir iriinden daha az faydali oldugu
diistiniiliirse, tliketici satin aldigindan pisman olur. Aligveris sonrast pigsmanlik, yapilan
secim veya diislincenin kotiiye kullanilmasi nedeniyle hissedilebilir. Pazarlama
yoneticileri, tiiketici davraniglarin1 daha 1yi aciklamak icin aligveris sonrast pismanligin

etkisiyle her zaman ilgilenmislerdir. Tiiketicinin se¢tigi markalardan memnun oldugu
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kosullar, satin alma kararlarindan pisman oldugu durumlarda ve alternatifi reddettigi

zaman, genellikle pazarlama alanidir (Bui ve ark., 2011).

Son arastirmalar, tliketicilerin pismanlig1 yalnizca olumsuz durumlar sonucu
meydana gelen duygusal bir tepki olarak gérmedigini gostermistir. Pigmanlik kavrama;
Motivasyon ig¢in giiglii bir baski olusturmast ve davranislart ydnlendirmesi
onerilmektedir. Bu gorlis pismanlikla ilgili birgok arastirmayr tesvik etti ve ilging

sonuglar verdi (Zeelenberg ve Pieters, 2007).
2.4. KiSILIK OZELLIKLERI VE SATIN ALMA

Disadoniikliik; pozitif hissiyatlar yasama, etken ve enerji dolu hissetme, girisken
olma ve sosyal c¢evre ile kurdugun iletisimden zevk alma meyili ile biitiinlestirilen bir
kisilik 6zelligidir (Van den Berg ve ark., 2016: 172). Disadoniik bireyler 6z giliveni
yiiksek, atraksiyon bulma istegi i¢inde olan, samimi ve grup halde yasamaktan keyif

alan kisilerdir. (Wilt ve Revelle, 2009: 30).

Mowen ve Spears (1999), ise bu terimin zitti olan igedoniikligiin yalniz
olmaktan daha keyif alma ile birebir alakadar oldugunu séylemisler ve icedoniikliik ile
kompulsif tiiketim arasinda negatif bir korelasyon bulundugunu ifade etmislerdir. Clow
ve Baack (2016: 74), ise aligveris yapma durumunun i¢inde olma hakkinda disa doniik
kisilerin ice doniik kisilere gore daha biiyiik bir istek ve arzuya sahip olduklarini acikg¢a

ifade etmistir.

Duygusal denge/dengesizlik; korkulu, depresif, agresif, mahcup, duygusal,
giivensiz olma gibi 6zellikleri ile iliskili bir ¢ercevedir (Barrick ve Mount, 1991: 4).
Duygusal denge bireyin sahip oldugu kisiligin sahsina yeterli gelme, uygun, sakin,
dengeli vb. nitelikleri ile iligkiliyken; duygusal dengesizlik korkulu, depresif, dengesiz,
gergin vb. ozellikler ile ilgilidir (Hammond, 2001). Mowen ve Spears (1999), duygusal

denge ve kompulsif satin alma arasinda negatif bir korelayon oldugunu aktarmistir.

Sorumluluk sahibi bireyler bulunduklar1 cemiyetin kurallarina saygi gosterip,
kurallara uyan, temiz ve 6zenli olmaya dikkat eden, ¢aliskan kisilerdir (Roberts ve ark.,
2009: 371). Mesuliyet bireyin 6zenli, sorumlu, planl, hazirlikli vs. olma gibi nitelikler
ile yakindan iligkilidir (Barrick ve Mount, 1991: 4). Mesuliyet duygusu ile yasamini

ilerleten kisilerin satin alma durumlarina da bu duygu aktaracagi diistiniildiigiinden
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mesuliyetin, kompulsif satin alma durumu {izerinde manasi ve negatif bir tesiri
bulunmaktadir (Barrick ve Mount, 1991: 4).

Gelisime acik olmak; bireyin yogun ve genis bir ilgi alnina sahip oldugu,
yaratict Ozelligi ¢ok giiglii, hayal giicii gelismis ve yeni konular bulmaya istekli
oldugunu belirten kisilik niteligidir (Daft, 2008: 101). Gelisime agik kisiler farkli, yeni,
ahlaki, sosyal ve siyasi fikirlere fazlasiyla agiktir (Rothmann ve Coetzer, 2003: 69).
Gelisime agiklik ve kompulsif satin alma arasinda ise pozitif bir korelayon oldugunu

ifade eden ¢alismalar bulunmaktadir (Shahjean ve ark., 2012; Fayez ve Labib, 2016).

Uyumluluk; bireylerin nazik, sabit olmayan, giivenilir, iyi niyetli, yardimsever,
alcak goniillii, yumusak kalpli ve hosgoriilii olma gibi 6zellikleri ile alakalidir (Barrick
ve Mount, 1991: 4). Kompulsif satin alma ile uyumluluk arasinda pozitif korelasyona

sahip oldugunu gosteren arastirmalar bulunmaktadir (Shahjean ve ark., 2012).
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I1l. BOLUM

YONTEM

3.1. Arastirmanin Modeli

Bu aragtirma bir tarama modeli olarak tasarlandi. Tarama modelleri, ge¢miste

veya giiniimiizde var olan bir durumu tanimlamay1 amaglayan arastirma yaklasimlaridir.
3.2. Arastirmanin Orneklemi ve Evreni

Tiirkiye Bagimlilik Risk Profili ve Ruh Sagligi Haritas:

Calismaya dahil olan katilimcilardan 9 bolge iginde olan Akdeniz ve Ege
Bolgesi igerisinde yasayan 3200 kisi ¢alismanin 6rneklemini olusturmaktadir. Toplam
orneklemin %50 ‘si kadin (n=1600 ), %50’si erkektir (n=1600 ).

3.3. Veri Toplama Araglari

Bu ¢aligmada, demografik bilgilerle ilgili sorular1 arastirmaci tarafindan
hazirlanan Sosyolojik Demografik Bilgi Formu, Bagimlilik Yiikii Formu ve Kisisel
Refah Formu 6l¢ekleri istenen verileri toplamak igin kullanilmistir. Tiim katilimcilar,
goniilliiliik esasina gore ¢alismaya katildigini beyan ettikleri kitapgigin ilk sayfasinda
bilgilendirilmis bir onay formunu imzalamislardir. Katilimcilardan ¢aligmay1 kisaca

aciklamalari istenmis ve katilimcilardan 6lgek ve anketlere cevap vermeleri istenmistir.
3.3.1. Davrams Etkileme Yiikii Formu

Bu form davranis bagimliliginda goriilen ortak semptomlara dayanmaktadir.
Bir¢ok caligmada, davranigsal bir bagimliligin kisinin yagaminin merkezinde oldugu,
duygusal degisimler tarafindan tetiklendigi, davranislarin artan bir yasam derecesinde

oldugu, bunu yapamadiginda duygusal bir gerilime neden oldugu gdsterilmistir. Sosyal
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ve is yasaminda olumsuz etkiler ve bu davranisi azalttiginda tekrar geri donebilir. Bu
ozellikler temel alinarak; Aligveris yonelimli olan davraniglarin etki giictinti 11 likert’li
(0-10) bir degerlendirmeye tabii tutularak Ol¢iilebilmesine imkan taniyacak bir anket
hazirlanmigtir. Bu anket, bu davranislarin kisinin hayatina bagimmlilik olgiitleri
kapsaminda ne kadar etki ettigini 6lgmeyi amaglamaktadir. Her bir soru, dogrudan
davranigin olumsuz bagimlilik o6lgiitlerini sormakta, bu ol¢iitlerden herhangi bir puan

alan kiside, kisiye ekstra bir yiik getirdigi seklinde degerlendirilmektedir.

3.3.2 Kisa Semptom Envanteri

Arastirmada, anksiyete, depresyon, olumsuz benlik, somatizazyon ve hostilite,
Kisa Semptom Tarama (KSE) ile O0lgiilmesi hedeflenmistir. KSE, Derogatif
tarafindan1992 yilinda gelistirilen 53 maddelik, 5’li Likert tipi bir 6lgektir. Depresyon
14 madde, aksiyete 17 madde, olumsuz benlik 9 madde, somatizazyon 7 madde ve
hostilite 4 madde ile degerlendirilmistir. Yapilan faktor analizi sonucunda olgegin
“Anksiyete” ( 12, 13, 28, 31, 32, 36, 38, 42, 43, 45, 46, 47 ve 49. maddeler 0=0.87),
Depresyon” (9, 14, 16, 17, 18, 19, 20, 25, 27, 35, 37 ve 39. maddeler, 0=0.88),
“Olumsuz Benlik” (15, 21, 22, 24, 26, 34, 44, 48, 50, 51, 52 ve 53. maddeler, 0=0.87)
“Somatizazyon” (2, 5, 7, 8, 11, 23, 29, 30 ve 33. maddeler, 0=0.75) ve “Hostilite” (1, 3,
4, 6, 10, 40 ve 41. maddeler, 0=0.76) olmak iizere 5 faktorden olustugu bulunmustur
(Yaka, 2011).

KSE’nin  Tirkiye uyarlamasi Sahin ve Durak (1994) tarafinda
gerceklestirilmistir. Olgegin orijinal formu her iki dilde de ¢ok iyi bilen ii¢ akademisyen
tarafindan ayr1 ayr1 ¢evrilmis, daha sonra ise bir uzman tarafindan ters ¢evirme islemi
yapilmistir. Sonu¢ olarak orijinal maddeleri en 1yi ifade ettigi distliniilen ifadeler

segerek Tiirkce formu olusturulmustur (Yaka, 2011).
3.3.3. Kisisel Tyi Olus indeksi Yetiskin Tiirk¢ce Formu (KI10I-Y)

Konusma dilinde “mutluluk” olarak ifade edilen 6znel iyi olus kisinin kendi yasamini
degerlendirmesidir. Bu degerlendirme hem bilissel ( yasam doyumu ile ilgili yargilar)
hem de duygusaldir (memnun edici ve memnun edici olmayan duygusal tepkiler)
(Diener ve Diener, 1996). 8 sorudan olusmaktadir. Kisinin yasam kosullari, saglik

durumu, basarisi, sosyal iliskileri, gilivenlik hissi diizeyi, bulundugu yere ait olma
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duygusu, gelecege yonelik giivenli bakmasi ve maneviyat ile ilgili konularda
memnuniyetini 6lgmeyi amacglayan 11°1i Likert tipi, 0-10 arasinda puanlanan bir
dlgektir. KIOI-Y, (Cummins, 1997) tarafindan gerceklestirilen Kapsamli yasam kalitesi
Olgeginden, (Cummins, 1997) basta olmak iizere Uluslar Aras1 Iyi Olus Grubu

tarafindan 6lcegin, yetiskin formu gelistirilmistir.
3.3.4. Verilerin Istatistiksel Analizi

Calismanin verileri SPSS - 21 kullanilarak analize tabii tutulmustur.

Sosyal Medya Bagimmliligi (Digerleri; Kumar, Aligveris, Yeme, Oyun,
Cinsel/Porno), Davranis FEtkileme Yikii Formundan alinan verilere gore

degerlendirilmistir.

Arastirmada kullanilan egitim biiyiikliikleri, cinsiyet, medeni hal, ¢ocuk sayisi
ve yas degisimleri ile bagimhilik yiikii 6l¢eginin tahmin edilmesinde Dogrusal
Regresyon kullanilmistir. Bagimsiz degiskenlerden ve dlgeklerden alinan toplam ve alt
puanlar modele dahil edilmistir. 0.05'in altindaki P degerleri bagimsiz risk faktorii

olarak kabul edilmistir..
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IV. BOLUM

BULGULAR

Bu bolimde katilimeilardan toplanan verilerin
sonuglar1 sunulmustur. Sonuglar sosyo-demografik bilgilere dair tanimlayici verilerle
baslamakta ve aligveris bagimliliginda bireylerin psikopatolojileri arasinda ki iliskinin
regresyon analizi verileri ile devam etmektedir. Son olarak ise aligveris bagimliliginda

bireylerin depresyon ve anksiyetesi arasindaki iliski tek yonlii varyans analizi

(ANOVA) kullanilarak incelenmistir.

Tablo 1: Demografik Bilgilerden Cinsiyet, Medeni Durum ve Egitim

Diizeylerine Dair Tanimlayici Bulgular

istatistiksel analizlerinin

Bireysel Ozellikler N %
Cinsiyet

Kadin 1600 50.0
Erkek 1600 50.0
Toplam 3200 100
Medeni Durum

Evli 1233 38.6
Bekar 1907 59.6
Diger 60 1.8
Toplam 3200 100
Egitim Diizeyi
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Okur Yazar Degil 6 0.2
Okur Yazar 54 1.7
ilkokul 160 5.0
Ortaokul 198 6.2
Lise 842 26.3
Universite 1696 53
Yuksek Lisans 244 7.6
Toplam 3200 100

Tablo 1°de katilmcilara ait sosyo-demografik degiskenlerin  dagilimi
goriilmektedir. 3200 katilimcinin %50,0’sinin (n=1600) kadinlardan ve %50,0’sinin
(n=1600) erkeklerden olustugu goriilmiistir. Katilimcilarin %38,6’sinin (n=1233) evli
oldugu, %59,6’sinin (n=1907) bekar oldugu ve %1,8’inin (n=60) ise esinden ayrilmis
oldugu belirlenmistir. Ayrica katilimcilar, egitim diizeylerine gore incelendiginde
%0,2’sinin (n=6) okuryazar olmadigi, %1,7’sinin (n=54) sadece okuryazar oldugu,
%5,0’inin  (N=160) ilkokul mezunu oldugu, %6,2’sinin (N=198) ortaokul mezunu
oldugu, %26,3’tiniin (n=842) lise mezunu oldugu, %51,3’liniin (n=1696) iniversite

mezunu oldugu ve %7,6’sinin (n=244) ise yiiksek lisans mezunu oldugu goriilmiistiir.

Tablo 2: Demografik Bilgilerden Yas Verilerine Dair Tanimlayic1 Bulgular

Bireysel Ozellikler N %
Yas

18-23 1009 31.5
24-29 905 28.3
30-38 681 21.3
39> 605 18.9
Toplam 3200 100
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Tablo 2’de katilimcilarin yas verilerine ait tanimlayict bulgularinin yas
gruplarina gore dagilimi goriilmektedir. Katilimcilarin yas gruplar1 verilerine gore
%31,5’inin (n=1009) 18-23 yas arasi oldugu, %28,3’liniin (N=905) 24-29 yas arasi
oldugu, %21,3’iintin (n=681) 30-38 yas arast oldugu ve %18,9’unun (n=605) ise 39
yasindan biiylik oldugu belirlenmistir. Katilimcilarin  genel yas ortalamasina
bakildiginda 30,1 (SS=10,3) oldugu gorilmiistiir. Kadinlarin yas ortalamas: 29,1
(§S=10,0), erkeklerin yas ortalamasi ise 30,6 (SS=10,6) olarak saptanmustir.

Tablo 3: Demografik Bilgilerden Cocuk Sayisi, Hanede Yasayan Kisi

Sayis1 ve Hanede Calisan Sayilarina Dair Tanimlayic1 Bulgular

Bireysel Ozellikler N %
Cocuk Sayisi

0 2078 64.9
1 312 9.7
2ve3 676 21.2
4> 134 4.2
Toplam 3200 100

Hanede Yasayan Kisi Sayisi

0 25 0.8

1 150 4.7

2 341 10.6
3 686 21.4
4 789 24.7
5> 1209 37.8
Toplam 3200 100

Hanede Calisan Kisi Sayisi
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0 207 6.5
1 1278 39.9
2 1227 38.4
3 366 114
4 76 24
5> 46 1.4
Toplam 3200 100

Tablo 3’de katilimcilara ait demografik bilgilerin; ¢ocuk sayisi, hanede yasayan
kisi sayis1 ve hanede calisan kisi sayis1 degiskenlerine gore dagilimi goriilmektedir.
Katilimcilarin ¢ocuk sayist degiskenlerine bakildiginda, %64,9’unun (n=2078) ¢ocuk
sahibi olmadig1, %9,7’sinin (n=312) tek ¢ocuk sahibi oldugu, %21,2’sinin (n=676) iKi
ve ¢ ¢ocuklu oldugu ve %4,2’sinin (n=134) ise dortten fazla ¢ocuga sahip oldugu

goriilmiistiir.

Katilimcilarin bulunduklar1 bolgede hanede yasayan kisi sayilarina ait veriler
incelendiginde, %0,8’inin (n=25) bulundugu hanede kendisinden baska yasayanin
olmadigi, %4,7’sinin (n=150) hanesinde kendisiyle birlikte bir kiginin daha yasadigi,
%10,6’inin (n=341) hanesinde kendisiyle birlikte iki kisinin yasadigi, %21,4 {iniin
(n=686) hanesinde kendisiyle birlikte ii¢ kisinin yasadigi, %24,7’sinin (n=789)
hanesinde kendisiyle birlikte dort kisinin yasadigi ve %37,8’inin (n=1209) hanesinde

ise kendisiyle birlikte besten fazla kisinin yasadig1 goriilmiistiir.

Calismaya alman katilimcilarin  hanelerindeki  ¢alisgan  kisi  sayilart
incelendiginde, %6,5’inin (n=207) hanesinde ¢alisan kisi sayisinin bulunmadigi,
%39,9’unun (n=1278) hanesinde c¢alisan kisi sayisinin bir oldugu, %38,4 {iniin
(n=1227) hanesinde iki ¢alisanin bulundugu, %11,4’iinlin (n=366) hanesinde ¢alisan
kisi sayisinin {i¢ oldugu, %2,4’linlin (N=76) hanesinde ¢alisan sayisinin dort oldugu ve

%1,4’{inlin (n=46) ise hanesinde besten fazla calisan kisi sayis1 oldugu belirlenmistir.

Tablo 4: Katihmcilarin Alsveris Yapma Seviyesi ve Alsveris Bagimhihigi

Seviyelerine Dair Tanimlayic1 Bulgular
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Bireysel Ozellikler N %

Aligveris Yapma Seviyesi

Ayda 1-2 1538 66.7
Haftada 1-2 157 24.5
Hemen Hemen HerGlin 56 8.7

Toplam 641 100

Aligveris Yapma Siklig

Tablo 4’de katilimcilarin aligveris yapma seviyesine dair tanimlayici bulgular
verilmistir. Katilimcilarin aligveris yapma durumlarina ait veriler incelendiginde, %481
(n=1538) ayda 1-2 kez, %32’si (n=964) diisiik diizeyde algveris yaptigim1 ve %20’si
(n=698) ise aligveris yaptigini bildirmistir.

Tablo 5: Ahsveris Yapma Seviyesi Ile Psikopatoloji ve Bazi Demografik

Degiskenler Arasinda ki iliskinin Regresyon Analizi ile incelenmesi

Demografik Ozellikler Aligveris Yapma Sikhigi
Cinsiyet : 0001
y P <0.001
Ve e .. . T 1'123
Egitim Dlzeyi p 0.268
- T 3.182
Medeni Durum p 0.001
T -3.384
Cocuk Sayisi p 0.001
Vs T 2.447
$ P 0.013
Psikopatoloji Aligveris Yapma Sikligi
Depresyon ’ 0050
presy p 0.050
. T 1.748
Anksiyete p 0.082
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Tablo 5°te katilimcilarin aligveris bagimlilig: ile bazi demografik 6zellikleri ve

psikopatoloji boyutlar1 arasinda ki iligki regresyon analizi sonuglari ile gosterilmistir.

Analiz sonuglarina gore kadin cinsiyetten olma ile izlenen alisveris yapma

sikliginda ki artis istatistiksel olarak anlaml diizeydedir (t=12.513, p<0.001).

Egitim diizeyi ile alisveris yapma arasinda istatistik oranina gore anlamli bir

iliski bulunmamaktadir (t=1,1223, p=0.268).

Medeni durumda bekar bireylerin sayisinin artmasi ile izlenen aligveris yapma

sikliginda ki artis istatistiksel olarak anlamli diizeydedir (t=3.182, p=0.001).

Bireylerin sahip oldugu cocuk sayisi ile sosyal medya bagimliligi arasinda
negatif yonde anlamli bir iligki bulunmaktadir. Cocuk sayisinin azalmasi ile izlenen
aligveris yapma sikliginda ki artis istatistiksel olarak anlamli diizeyde bulunmustur (t=-
3.384, p=0.001).

Calismaya katilan bireylerin yaglar ile alisveris yapmasi arasinda pozitif yonde
anlamli bir iliski bulunmaktadir. Artan yasla beraber aligveris yapma sikliginda

istatistiksel olarak anlamli bir artma goriilmektedir (t=2,447, p=0.011).

Tablo 5’te goriildiigii gibi caligmaya katilan bireylerin depresyon diizeyleri ile
aligveris yapma siklig1 arasinda pozitif yonde istatistiksel olarak anlamli bir iliski

bulunmaktadir (t=1.932, p=0.050).

Calismaya katilan bireylerin anksiyete diizeyleri ile aligveris yapma sikligi

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki bulunmaktadir (t=-1.748, p=0.082).

Tablo 6: Ahsveris Yapma Seviyesi ile Bazi Demografik Ozellikler ve

Anksiyete Arasinda ki fliskinin Regresyon Analizi fle Incelenmesi

Demografik Ozellikler Aligveris Yapma Sikhg
Cinsiyet ! oot
y P <0.001
Ve . . T 1.412
Egitim Duzeyi p 0.139
' T 2.942
Medeni Durum p 0.001
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T -3.392

Cocuk Sayisi p 0.001

v T 2.547

$ p 0.012
Anksiyete Alhgveris Sikhig

. -3.524

Anksiyete (Total) p <0.001

Tablo 6’da aligveris yapma sikliginin bazi demografik 6zellikler ve anksiyete

Olcegi toplam puani ile iliskisinin regresyon analizi sonuglar1 verilmistir.

Bu analize gore kadin cinsiyetten olma ile izlenen aligveris yapma sikliginda ki

art1s istatiksel olarak anlamli diizeydedir (t=12.513, p<0.001).

Egitim diizeyi ile sosyal aligveris yapma sikligi arasinda istatistiksel olarak

anlaml1 bir iligki bulunmamaktadir (t=1.412, p=0.139).

Medeni durumda bekar bireylerin sayisinin artmasi ile izlenen aligveris yapma

sikligindaki artis istatistiksel olarak anlamli diizeydedir (t=2.942, p=0.001).

Bireylerin sahip oldugu ¢ocuk sayisi ile aligveris yapma arasinda negatif yonde
anlamli bir iligki bulunmaktadir. Cocuk sayisinin azalmasi ile izlenen aligveris yapma

sikliginda ki artig istatistiksel olarak anlamli diizeyde bulunmustur (t=-3.392, p=0.001).

Calismaya katilan bireylerin yaslar ile aligveris yapma arasinda pozitif yonde
anlamli bir iliski bulunmaktadir. Artan yasla beraber aligveris yapma sikliginda

istatistiksel olarak anlamli bir artma goriilmektedir (t=2.547, p=0.011).

Katilimeilarin anksiyete Olgeginden aldiklar1 toplam puan ile aligveris yapma

siklig1 arasinda pozitif yonde anlamli bir iliski bulunmaktadir (t=3.524, p<0.001).

Tablo 7: Psikopatoloji Ve Ahsveris Bagimlihgi Seviyesi Arasindaki iliskinin

Tek Yonlii Varyans Analizi ile incelenmesi

Hostilite
Alls.verl's Bagimllig: N X SS F P Anlamh Fark
Seviyesi
Dusgtik * 832 | 13,1550 0
Yok** 110,806 | 0.32 1-2
Yiksek*** 2648 0 13,9245
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2520 0 15,4802
Somatizasyon
AI|§)/er|:§ Bagimlihg N X ss i ) Artarmt Fark
Seviyesi
832 13,9 0
Dusuk*
Yok** 2648 0 14,5
Yiiksek*** 140,081 | 0,05
2520 0 16,5
Depresyon
Alls.verl.s Bagimlihg N X ss i ) Artarmt Fark
Seviyesi
832 | 21,9868 0
\[()SES’I: 2648 0 23,2798
Yiiksek*** 103,133 | 0.001 1-2
2520 0 25,8869

Tablo 7°de c¢aligmaya katilan bireylerin aligveris sikliklar1 ile psikopatoloji

diizeyleri arasindaki iliski tek yonlii varyans analizi (ANOVA) ile incelenmistir.

Varyans analiz sonuglarinda aligveris bagimliligi siklig1 ile hostilite arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir fark gériilmustiir (F(110,806)= 0,32 p=0,32).

Calismaya katilan bireylerin aligveris yapma sikliklar1 ile somatizasyon

arasindaki iligki tek yonlii varyans analizi (ANOVA) ile incelenmistir. Varyans analizi

sonuglarinda aligveris siklig1 ile somatizasyon diizeyleri arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir fark goriilmemistir (F(140,081)=14,5 p=0.05) (Tablo 7).

Katilimcilarin depresyon toplam puani ile aligveris siklig1 arasindaki iligki tek

yonlii varyans analizi (ANOVA) ile incelenmistir. Varyans analiz sonuclarinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik saptanmigtir (F(103,133)= 103,133p=0.001).
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V.BOLUM

TARTISMA

Bu arastirmada Akdeniz ve Ege Bolgesi'nde Aligveris Bagimliligr ile
Psikopatoloji ve Kisisel Iyi Olus Iliskisinin Incelenmesi amaglanmustir.

Aligveris bagimhiligi kavrami, bir tiir diirtii kontrol bozuklugu olarak
belirtilmektedir. Kisi artan oranda ve siklikta, ¢ogu zaman planladigindan daha fazla
aligveris yapar ve kendini durduramaz. Yasamda bir seyler kotii gittiginde ve ya
olumsuz duygular hissettigimiz zamanlarda bir tir terapi gibi aligveris yaparak
kendimizi rahatlatma yoluna giersek aligveris kisa siirede biiyiik bir probleme
dontigebilir seklinde aciklanmistir. Bir diger agiklamaya goére aligveris bagimlilig
kavrami, Kompulsif Aligveris Hastaligi olarak da tanimladigimiz kisinin yasaminda
meydana gelen ciddi gerilim duygusunu azaltmak veya yasadigi doyumsuzluk
duygusunu satin alma davranisini gergeklestirerek doyum ile sonuglandirmak icin karsi
konulamaz derecede alisveris yapma diirtiisii i¢inde olmasidir olarak agiklanmistir.
Hatta aligveris bagimliligi kavrami ilk olarak Emil Kraepelin ve Eugen Bleuler
tarafindan tanimlanmis ve "ALMA MANI" si anlamma gelen "ONIOMANI" olarak
tanimlanmustir.(Selguk, 2017; Ejder, 2017).

Bu arastirmada Akdeniz ve Ege Bolgesi'nde Aligveris Bagimhiligi ile
Psikopatoloji iliskinin Incelenmesi amaclanmistir. Bu calismanin sonuglar1 alt
problemler icerisinde degerlendirilmistir. Ayrica sosyodemografik degiskenlerin etkisi
incelenmistir. Arastirmanin ilk alt problemi ‘arastir’ olarak ifade edilmistir. Aligveris
bagimlilig: ile psikopatolojik semptomlar arasinda iliski var mi? Arastir. Istatistiksel

analiz sonuglar1 asagidaki gibidir:
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Analiz sonuclara gore kadin cinsiyetten olma ile aligveris yapma sikligindaki
artis istatistiksel olarak anlamli diizeydedir. Bu diizey kadin cinsiyetine yonelik

kampanya, kolayliklar, reklam ¢alismalari, tirlin portfoyii genisligi ile agiklanabilir.

Egitim diizeyi ile aligveris yapma arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski
bulunmamaktadir, ¢ilinkii giintimiizde gelir diizeyinin egitim diizeyiyle paralel olduguna
dair kesin sonug¢ iceren veriler bulunmamaktadir. Bu sebeple egitim ve aligveris

arasinda iliski bulunmamasi olagandir.

Medeni durumda bekar bireylerin sayisinin artmasi ile aligveris yapma sikliginda
ki artis istatistiksel olarak anlamli diizeyde sonuclar vermistir. Bu durum, gorselligin
onemini ve karsi cins ile ilgili arayislarimizin kisisel bakim, gorsellik gibi unsurlarla

desteklendigini diistindiirmektedir.

Bireylerin sahip oldugu cocuk sayisi ile sosyal medya bagimlilig1 arasinda
negatif yonde anlamli bir iliski bulunmaktadir. Cocuk sayisinin azalmasi ile aligveris
yapma sikliginda ki artis istatistiksel olarak anlamli diizeyde bulunmustur, ebeveyn
olma sorumluluklari ve sahip olunan g¢ocuklarin maddi harcamalari, bakim gorme

stireleri g6z oniine alindiginda ¢ikan iliski sonuglari dogrular niteliktedir.

Calismaya katilan bireylerin yaslari ile aligveris yapma davranisi arasinda pozitif
yonde anlamli bir iligki bulunmaktadir. Artan yasla beraber aligveris yapma sikliginda
istatistiksel olarak anlamli bir artma goriilmektedir. Bunun sebebi normal sartlar géz
oniine alindiginda yas ile birlikte maddi gelir diizeyinin arttif1 diistiniilmektedir,
gengligin  kaybt ve demoralize olma halinin aligveris yaparak hafifletildigi

diistiniilmektedir.

Eryilmaz (2011) yaptig1 ¢aligma, bu aragtirmanin yas ve iyi olma hali ile ilgili
bulgularin1 destekleyici niteliktedir. Yapilan arastirmaya gore yetiskinler ilizerinde
gerceklestirilen ¢aligmalarda 6znel iyi olusu etkileyen ii¢ 6nemli faktér bulunmaktadir
(Lyubommirsky 2001). Bu faktorlerden biri olan demografik degiskenler igerisinde yas,
cinsiyet, egitim ve gelir gibi degiskenleri igerisinde barindirmaktadir. Demografik

degiskenlerin yetiskin bireylerin 6znel iyi olusunun %10'unu agikladig belirtilmektedir.

Tablo 5’te goriildiigli gibi caligmaya katilan bireylerin depresyon diizeyleri ile

aligveris yapma siklig1 arasinda pozitif yonde istatistiksel olarak anlamli bir iliski
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bulunmaktadir. Cikan pozitif iliski, egzersiz, meditasyon, terapi gibi aligveris yapmanin

da depresyona olumlu etkisi oldugunu diistindiirmektedir.

Calismaya katilan bireylerin anksiyete diizeyleri ile aligveris yapma sikligi
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki bulunmaktadir. Bu iliski kaygi diizeyini
hafifletmek 1i¢in yeni seylere sahip olma diirtiisinden dolayr bu sonuglara

ulasilabildigini diistindiirmektedir.

Ejder (2017) yazdig1 yazisinda, bu aragtirmanin anksiyete diizeyi ile aligveris
yapma siklig1 arasinda buldugu anlamli sonucu destekleyici bir ifade kullanmistir. Bu
yaziya gore aligveris bagimhiliginin kiside ortaya c¢ikmasina depresyon, kaygi
bozukluklari, madde kullanimiin neden olabilecegi gibi, obsesif kompiilsif bozukluk,

borderline veya kagingan kisilik bozukluklar1 da neden olabilir demektedir.

Tablo 6’da aligveris yapma sikliginin bazi demografik 6zellikler ve anksiyete

Olcegi toplam puant ile iligkisinin regresyon analizi sonuglar1 verilmistir.

Bu analize gore kadin cinsiyetten olma ile izlenen aligveris yapma sikliginda ki
artis istatistiksel olarak anlamli diizeydedir. Egitim diizeyi ile sosyal aligveris yapma

siklig1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki bulunmamaktadir.

Ozdemir, S. & Yaman, F. (2007) yaymladiklari arastirmalarinda, kadmn
cinsiyetten olma ile izlenen aligveris yapma sikliginda ki artig istatistiksel olarak
anlaml diizeyde ifadesini destekleyici bir sonu¢ bulmuslardir. Ayni zamanda bu
arastirma alisveriste hedonik egilimlere de vurgu yapmistir. Arastirmalarinda Underhill
(2004:132) bir erkegin aligveris merkezini sevmesinin  mimkiin olmadigini
savundugundan bahsetmislerdir. Bu duruma sebep olarak aligveris merkezlerinin ve
carsilarin tasariminin biitiiniiyle kadina yonelik oldugundan bahsetmislerdir. Yapilan
calismada ayn1 zamanda aligveris mekanmin rahat olmasi ile orayr sevmek arasinda
dogrusal bir iligski kurulmusg ve erkeklerin rahat yerlerde aligveris yapmay1 sevdiklerini
ifade edilmistir. Ayn1 zamanda 6zel giinlerden 6nce satin alma davraniglarini inceleyen
Babacan (2001) kadinlarin aligverislerde erkeklere gore daha hedonik davrandigini
tespit etmistir. Kadin tiiketicilerin giderek fazla bigimde ve farkli sekillerde hayatin

farkli tiikketim alanlarinda var olduklarindan bahsetmislerdir.
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Bireylerin sahip oldugu ¢ocuk sayisi ile aligveris yapma arasinda negatif yonde
anlamli bir iligki bulunmaktadir. Cocuk sayisinin azalmasi ile izlenen aligveris yapma

sikliginda ki artis istatistiksel olarak anlamli diizeyde bulunmustur.

Katilimcilarin anksiyete dlgeginden aldiklart toplam puan ile aligveris yapma
siklig1 arasinda pozitif yonde anlamli bir iliski bulunmaktadir. Elde edilen sonuglar
anksiyetenin etyolojik ve epidomiyolojik ol¢iitlerini dogrular niteliktedir. Kadin olma,
bekar olma, egitim diizeyi, yas gibi risk faktorleri goz oniine alindiginda anksiyete ile
aligveris bagimliligi arasinda anlamli bir iligki gozlenmistir. Anksiyete igin risk
olusturan bu etmenler aligveris bagimligi ic¢inde yatkinlik yaratabilecegi izlenimi

gOriilmiistiir.

Tablo 7°de calismaya katilan bireylerin aligveris sikliklar1 ile psikopatoloji

diizeyleri arasindaki iliski incelenmistir.

Analiz sonuglarinda aligveris bagimlilig1 sikligi ile hostilite arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir fark goriilmiistiir.

Calismaya katilan bireylerin aligveris yapma sikliklar1 ile somatizasyon
arasindaki iliski incelenmistir. Yapilan analizler sonucunda aligveris sikligi ile

somatizasyon diizeyleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark goriilmemistir.

Katilimeilarin depresyon toplam puani ile aligveris sikligi arasindaki iligki

incelenmistir. Analiz sonucunda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik saptanmustir.

Aligveris bagimliligin sonuglarma iliskin gerceklestirilen iligki analizlerinde
varilan satin alma sonrasit olumsuz duygular yasama, iiriinii kullanmama ve gizleme
davraniglarinin arttigr bulgusu; aligveris bagimliliginin miisteri memnuniyetsizligi,
sadakatsizligi, yeterince kullanilmayan {riinler, bosa giden kaynaklar ve azalan
ekonomik verimlilik gibi ¢esitli sorunlara neden olabilecegini gostermektedir. Ayrica
mutlidisipliner olarak yapilacak ortak caligmalar da konunun irdelenmesi ve iyice

anlasilmasinda katki saglayacaktir.

Aligveris sonrasi sikintiya yonelik bu durumun pek ¢ok nedeni olabilir. Ornegin
kredi kart1 yine bunun nedenlerinden bir tanesidir. Yapilan aligverisin sonucu ile o an
yiizlesilmemis olmasi ve sonrasina ertelenmesinin bireyl mutsuzluga itecegi (Ejder,

2017) agikga ifade edilmistir.
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Bu aragtirmanin bazi smirliliklart  bulunmaktadir. Alan yazin taramasi
yapildiginda ve sonuglar incelendiginde aligveris bagimlilig: ile ilgili yapilmis olan
akademik arastirmalarin azlig1 ve bu arastirmada bulunan sonuglar1 baska arastirmalarin
sonuclar1 ile karsilastirabilme oraninin diisiik olmasi bu arastirmanin sinirlilik
alanlarinda birisini olusturmaktadir. Bir diger sinirlilik alani yapilan bu arastirmanin
Akdeniz ve Ege Bolge’si icerisinde rastlantisal secilen 200 bireyden toplanan veriler ile
sinirlt kalmasidir. Ayn1 zamanda var olan simirliliklara bireylerin bagimlilik diizeylerini
Olgen, Bagimlilik Yikii Formu’nun Ol¢tiigii 6zelliklerin belirli olmasi ve bireylerin
kisisel iyi olus diizeylerini 6lgen, Kisisel Iyi Olus Formu’nun &l¢tiigii 6zelliklerin belirli
olmasi eslik etmektedir. Bu ¢alismada 6zbildirime dayali 6lgekler kullanilmistir. Klinik

gbzlem ve goriisme ile yapilacak degerlendirmeler daha saglikli olabilir.
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VI. BOLUM

SONUC VE ONERILER

Calisma sonuglarimiza gore cinsiyet ile aligveris bagimlilig1 arasinda anlaml
iligki bulunmustur. Cinsiyet acisindan aligveris bagimliligi kadinlarda daha fazla

goriilmektedir.

Egitim diizeyi acisindan egitim diizeyi ile aligveris bagimlilig1 arasinda anlaml

bir ilislki elde edilmemistir.

Medeni durum agisindan bekar olma ile aligveris bagimliligi arasinda pozitif

iligki oldugu sonuglari elde edilmistir.

Yas degiskeni acisindan yasin ilerlemesi ise ile aligveris bagimliligi arasinda

pozitif yonde anlamli iliski bulunmustur.

Psikolojik semptomlar agisindan anksiyete, depresyon ve hostilite ile aligveris
bagimlilig1 arasinda anlamli bir iliski oldugu tespit edilirken, somatizazyon ile aligveris

bagimlilig1 arasinda anlamli bir iligki tespit edilmemistir.

Duygudurum agisindan ise negatif duygudurum ve disa vuruk diisiince ile sigara

bagimlilig1 arasinda iliski oldugu tespit edilmistir.

Elde edilen bilgiler cercevesinde ilk defa calisilmis bir konu olmasi ve literatiire

katkis1 nedeniyle arastirmamizin 6nemli oldugu diisiiniilmektedir.

Toplumu aligveris bagimliligi konusunda bilgilendirecek bir takim caligsmalar
yapilabilir. Ozellikle ruh saglig1 calisanlari bu alana daha ¢ok egilim gosterebilirler. Bu
konuda daha detayli arastirmalar yaparak toplumu bilgilendirici makaleler

yayinlayabilirler.

Yasa koruyucular, ruh sagligi calisanlari ve ekonomistlerin is birligi iginde

olarak tiiketimde kredi karti kullaniminin nasil olmasi gerektigi ve nelere dikkat
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edilebilecegi ayn1 zamanda bilingli bir sekilde tiiketim nasil yapilmali, bilingli bir
sekilde bir tiiketim yapilmaz ise sonuglarinin neler olacag: ile ilgili bilgilendirme

caligmalar1 ve seminerler yapilabilir.

Ruh saglig1 ¢alisanlart ayn1 zamanda tiiketiciyi aligveris yapmaya iten reklam
kampanyalari, internet aligverigleri, sosyal medyanin giicii gibi konularda toplumu
bilgilendirici ¢alismalar yaparak aligveris bagimliligini tetikleyici faktorlerin etkisi
azaltilabilir ve aligveris bagimliliginin alt slirecinde yatan psikolojik durumlar hakkinda

toplumu bilgilendirici ¢aligmalar yapilabilir.

Anne ve babalar ¢ocuklarinin parasal harcamalari konusunda ve ¢ocuklarinin
internet kullanim1 ile ilgili takiplerini yapabilir. Aligveris bagimliligi konusunda
gozetici olabilir. Bilingli tilketme ve harcama yapma konusunda onlara 6rnek olarak

yonlendirmeler yapabilirler.

Ruh saglig1 calisanlari, bu ¢alismanin sadece Akdeniz ve Ege bolgesinde var
olan orneklem ile gerceklestirilmesi nedeniyle diger bolgelerde de “Aligveris
Bagimlilig: ile Psikopatoloji Arasindaki Iliskinin incelenmesi” calismasi yapilarak tiim

Tiirkiye’deki durum tespit edelebilirler.
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VIIl. EKLER

USKUDAR UNIVERSITESI

TURKIYE BAGIMLILIK VE RUH SAGLIGI HARITASI PROJESI
BILGILENDIRILMIiS ONAM FORMU

LUTFEN BU DOKUMANI DIKKATLICE OKUMAK iCiN ZAMAN
AYIRINIZ.

Sizi Uskiidar Universitesi tarafindan yiiriitiilen “TURKIYE BAGIMLILIK VE
RUH SAGLIGI HARITASI PROJESI ” projesine davet ediyoruz. Bu projeye katilip
katilmama kararmi vermeden Once, projenin neden ve nasil yapilacagini bilmeniz
gerekmektedir. Bu nedenle bu formun okunup anlagilmas: biiyiik 6nem tagimaktadir.
Eger anlayamadigimiz ve sizin icin acik olmayan seyler varsa, ya da daha fazla bilgi

isterseniz bizimle iletisime gecebilirsiniz.

Bu calismaya katilmak tamamen goniilliiliik esasina dayanmaktadir. Projeye
katilmama veya katildiktan sonra istediginiz anda projeden ¢ikma hakkina sahipsiniz.
Bu formlardan elde edilecek bilgiler bilimsel ¢alisma olarak degerlendirilip sizlere daha

1y1 hizmet vermek amaci ile kullanilacaktir.
Projeye Ilgili Bilgiler:
Projenin Amaci:

Yeme, Sosyal Medya, Kumar, Oyun, Aligveris, Cinsellik/Porno Bagimliligi,
Sigara, Alkol ve Madde Bagimliligi, Mutluluk, Kisisel iyi olus, Duygu diizenleme,
Duygu Korligii, Baglanma ozelliklerini ve birbirleriyle olan iliskisini incelemeyi

amagclamaktadir.
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Projenin Nedeni:

Sahip oldugunuz yetencklerinizin, 6zgiir iradenizin, duygu kontrollerinizin,
yasamlarmizin icerisinde ki motivasyonlarimizin birtakim duygusal ve biligsel
bagimliliklarinizla boliinmesinin hayatiniza yiikk getirmektedir. Bu nedenle sizlerin
yasaminizda ki bu unsurlarla ilgili miicadelenize bilimsel olarak katki saglanabilmesi

i¢in, hayatlariiza hangi 6l¢iide etki ettiginin bulunabilmesi gerekir.
Projenin Ongoriilen Siirecleri:

Projemizde, hedef gruplarimiza verilen yukarida sayilan o6zellikler igin
uyarlanmis  dlgekler sunulmustur. Bu dlgeklerden alman veriler, Uskiidar
Universitesinde Klinik Psikoloji iizerine yiiksek lisans egitimi alan 120 dgrencinin tez

konularini olusturacaktir.

Vermis oldugunuz veriler, istatistiksel olarak inceleniyor olacak, herhangi bir

kimlik bilgisi analizlerde kullanilmayacaktir.
Katilmasi Beklenen Katilmcilar ve Sayilar::

Proje kapsaminda Tiirkiye’nin 26 bolgesinden 24 bin katilimcidan toplanacak
olan veriler dahil edilecektir, Elde edilen veriler kasim aymin sonuna dogru analizleri

tamamlanarak, yazim asamasina gegilecektir.

Projenin Yapilacagi Yer ve Iletisim Bilgileri: Proje Uskiidar Universitesinde

yapilacaktir.
Calismaya Katilhm Onayi:

Yukarida yer alan ve projeden Once katilimcilara/goniilliilere verilmesi gereken
bilgileri okudum ve katilmam istenen ¢alismanin kapsamini ve amacini, goniillii olarak
lizerime diisen sorumluluklart tamamen anladim. Calisma hakkindaki yazili
aciklamanin tamamin1 okudum, anlamadigim kisimlari iletisim boliimiinden sorma
imkani1 buldum ve tatmin edici yanitlar aldim. Bana, ¢alismanin muhtemel riskleri ve
faydalar1 anlatildi. Bu calismay: istedigim zaman ve herhangi bir neden belirtmek
zorunda kalmadan birakabilecegimi ve biraktigim takdirde herhangi bir olumsuzluk ile
karsilagmayacagimi anladim. Bu kosullarda Bagimlilik Projesine kendi istegimle, hi¢bir
baski ve zorlama olmaksizin ¢gocugumun ve kendimin sisteme dahil edilmesini istiyor

ve kabul ediyorum.
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SORU VE PROBLEMLER iCiN BASVURULACAK KiSiLER:

Anketi uygulayan ve yaka kartmna sahip klinik psikolog’dan detayli bilgiyi

Ogrenebilirsiniz.

Klinik Psikolog Isim Soyisim:

Yer: il Olarak Doldurulacak:

Goriismenin Bittigi Saat:

Goniilliiniin Bas Harfleri:

Imza:

Tarih:

Adres ve Telefon:
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Ek 1: Sosyodemografik Soru Formu

Tarih:
Basladigimiz saati Asagiya Liitfen Yazimz (Orn: 12.34 seklinde olacaktir).

Goriismeye Baslanan Saat:

1. Cinsiyetiniz ? Kadin()  Erkek ()

2. Dogum viliniz:........

3. Kac Kilosunuz? ......cccceeeeieeneiiueaneeneteneeneiiuieneenesiueenesnnenneeneenneee Kg
4. Boy Uzunlugunuz Nedir?......cceeeeeeiiuieneeneiieeneiieiineseesenieneennsens cm

5 .Egitim durumunuz nedir?

Okur Yazar degil ()  Okur Yazar () [lkokul Mezunu() ~ Ortaokul Mezunu()

Lise Mezunu () Universite Mezunu () Yiiksek Lisans Mezunu ()

6. Medeni durumunuz nedir?

Evli () Bekar () Ayrilmis () Bosanma ya da Vefatile ()

7. Cocugunuz Varmi? Varsa kac¢ cocugunuz var?

0()L()2()3()4()5()6()7()8vedahafazla()
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8. Yilin biiyiik boliimiinii gecirdiginiz hanede kac Kisi vasiyorsunuz?

00) 1() 2() 3() 4() 5() 6() 7() 8 ve daha fazla()

9. Yilin biiviik boliimiini gecirdiginiz hanede kac Kkisi iicretli bir iste calisiyor?

0() () 2() 3() 4() 5() 6() 7() 8 ve daha fazla( )

10. Sigara kullaniyormusunuz? Evet () Havir() Biraktim ()

11. Giinde kac adet sigara tiiketivorsunuz? Eger kullanmiyorsaniz

cevaplamaviniz.

0- 10 Tek () 11- 20 Tek () 21-40 Tek ( ) 41°dan Fazla ()

12. Ka¢ vildir sigara Kkullamiyorsunuz? (Y1) Eger Kkullanmiyorsaniz

cevaplamaviniz.

0-5Yil() 6-10 () 11-15() 16-20() 21 yildan fazla ()

13. Alkol kullaniyormusunuz?

Evet() Hayir() Biraktim ()

14. Ne siklikla alkol aliyorsunuz? Eger kullanmiyorsaniz Cevaplamayiniz.

Ayda 1-2 defa () Haftada 1-2 defa ( ) Hemen hemen Hergiin ()
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15. Asagidaki maddelerden doktor onerisi disinda diizenli olarak aldiginiz/ denediginiz

maddeleri isaretleyiniz.

1. Esrar () 4. Morgin () 7. Bozai ()
2. Bali () 5. Kokain () 8. Eroin ()
3. Tiner () 6. Meta-amfetamin () 9.Ekstazi( )

16. Hic psikiyatriste gittiniz mi?

Daha 6nce gitmistim( ) Halen tedavi goriiyorum( )  Hayir gitmedim ()

17. Ruhsath va da ruhsatsiz silahimiz var mi?

Silahim yok() Rubhsatli silahim var() Ruhsatsiz silahim var ()

18. Giinliik vasamda kendinizi qgiivende hissetmek icin cantanizda/

cebinizde/aracimzda bulundurdugunuz aletler varsa isaretleyiniz. Birden fazla secim

yapabilirsiniz. Eger tasimiyorsamiz hicbiriniisaretleyiniz.

Atesli silan() Caki/Bigak() Birber gazi ()

Elektirikli/Pilli bir cihaz() Kesici/Delici baska bir alet() Hig biri()

19. Viicudunuzda herhangi bir engel var midir?Varsa asagida isaretleyiniz.

Gorme Engelli ()
Isitme Engelli ()
Zihinsel Engelli @)

Ortopedik Engelli ()
Kronik Hastalik ()

Herhangi bir engelimyok ()
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Ek 2:Davrams Etkileme Yiikii Formu

Asagida birgok kisinin giinliik rutininin bir pargasi olan alanlar vardir. Bu anketin amaci
bu rutinlerinizin hayatiniza ne kadar etki ettigini 6grenebilmektir. Her bir maddede bu
alanlarmn sizin yagaminiza en yiiksek seviyede ki etkilerini tanimlamaktadir. Sizden her

bir alan i¢in bu maddenin size ne kadar uydugunu tespit etmenizi rica ediyoruz.

Liitfen her bir davranis i¢in
0-Hi¢c yasamiyorum
5-Orta diizeyde yasiyorum

10-Tam olarak bu sekilde yasiyorum.

Asagidaki Davranis Tanimlar
Kumar

(Herhangi bir kumarhanede kumar oynamak, / bahis oynamak / iddia ve ya at yarisi

oynamak gibi konular1 kapsar).

Sosyal Medya

(Instagram, Facebook, Snapchat, Twitter, Youtube).
Oyun

(Mobil oyunlar, playstation, gevirimi¢i oyunlar, bilgisayar oyunlari, her tiirlii teknoloji

alt yapis1 olan oyunlar).
Ahsveris

(Online, mobil ya da her hangi bir magazada iriinlere bakmak, sepete koymak, satin

almak ya da alinmasa bile alip birakmak i¢in vakit harcamak).
Yemek Yeme

(Herhangi bir yiyecek tiiriine karsi olan ilgi ya da yemek yemegin kendisine yonelik
istek).

Cinsellik/Porno

60



(Cinsel fantazi kurmak porno izlenmesi, mastiirbasyon ya da cinsel iliskiye girmeye

yonelik davranis).

Ornek

Kumar (0 - 1- 2- 3- 4- 5- 6- 7- 8- 9- 10)

1. Hayatimin merkezinde olmaya basladi, sik sik aklima geliyor ve sik sikta
yapiyorum/ kullaniyorum. Eger yapamayacak ve kullanamayacak durumda olursam, ne
zaman yapacagimi disiiniyorum. Ne zaman yapacagimi planlarsam biraz olsun
rahatliyorum. Ama bazen o kadar siddetli birisi tek oluyor ki, bir yol bulup

yaptyorum/kullaniyorum, engelleyemiyorum.

Kumar (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Alisveris (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Sosyal Medya (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Yemek Yeme (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Oyun (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Cinsellik/Porno (o0- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)

61



2. Bazen canim sikildiginda, bazen boslukta, bazen mutluyken bile
aklima geliyor ve yapiyorum. Bir¢ok kez sorunlarim arttiginda istegimin de
arttigin1  gériilyorum Vve Yyapmazsam zihnim rahatlamiyor. Cogu zaman

yaptiktan sonra rahatlayip, yapmam gereken ise odaklanabiliyorum. Sanki

canlantyorum.

Kumar (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Alisveris (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Sosyal Medya (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Yemek Yeme (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Oyun (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Cinsellik/Porno (o0- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)

3. Aym1 oranda yapsam bile bazen o oran bana yetmeyebiliyor, daha fazla

yapmam gerekiyor.

Siire ve miktar1 giderek arttirmak zorunda kaliyorum, yoksa rahatlamiyorum.

Kumar (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Alisveris (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Sosyal Medya (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Yemek Yeme (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Oyun (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Cinsellik/Porno (0- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
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4. Yapmamimn miimkiin olmadigi bir yerde oldugumda ya da kendimi
engellemeye calistigimda ya da biri benim bu sorunumu goriip engellediginde, ¢ok

sikint1 ¢ekiyorum ve viicudumda da gerginligimin belirtileri oluyor.

Kumar (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Alisveris (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Sosyal Medya (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Yemek Yeme (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Oyun (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)

5. Yapiyor olmam benim gevremle ilgili sorunlar yasamama neden oluyor, sosyal

yagamim zarar gorebiliyor, isimi aksatabiliyorum. Bu konuda sik sik elestiri aliyorum.

Kumar (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Alisveris (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Sosyal Medya (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Yemek Yeme (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Oyun (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Cinsellik/Porno (o0- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)

6. Bu davranis1 biraksam da yeniden tetiklenebiliyor ve hi¢ birakmamisim gibi

yapmaya devam edebiliyorum.

Kumar (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Alisveris (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Sosyal Medya (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Yemek Yeme (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Oyun (o- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
Cinsellik/Porno (0- 1- 2- 3-4 -5 -6 - 7 -8 -9 -10)
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Ek 3: Kisa Semptom Envanteri

Asagida insanlarin  duygularimi kontrol etmekte kullandiklart bazi yontemler
verilmigtir. Liitfen her durumu dikkatlice okuyunuz ve her birinin sizin i¢in ne kadar
dogru oldugunu igtenlikle degerlendiriniz. Degerlendirmenizi uygun cevap oniinde Ki

yuvarlak tizerine ¢arp1 (X) koyarak isaretleyiniz.

Neredey
Yaklasik . Neredey
S€ Yar Gogu se Her
1
higbir Bazen Zaman
yariya zaman
zaman

1. iginizdekisinirlilik ve titreme hali

2. Bayginlk, bag donmesi

3. Bir bagka kisinin sizin dusincelerinizi
kontrol

edeceqi fikri

4. Basiniza gelen sikintilardan dolayi

bagkalarinin suglu oldugu duygusu

5. Olaylari hatirlamada gugluk

6. Cok kolayca kizip 6fkelenme

7 Gogus ( kalp ) bélgesinde agrilar

8. Meydanlik(agik) yerlerden korkma
duygusu.

9. Yasaminiza son verme dusuncesi.

10. insanlarin goguna glvenilemeyecigi
hissi.

11. istahta bozukluklar.

12. Higbir nedeni olmayan ani korkular.

13. Kontrol edemediginiz  duygu
patlamalari.

14. Bagka insanlarla beraberken bile
yalnizlik

hissetme.

15. Isleri bitirme konusunda kendini
engellenmis hissetme.

16. Yalnizlik hissetme.

17. HGzUnlU, kederli hissetme.

18. Hicbir seye ilgi duymamak.
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19. Kendini aglamakli hissetme.

20. Kolayca incinebilme , kiriima.

21. Insanlarin sizi sevmedigini, size
koti

davrandigina inanma.

22. Kendini diger insanlardan daha
asagi
gbrmek.
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Ek 4: Toronto Aleksitimi Olcegi (TAO-20)

Liitfen agagidaki maddelerin sizi ne dl¢lide tanimladigini isaretleyiniz.

Hicbir  zaman(1) pereeereean , Her  zaman(5) olacak  sekilde  bu
bolgelere X isaretikoyunuz.

Higcbir Nadire Bazen
SikSik  Her
zaman n

1. Ne hissettigimi cogu kez tam olarak bilemem

2. Duygularim igin uygun kelimeleri bulmak
benim igin zordur

3. Bedenimde doktorlarin dahi anlamadigi hisler
oluyor

4. Duygularimi kolayca tarif edebilirim

5. Sorunlann  yalnizca tarif

etmektense onlari ¢ézimlemeyi
yedlerim

6. Keyfim kagtiginda, Gzgin mu, korkmus
mu yoksa kizgin mi oldugumu bilemem

7. Bedenimdeki hisler kafami karigtirir

8. Neden &yle sonuglandigini anlamaya
galismaksizin, igleri oluruna birakmayi
yeglerim

9. Tam olarak tanimlayamadidim duygularim var
10. insanlarin duygularini tanimasi gerekir

11. insanlar hakkinda ne hissettigimi tarif etmek
bana zor geliyor

12. Insanlar duygularimi kolayca tarif etmemi
isterler

13. igimde ne olup bittigini bilmiyorum
14. Cogu zaman neden kizgin oldugumu bilmem

15. Insanlarla, duygularindan cok ginliik
ugraglari hakkinda konusmayiyeglerim

16. Psikolojik dramalar yerine eglendirici
programlar izlemeyi yeglerim

17. igimdeki duygulari yakin
arkadaslarima bile agiklamak bana
zor gelir

18. Sessizlik anlarinda dahi, kendimi
birisine yakin hissedebilirim
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19. Kigisel sorunlarimi ¢oézerken duygularimi
incelemeyi yararli bulurum

20. Film veya oyunlarda gizli anlamlar aramak,
onlardan alinacak hazzi azaltir

67



Ek 5: (Kisisel Iyi Olus indeksi - Yetiskin Tiirk¢e Formu)

Liitfen asagidaki sorular

memnuniyet derecenize gore,

10'a kadar

seceneklerden birini segerek cevaplaymiz. 0: Hi¢c memnun degilim, 10: Tamamen

Memnunum, 5: Kararsizzim

10

0

1. Yasam
kosullarinizdan ne
kadar memnunsunuz?
(ekonomik, refah
dizeyi vs.)

2. Saglik
durumunuzdan ne

kadar memnunsunuz?

3. YasaminizdaKi
basarilarinizdan ne
kadar
memnunsunuz?

4. Diger insanlarla
iligkilerinizden ne
kadar
memnunsunuz?

5. Kendinizi ne kadar
guvende
hissediyorsunuz?

6. Toplumla olan
iligkilerinizden,

toplumun bir pargasi
olmaktan ne kadar

memnunsunuz?

7. Geleceginizle ilgili
kendinizi ne kadar
glvende

hissediyorsunuz?

8. Manevi yasaminizdan
(dini, ruhsal yasanti vs.) n
e kadar memnunsunuz?
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Ek 6: Pozitif ve Negatif Duygu Olcegi (PNDO)

Bu o6lgek farkli duygular1 tanimlayan bir takim sézciikler igermektedir. Son iki hafta
icinde nasil hissettiginizi diisiiniip her maddeyi okuyun. Uygun cevabi her maddenin

yaninda ayrilan yere (puanlari ilgili kutucuga) isaretleyin. Cevaplarinizi verirken

asagida Ki puanlar1 kullanin.

Cok Biraz Ortalama Olduk¢a Gok

az fazla
veya
: Hic

1. lgili

2. Sikintil

3. Heyecanli

4. Mutsuz

5. Guglu

6. Suglu

7. Urkmis

8. Diasmanca

9. Hevesli

10. Gururlu

11. Asabi

12. Uyanik (dikkatiagik)

13. Utanmis

14. ilIhamli  (yaratici  dlslncelerle

dolu)

15. Sinirli

16. Kararl

17. Dikkatli

18. Tedirgin

19.  Aktif

20. Korkmus
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(YIYE-II)

Onemli Not: Ol¢cek maddelerinin bazilarinda “yakin olmak” veya
“yakinlasmak” ifadeleri gecmektedir. Bu ifadelerle kastedilen partnerinizle
duygusal yakinhk kurmak, diisiincelerinizi veya basmmizdan gecenleri
partnerinize acmak, partnerinize sarilmak ve benzeri davramslardir. Ilgili

maddeler bu tammma gore cavaplandirilir.

Asagidaki maddeler romantik iliskilerinizde hissettiginiz duygularla
ilgilidir. Bu arastirmada sizin iligkinizde yalnizca su anda degil, genel olarak
neler olduguyla ya da neler yasadiginizla ilgilenmekteyiz. Maddelerde sozii gegen
"birlikte oldugum kisi" ifadesi ile romantik iliskide bulundugunuz kisi
kastedilmektedir. Eger hali hazirda bir romantik iliski icerisinde degilseniz,
asagidaki maddeleri bir iliski i¢inde oldugunuzu varsayarak cevaplandiriniz. Her
bir maddenin iliskilerinizdeki duygu ve diisiincelerinizi ne oranda yansittigini
karsilarindaki 7 aralikli 6l¢ek tizerinde, ilgili rakam tizerine ¢arpi (X) koyarak

gosteriniz.
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OZGECMIS

Miibarek AYDIN

PSIKOLOG / AILE DANISMANI

EMA PSIKOLOJi DANISMANLIK MERKEZi / KURUCU PSIKOLOG
AKADEMIK

- Izmir Universitesi Fen Edebiyat Fakiiltesi / Psikoloji 2016
- Uskiidar Universitesi / Klinik Psikoloji / Tezli / 2018
UZMANLIK ALANLARI

- Ergen, Yetiskin ve Cift

- Emdr (Hizli Goz Hareketleriyle Duyarsizlagtirma)

- Cinsel Terapist

- Oyun Terapisi

-Aile Danigmanligi

- Zeka Testleri

KATILDIGI EGITIMLER

- Gelisim Odakli Psikoterapi

- Duygu Odakl1 Terapi

- Biligsel Davranis¢1 Terapi

- Kisa Siireli Coziim Odakli Terapi
- Oyun Terapisi

- Aile Danismanlig1 Egitim

- 7-19 Yas Aile Egitimi Programi

- Travma Sonrasi Stres Bozuklugu
- Torrance Yaratici Diisiince Testi
- Evaluation Of Potentian Creativity (Epoc)
- Wisc-R Cocuklar I¢in Zeka Testi
- Stanfor Binet Zeka Testi
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- Porteus Zeka Testi

- Catell 2a — 3a Zeka Testi (Catell Culture Fair Intellegence Test)
- GoodenoughZeka Testi

- Denver II Gelisim Testi

- Ankara Gelisim Envanteri (Agte)

- Temel Kabiliyetler Testi 7-11

- Temel Kabiliyetler Testi 5-7

- Gessel Testi

- Metropolitan Okul Olgunlugu Testi

- Peabody Kelime Anlama Testi

- Draw A Person ( Bir insan Ciz Testi-Analitik A¢iliml1)
- Benton Gorsel Bellek Testi

- Cat (Children Apperception Test)

- LouissaDiissPsikoanalitik Testler

- Bender Gestalt

- Hizli Okuma Teknikleri Egitimi

- Hafiza Teknikleri

- Toplam Kalite Y6netimi

UYGULADIGI TESTLER ve VERDIGI EGITIMLER
- Mmp1 Egitimi

- Ergen ve Yetiskin Degerlendirme Testleri Egitimi

- Klinik Goriigme ve Degerlendirme

VERDIGI EGITIM VE SEMINERLER

- Klinik Goriisme teknikleri

- Mesleki Etik

- Cocuklar Neden Mutsuz?

- Ergenlik Dénemi ve Ergenlerle Iletisim

- Cocugun Basarisinda Anne Babanin Rolii

- Zor Cocuklar

- Cocuk Egitimi
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- Cocukta Sorumluluk Bilinci

- Okul Oncesi Cocuklardaki Davranis Bozukluklar
- Okul Doénemi Cocuklardaki Davranis Bozukluklari
- Ergenlerde Cocuklardaki Davranis Bozukluklari

- Ustiin Zekali Cocuklarm Ozelligi

- Tletisim Becerileri

- Aile Ici Iletisim

- Etkili fletisim Y&ntemleri

- Anne Baba Tutumlar1

- Motivasyon

- Stresle Bas Edebilme Y ontemleri

- Smav Kaygis1 ve Bag Etme Yollari

- Ofke Kontrolii

- Zaman Y Onetimi

- Etkin Dinleme

- Verimli Ders Calisma Teknikleri
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