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OZET
Pazarlamada tiiketici davranislart alaninin arastirma odaklarindan birisi de
tiiketicileri satin alma davranisina sevk eden sebeplerin ortaya konulabilmesidir. Zaman
icerisinde bu sebeplerin irdelenmesi siirecinde se¢im, motivasyon, bekleyis, eylem, planl
davranis ve benzeri pek ¢ok teoriden faydalanilmis olup bu teoriler 15181nda ortaya konulan

bulgular da biiylik 6l¢iide genellenebilir niteliktedir.

Diger taraftan tiiketici davranislar1 disiplini ile her ne kadar genel tiiketici satin
alma davraniglar1 acgiklanabiliyor da olsa; hala bir takim 6zel ve nis tiiketici gruplari

bulunmakta ve bunlarin davranislar1 genelden ve genel kabulden uzaklagmaktadir.

Bu calismada genel kabul gérmiis tiiketici davranisi kalibindan ayrigan “Kompulsif
Satin Alma Davranis1”; demografik degiskenler, benlik ve pazarlamacilarin kontroliinde
bulunan aligveris ortamina dair durumsal faktorler izerinden irdelenmektedir. Literatiirde
aligveris ortamina dair durumsal faktorlerin etkisi veya benlik 6zelinde kompulsif satin
alma davranisini irdeleyen bir ¢alismaya rastlanamamis olmakla beraber bu ¢aligma
stirecinde durumsal faktorler tizerinden kompulsif satin alma davranisina yonelik olarak

gelistirilen Olcek ile literatiire dnemli bir katki saglanacagi da diistintilmektedir.

Toplanan verilerin analiz sonuglarina gore durumsal faktorler kompulsif satin alma
davranigi lizerinde 6nemli 6l¢iide belirleyici olabilmekte, kompulsif satin alma davranisi
kadinlarda erkeklere nazaran; bekarlarda da evlilere nazaran daha fazla goriilmektedir.
Ayni sekilde farkli {iriin tiirler1 de durumsal faktorlerle bir araya geldiginde araci rolii
gosterip durumsal faktorlerin etkisini arttirmaktadir. Benlik algis1 ise oldukg¢a kompulsif

satin alma davranisi iizerinde oldukca diisiik bir etkiye sahip ¢ikmaktadir.

Elde edilen bulgular 1s1g1nda ortaya konulan sonug ve dnerilerin, gerek
uygulayicilara gerek ise teorisyenlere kompulsif satin alma davranisi tizerine faydali

bilgiler saglayabilecegi degerlendirilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Kompulsif Satin Alma, Benlik, Durumsal Faktorler,

Demografik Degiskenler, Tiiketici Davranisi



ABSTRACT
One of the most important research issue for consumer behavior discipline ise
determining the motivation under the consumer buying behavior. Decision, motivation,
action, planned behavior, prospect and more other theories has been applied by the
theoretical process of marketing science for revealing the consumer buying behavior.
Those revealed findings can mostly be generalized by the literature.

On the other hand, even though consumer behavior discipline can broadly explain
the general consumer buying behavior; there are still some specific and niche consumer

groups whose behavior pattern is quite different than the general population.

On this study; “Compulsive Buying Behavior” is the dependent variable which has
been examined by the independent variables of “situational factors of the shopping
environment” which is widely under control of the marketing professionals, “demographic
variables” and “self”. Since the compulsive buying literature scanned hypercritically, there
were no research papers found about the self or sitiuational factors for the compulsive
buying behaviour. On the other hand it’s believed that, the scale developed on this research
for evaluating the effects of sitiuational factors for compulsive buying will have an

important contribution for the literature.

According to the analyze of the collected data; it can be said that; “situational
factors” have a quite important role over “compulsive buying behavior” and women show
more compulsive buying behavior tendency than men. Also it can be said that single
individuals are more compulsive buyers than married ones. Different product types have
mediator effect between sitiuational factors and compulsive buying behavior. On the
contrary of the effect of the situational factors, the effect of percieved self is quite low for
the compulsive buying behavior.

It’s expected that both theoreticians and practicians would obtain usefull knowledge

from the results and suggestions given under the findings of this research.

Key Words: Compulsive Buying Behavior, Self, Situational Factors,

Demographic Variables, Consumer Behavior
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GIRIS

Kompulsif satin alma davranisi, bir duygu durum bozuklugu olup; bireyin yasadigi
olumsuz ve mutsuz edici tecriibeler neticesinde ortaya ¢ikan, engellenemez ve kronik bir
satin alma davranisi olarak tanimlanabilir. Zaman igerisinde bireyin dnce maddi, ardindan
manevi kaynaklari yitirmesine sebep olabileceginden tehlikeli bir davranig bozuklugu
oldugunu ifade etmek yerinde olacaktir. Dolayisiyla pazarlama literatiiriinde genel kabul
goren sec¢im, beklenti, eylem ve benzeri teorilerde siklikla vurgulanan fayda

maksimizasyonu yaklasiminin aksine bir davranig bi¢cimidir.

Giiniimiiz rekabet kosullar ticari isletmeleri pek ¢cok alanda rakiplerinden
farklilasarak 6ne ¢ikmak icin her zamankinden daha fazla zorlamaktadir. Bu baglamda
isletmelerin ellerindeki 6nemli enstriimanlardan birisi de son tiiketiciye yonelik olarak
aligveris ortammin tasarlanmasidir. isletmeler bu tasarimlari ile tiiketicinin bes duyu
organina hitap edebilen uyaranlar gondermektedir. Esasen her bir aligveris ortami1
kendisine 6zeldir. Zira satig elemanlarindan ortamda bulunan diger tiiketicilere; ortamda
kullanilan renklerden kokulara kadar hemen hemen higbir fiziksel uyaran birbirine
benzememektedir. Iste bu uyaranlarin tamami, alisveris ortamindaki durumsal faktorler

olarak ele alinmaktadir.

Diger taraftan bireylerin ¢evresel uyaranlara verdikleri tepkilerin altinda yatan
sebeplerden birisi de benliktir. Benlik bireyin kendisine dair algis1 olup, farkli durum ve
kosullarda kendisini nasil gordiigii ile ilgilidir. Dolayisiyla bireyin davranis ve tutumlari
tizerinde dnemli bir etkiye sahiptir. Tiiketici davranisi penceresinden ele alindiginda ise
benlik bireyin sahip oldugu seyleri de kapsayan bir kavram oldugundan, bireyin neyi neden

tiikkettigine yonelik bir ¢ikarimda bulunurken basvurulan 6nemli bir unsurdur.

Demografik degigkenler belirli bir kitleyi; yas, egitim, gelir diizeyi, medeni durum,
cinsiyet gibi kriterler {izerinden siniflandirmak i¢in kullanilan parametrelerdir.
Pazarlamada demografik degiskenlere 6zellikle tiiketici arastirmalari, pazar boliimlendirme,

hedef kitle belirleme gibi alanlarda siklikla bagvurulmaktadir.



Bu ¢alismanin amaci yikict bir davranig sekli olan kompulsif satin alma {izerinde,
aligveris ortamina ait durumsal faktorlerin ve farkli {iriin tiirlerinin etkisinin yan1 sira bu

davranigin ne dlgiide benlik algis1 tarafindan sekillendigi ortaya konulmasidir.

Kompulsif satin alma davranisi ile ilgili olarak Ocak 2019 itibari ile Ulusal Tez
Merkezi’nde ikisi doktora tezi olmak iizere toplam 7 tez bulunmaktadir. Ulusal ve uluslar
arast literatiirde yapilan incelemelerde kompulsif satin alma davranisini durumsal faktorler,
benlik algis1 ve iiriin araci etkisi kapsaminda ele alan bir ¢aligmaya rastlanmamaistir.
Dolayisiyla ¢aligmanin 6zgiinliigii ve literatiire katkisina da bu vesile ile tekrar deginilebilir.
Kompulsif satin alma davraniginin 6nemini vurgulamak adina, bu tip davranis sergileyen
bireylerin toplumun yaklasik %10’una tekabiil ettigini belirtmekte de fayda vardir (Tamam,
1998; Koran vd. , 2006). Boylesi kalabalik bir tiiketici kitlesinin, genel kabul goren satin
alma davranisindan uzaklagsmasinin altinda yatan motivasyon ve gerekgelerin ortaya

konulmasinin yerinde olacagi diisiiniilmektedir.

Elde edilen bulgular 1s181nda, aligveris ortamina dair uyaranlarin ve farkl iiriin
tirlerinin kompulsif satin alma davranisini ne dlciide tetikledigi tespit edilerek, benlik
algisi tizerinden tiiketiciyi tanimlayip kompulsif satin alma egilimi yiiksek tiiketicilere
yonelik olarak makro ve mikro diizeyde diisiiniilmesi gereken tedbirler ortaya konulmaya
calisilmaktadir. Ayrica aligveris ortamina dair tasarimi yapan profesyonellerin bu
tasarimlarinin sonuglarint degerlendirirken, kompulsif satin alma egilimli bireylerin bu
ortamlardan etkilenme diizeylerini de dikkate alarak kendi basar1 durumlarini ortaya

koymalarina katki saglanabilecegi diistiniilmektedir.

Calisma; Durumsal Faktorler, Benlik, Kompulsif Satin Alma Davranisi, Kompulsif
Satin Almada Durumsal Faktorlerin ve Benlik Algisinin Etkisi Uzerine Bir Arastirma,
Verilerin Analizi ile Sonug ve Oneriler olmak {izere alt1 ana boliimden olusmaktadir. i1k {ic
boliimde caligmanin kavramsal ¢ercevesine dair yazin taramast bulunmaktadir. Dordiincii
boliimde aragtirmanin modeli, ana kiitle ve 6rneklemi, kullanilacak yontemler gibi bilgilere
yer verilmistir. Besinci boliim olan verilerin analizinde bir 6nceki boliimde verilen model
test edilmis ve evvelce belirlenen yontemlerle analizler uygulanmistir. Son boliimde ise
elde edilen verilerin analizi neticesinde ulasilan bulgulara dair degerlendirmelere yer

verilmistir.



BOLUM I. KOMPULSIF SATIN ALMA DAVRANISI

1.1. Kompulsif Satin Alma Davramsi (KSAD)

Kompulsif satin alma davranist1 (KSAD), bilim diinyasinin giindemine psikoloji
literatiiriindeki ¢aligmalarla girmistir. Tamam vd. (1998) gore, “ilk olarak 1900°li yillarin
basinda satin alma manisi yada oniomani adi ile ortaya konulmustur” (Tamam vd, 1998:
224). Calismalarda siklikla yapilan tanima gore "olumsuz durumlar veya duygular
neticesinde ortaya c¢ikan kronik, tekrar eden satin alma davramisi” olarak ifade
edilmektedir (O'Guinn ve Faber, 1989: 148). Edwards 1993 yilindaki ¢alismasinda
kompulsif satin alma davranigini tanimlarken "bagimlilik yaratan bir siire¢ ve deneyim”
demistir. Literatiirde bu davranis bi¢imini tanimlamak tizere “kompulsif alisveris, satin
alma manisi, kompulsif tiiketim, diirtiisel satin alma, kontrol edilemeyen satin alma,
diirtiisel satin alma, zorlayict satin alma vb.” (Tamam vd, 1998: 225) gibi farkli tanimlar

bulunmakla beraber literatiirde en sik olarak “kompulsif satin alma davranis1” kavraminin

kullanildig1 goriilmektedir. Bu sebeple ¢alismada da kavram bu sekilde kullanilmistir.

Calismada kompulsif satin alma davranisinin genel ¢ergevesi Sekil-1’de verilmistir.
Buna gore kompulsif satin alma davranisi; olumsuz duygu durumlart (depresyon, stres,
kaygi bozuklugu vb.) neticesinde bireyin satin alma davranigi ilizerinde kontroliinii
kaybetmesi iizerine yanlis bir satin alma karar1 vermesi ve bu esnada gegici bir 1yi hissetme
hali yasamasi, akabinde yaptig1 yanlis1 fark ederek pigsman olmasi, bu yanlislarin sonugta
maddi-manevi tiikkenmeye sebep olmasi, ailevi-sosyal iligkilerin bozulmasi ve sonunda
bireyi tekrar olumsuz duygu durumlar1 yasamasi ile davranisin yeniden bir dongii seklinde
tekrar etmesi soz konusudur. Kimler daha sik kompulsif satin alma davranigi gosterir
sorusunun cevabi ise Sekil-1’in alt tarafinda belirtildigi {izere; kadinlar, gencler,
hayalperest kisiler, materyalistik egilimi yiiksek kisiler ve diislik sosyal statiideki bireyler
bu davranis1 daha sik gosterir denilebilir. Ayrica bu kitle niifusun %10’una tekabiil

etmektedir ve ayda ortalama 17-18 kompulsif satin alma atag1 gegirmektedirler.
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Sekil 1 Kompulsif Satin Alma Davranisinin Genel Cercevesi

Deserabo ve Edwards kompulsif satin alma davranist (KSAD) ile ilgili olarak
yaptiklar1 tanimda “Kompulsif satin alma davramisi da diger olumsuz davramislar gibi
diirtii kontrol eksikligi, depresyon, diisiik benlik saygisi, onaylanma arayisi, anksiyete,
materyalizm, diglanma, miikemmeliyetcilik, eglence arayisi ve olumsuz tecriibelerin

inkdrimin bir sonucudur” demektedirler (Desarbo ve Edwards, 1996: 232).

KSAD, bireyin toplumdan soyutlanabilmesine de sebep olabileceginden dolay:
oldukca Onemlidir. Yapilan arastirmalarda bu egilime sahip bireylerin sadece kendi
hayatlari1 degil, ayn1 zamanda ailelerinin de hayatlarin1 zora soktuklari; ¢linkii sahip

olduklar1 paradan fazlasini kontrolsiizce harcadiklari anlasilmaktadir.

Gilinlimiizde gelisen internet teknolojileri ile birlikte bu tip davramigin sanal

mecralarda da gosterilebilecegi ifade edilmektedir. (Gilinii¢ ve Keskin, 2016: 342)

Tablo-1’de yillar igerisinde KSAD ile ilgili 6ne ¢ikan ¢alismalarda konu ile ilgili

verilmis olan tanimlar goriilmektedir.



Tablo 1 KSAD dair 6ne ¢ikan tanimlar
Yazar Yil Tamm
Faber vd  |1989|Bireyi uygunsuz bir sekilde satm almaya yonlendiren yikici bir diirtiidir.
Kontrol edilemeyen, tiziicli, zaman tiiketen bir davranis olup finansal sorunlara sebep
olmaktadrr.
Sapkm bir davrams olup normal titkketici davranismdan nitelik olarak farklidr ve normal
davranig modelleri bu tip satm alma diirtiisiinii agiklayamamaktadir.

McElroyvd 1994

Dittmar ve Drury]|2000

Miltenberger vd |2003 |Olumsuz duygu ve olaylara bir tepki olarak ortaya ¢ikar ve bunlarm hassasiyetini azaltir.

Satm alma dirtiisti; bireyin satm alma davrans1 tizerindeki giiciinii  kaybetmesi
Dittmar ~ |2004 |sonucunda sosyal ve mesleki hayatin ret edilemez bir sekilde gézardi ederek gosterdigi
ve sonunda maddi sorunlar yagamasma sebep olan davranistrr.

Hayati bir fonksiyonu 6liimetil sekilde etkileyen, kisinin kendini kaybetmesi ile ortaya
¢ikan bir satn alma bagmliligidr.

Bireyin ihtiyaclar1 dismda olmasma ragmen baz triinleri almak konusunda gosterdigi
kronik egilimdir.

Diirtii eksikligi sebebi ile satm alma davranisi tizerinde kontroliinii kaybeden bireyin
tekrar eden satmn alma davranis1 gostermesi durumudur.

Bireyin ailevi ve kisisel olarak sorun yasamasma sebep olan, kontrol edilemeyen ifradi
satn alma davranislaridir.

Jalees 2007

Mittal vd 2008

Ridgway vd {2008

Billieux vd 2008

Tabloda verilen tanimlamalarin arasindaki bir takim farkli ifadelere ragmen genel
olarak iki ana temel tizerinde kesistigini soylemek miimkiindiir. Bunlar;
e Bireyin satin alma davranisi iizerinde kontroliinii yitirmesi,
e Bireyin davranisi sergiledikten sonra maddi ve manevi olarak hayatinin olumsuz

etkilenmesi.

1.2. Kompulsif Satin Alma Davramisi Gosteren Tiiketicilerin Ozellikleri

Hoyer ve Maclnnis (2007), bireylerin kompulsif olarak satin alma davranisi
sergilemeleri durumunda yiiksek miktarlarda ve ihtiyaglari olmayan bir takim {irtinleri satin
aldiklarimi; ayrica bu miktarda iirlinii satin alabilecek maddi giice de sahip

olamayabileceklerini ifade etmektedir.

Korur ve Kimzan (2016: 45) bu tarz satin alma davranisi bozukluguna evvela
yirmili yaslarin basinda rastlandigini ve bunun kronik bir durum oldugunu, kadinlarda daha
stk rastlandigint ve yetiskinlerde %2 ile %16 arasinda bir oranda goriilebildigini

sOylemektedirler.



Desarbo ve Edwards, 1996 yilindaki ¢alismalarinda kompulsif satin alma
davranisin1 "Kompulsif olarak satin almaya sebep olan bir krizin ardindan olusan kaygi bu
davranist tetikler. Her satin almadan sonra baski daha az hafifler ve bu sebeple birey daha
stk satin almak zorunda hisseder ve bu kaygi ile hareket eder” seklinde ifade etmislerdir

(Desarbo ve Edwards, 1996:232).

Black (1996) ile McElroy vd. (1995); kompulsif satin alma davranisi bozuklugu
olan bireyler; belli periyotlarda atak gecirebilirler. Bu ataklar genellikle bir ile yedi saat
arasinda bir siire zarfinda etkili olur. Periyotlarin siklig1 kisiden kisiye degisebilir. Bazi
bireylerde saat basi, bazilarinda giinde bir kere goriilebilir. Genel itibari ile bu davranis

bozuklugunu sergileyen bireyler ortalama olarak ayda 17-18 atak gegirebilmektedirler

(Aktaran: Tamam vd., 1998: 226).

Shoham ve Brencic 2003 yilinda yaptiklari c¢alismada KSAD ile kisilik
Ozelliklerinin iligkisini incelemislerdir. Literatiirdeki calismalarda Faber ve O'Guinn ile
Valence, d'Astous ve Fortier tarafindan kompulsif satin alma davranisi gosteren bireylerin
materyalizme meylettikleri, hayal kurma egiliminde olduklari; diger taraftan yiiksek
seviyede depresyon, kaygi bozuklugu ve takinti sahibi olduklart (Koran vd. , 2006;
Scherhorn, 1990); stres, hayal kiriklig1 ve tiziintii ile hareket ettikleri (O'Guinn ve Faber,
1989; Roberts ve Jones, 2001) ifade edilmektedir.

Yurchisin ve Johnson 2004 yilinda yaptiklar1 ¢aligmada kompulsif satin alma
davranigi ile algilanan sosyal statii, materyalizm, 6z saygi ve kiyafet tiiketimi arasinda bir
iliski oldugunu tespit etmislerdir. Diger taraftan kendini sembollerle tanimlama ve
tamamlama siireci de kompulsif satin almanin arkasindaki itici gii¢ olabilir savindadirlar.
Arastirmacilara kiyafet ile ilintili nesnelerin (6rnegin ayakkabi, aksesuar ve kozmetik
tiriinler) bu siirece siklikla dahil olmaktadir ¢linkii iletisim degerleri oldukca yiiksektir.
Kompulsif satin alma egilimli bireylerin 6z saygilar1 ve algiladiklar1 sosyal statiileri diisiik
fakat satin alma egilimleri yiiksektir. Muhtemelen bu sebepledir ki kompulsif satin alma
egilimi bireylerin ¢cogunlugu kiyafet ve iligkili iirtinleri kompulsif olarak satin almakta ve
bagimliliklarin1 tatmin etmeye ¢alismaktadirlar (Lafferty ve Dickey 1980; Solomon ve
Douglas, 1987).



Mittenberger vd. (2003) yaptiklari ¢alismada aligveris i¢in perakende ortamina
varmak lizere yola ¢ikan bireylerin %50’sinin kendisini mutsuz olarak tanimladiklart ve
aligverigsin ardindan %42’sinin ise kendisini suglu hissettigini ifade etmektedir. Bu da
kompulsif satin alma davranis1 gosteren bireylerin olumsuz duygularla hareket ettiklerine

bir igaret olarak kabul edilmektedir.

Ayrica 6z saygi eksikligi ve sosyal statii ihtiyaglar1 bireyleri asir1 tiikketime sevk
edebilecegini vurgulayan galismalar da bulunmaktadir (Xu, 2008; Yurchisin ve Johnson
2004). Diger taraftan yapilan bazi arastirmalarda kompulsif satin alma egiliminde olan
bireylerin piyasaya yeni siiriilen iiriinlere herkesten dnce sahip olma arzusunda olduklarini

da ortaya koymaktadir. (d'Astous ve Jacob, 2002; Prendergast vd., 2008).

Kompulsif satin alma davranisi gosteren kisilerde apansiz, kontrol edilemeyen,
takintili ve diirtlisel bir satin alma egilimi s6z konusudur; satin almadan 6nce ve satin alma
esnasinda neticeler tizerine disiinmezler (Rao, 2003; Aktaran: Devrani, 2018: 157) diyen
calismalar oldugu gibi; kompulsif satin alma egilimli kisilerin, aligveris yaptiklari yerlerin
tirtin iadesi alip almamalar1 ve bu konudaki prosediirleri ile yakindan ilgilendikleri ifade

eden ¢aligmalar da bulunmaktadir (Hassay ve Smith, 1996).

Rajagopal (2008), KSAD ile satis promosyonu, perakendeci indirimleri gibi digsal
uyariclar arasinda yakin bir iliski oldugunu belirtmektedir. Kompulsif satin alma egilimli

bireylerin bu tip uyaranlarin etkisine ¢ok agik olduklari da ifade edilmektedir.

KSAD gosteren kisi; sosyal, iktisadi ve sahsi hayati kotii yonde etkilenmesine
ragmen bu davranistan vazgegcememekte ve bu sebeple kompulsif satin alma davranisi
Glatt (1987) ve Krysc (1989) tarafindan alkol ve madde bagimliligina benzetilmektedir.
(Aktaran: Ozkorumak ve Tiryaki, 2011: 15)

1.3. Bireylerin Kompulsif Satin Alma Davramisi Gostermelerinin Nedenleri

Bu tiir davramisin gerekgesi olarak hos olmayan hayat tecriibeleri, igsel
yoksunluklar veya olumsuz duygular (Faber ve O'Guinn, 1992; O'Guinn ve Faber, 1989)
ve bunalim, stres, kaygi bozukluklari gibi diger iligkili duygular (Koran vd. , 2006;
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Scherhorn, 1990) literatiirde ifade edilmektedir. Bu duygular, tiiketicileri satin almaya
yonlendirebilmekte ve bdylece olumsuz duygularin yarattigi stresten, rahatsizliktan,
huzursuzluktan ve yoksunluktan wuzaklagtirmaktadir (Scherhorn, 1990). Bu sebeple
kompulsif satin alma davranis1 gosteren kisilerin satin alma motivasyonu; satin alinan
tiriiniin faydasindan ziyade olumsuz duygularini hafifletmek i¢in satin alma siirecini uyaran
olarak kullanmaktir (Faber ve O'Guinn, 1988; Hassay ve Smith, 1996; O'Guinn ve Faber,
1989).

Roberts 1998 yilinda Amerikali iiniversite dgrencileri lizerinde yaptigi calismada
kompulsif satin alma egilimi yiiksek olan 6grencilerin 6z saygi seviyesinin digerlerinden
daha diisiik oldugunu tespit etmistir. Anlasildig1 kadar1 ile kompulsif satin alma egilimli
bireylerin sosyal statii ile satin alma arasinda daha gii¢lii bir bag olduguna inandiklari

anlasilmaktadir.

KSAD bireylerin sahip oldugu hayal kurma becerisi arastirmacilarin oldukca
ilgisini ¢ekmistir. “Birey, hayal kurarak olumsuz duygulardan kaginabilir ve kendisine bir
sosyal kabullenme saglayabilir” (O’Guinn ve Faber 1989: 149-150). Diger taraftan hayal
kurmak, bireyin olumsuz konulara odaklanmak yerine olumlu konulara odaklanmasina
yardimc1 olabilmektedir. Daha da Otesinde eger “bireyin giivenlik ihtiyaglar
karsilanmamigsa; birey materyalistik degerlere ve tutkularina vurgu yapmakta, boylece
satin alma davramigim statii kazanmak icin ¢alisan bir mekanizma haline getirmektedir”
(Neuner vd., 2005: 513). Valence vd. 1988 yilinda yaptiklari g¢alismada; kayginin
dogaclama davranisi tetikledigini ve kisiye baskiyr azaltmak i¢in kontrolsliz bir cesaret

vererek kompulsif satin almaya ittigini ifade etmektedirler.

Bir diger bakis acisina gore kompulsif satin almanin sebebi kaygi veya baskiyi
azaltmaktan ziyade bireyin kisisel hedefleri de olabilmektedir (Roberts ve Pirog, 2004: 63).
Genellikle “bu amaglarin  basinda digerleri tarafindan kabul gorme isteginin
cesaretlendirici bir etkisi oldugu” ifade edilmektedir (Roberts ve Pirog, 2004: 63). Buna
atifta bulunan c¢alismalarda genellikle kisinin bedenen, kilik kiyafet ve moda anlayisi
olarak diger kisilere ¢ekici gelme arzusuna atifta bulunulmaktadir (Kasser ve Ryan, 1996).
Tiiketici kiiltiirinlin giivende ve iyi olma halinin satin alinabilecegini soyledigi yerlerde,

kompulsif satin alma davranig1 duygusal bir ylikselme ve gecici bir iyi hissetme hali
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sunmaktadir (d'Astous, 1990; Roberts ve Pirog, 2004). Bu sebeple “kompulsif satin alma

davranisi makro seviyede dzsaygiyt yiikselten, amaca yénelik bir davranis” olarak da ele

aliabilir (Roberts ve Pirog, 2004: 63).

Valence vd. 1988 yilinda yaptiklari ¢alismada kompulsif satin alma davranisini
tetikleyen faktorleri iki ana grupta toplamislardir. Bunlar:

a) Sosyo-kiiltiirel faktorler: Materyalistik idealler tizerinde baski kuran kiiltiir, ticari
hayat ve reklam faaliyetleri.

b) Psikolojik faktorler: Kisilik-durum etkilesimi, aile ¢evresi, genetik faktorler.

Bazi arastirmacilara gore (6rn. McBride, 1980) reklamlar bireyin duygularimi
maniplile ederek sanal olarak yaratilan rekabette basari ihtiyacini giderebilmesi igin
kaygiyr arttirmakta ve boylece tiiketicinin rasyonel olmayan bir alim davranisi

gostermesine sebep olabilmektedir.

1.4. Kompulsif Satin Alma Davranisi ve Demografik Degiskenler

Bireyin sahsin1 tanimlamada ve ait oldugu demografik grubu tespit etmede
kullanilan yas, cinsiyet, egitim, medeni durum, gelir ve benzeri degiskenlerin tiiketici
davranigini agiklamada da oldukga etkili oldugunu sdylemek yerinde olacaktir. Dolayisiyla
yapilan incelemelerde kompulsif satin alma davranisina dair yaymlanmis olan ¢alismalarda
bu noktaya da siklikla temas edildigi goriilmektedir. Yapilan incelemelerde elde edilen
bilgilere gore Ozellikle cinsiyetin, bu tip davranista onemli bir belirleyici oldugu

goriilmektedir.

“Kadinlar ¢ekici goriinmeyi erkeklerden daha fazla onemsemektedirler ve KSAD
gosteren kadinlar kozmetik ve kiyafet i¢in daha fazla para harcamaktadirlar” (Roberts ve
Pirog, 2004: 69). “Bu sebeple diisiik 6z saygi sorunu yasayan tiiketiciler dikkat ¢ekebilmek
ve sosyal kabul gorebilmek icin kompulsif satin alma davranisi gostermektedirler” (Hoyer

ve Maclnnis, 2007: 472).

Shoham ve Brencic 2003 yilinda yaptiklari ¢alismada cinsiyetin (¢ogunlukla

kadinlarin), yasin (¢ogunlukla genclerin) kompulsif satin alma egilimlerinin yiiksek



oldugunu belirtmektedirler. Roberts’in 1988 yilinda yaptig1 ¢alismada da yine kadinlarin

kompulsif satin alma egilimlerinin daha yiiksek oldugu ortaya konulmustur.

Valence vd. ise 1988 yilinda yaptiklar1 arastirmada diisiik sosyo-ekonomik siniflara
mensup bireylerin hissettikleri baskiy1 azaltabilmek i¢in kompulsif satin alma egiliminde

olabileceklerini belirtmektedirler.

Annagiir (1998) tipta uzmanlik tezinde Adana ilinde yapmis oldugu calismada,
depresyondan muzdarip hastalar arasinda en sik goriillen diirtii kontrol bozukluklari
arasinda 3. sirada %14 oraninda kompulsif satin alma durumu oldugunu tespit etmistir.
Ayni ¢alismada bu kisilerin biiyiik boliimiiniin kadin oldugu da belirtilmektedir. Diger
taraftan normal satin alma davranisinin dogum giinii ve tatil gibi bir takim 6zel dénemlerde

kompulsif davraniga doniisebilecegi de ifade edilmektedir.

1.5. Kompulsif Satin Alma Davramisinin Sonuclari

Jones ve Roberts (2001), KSAD gosteren bireylerin kullandiklar1 kredileri 6demede
giicliik c¢ekebildikleri veya hi¢ Odeyemedikleri, olduk¢a biiyilkk maddi buhranlara
diigebildiklerini ifade etmektedirler ve bunu da bireyin 6z kontrol mekanizmasinin

zayifligina baglamaktadirlar.

Literatiirde kompulsif satin alma egiliminin, pazarlama etiginin de ilgi alanina
girmesi gerektigini savunan aragtirmacilar bulunmaktadir. Hoyer ve MacInnis (2007: 472)
“satiy danigmanlarinin kompulsif satin alma egilimi yiiksek olan miisterileri ne kadar
cekici goriindiigii veya hediye aliniyorsa hediye verilecek kisinin bunu ne kadar
begenecegi konusunda verdigi telkinler ile siklikla ikna edebildiklerini” belirtmektedirler.
Roberts ve Jones (2001: 235) ise “reklamcilarin ¢ogunlukla fiyat vurgusunundan sonra en
stk olarak statiiye vurgu yaptiklarint” ifade etmektedir. Roberts ve Pirog'a (2004: 63) gore
“kompulsif satin alma egilimli bireyleri hedefleyen reklamcilar materyalistik arzulari
viikselterek bireyin yasadigr i¢sel baskiyi iiriine sahip olarak azaltabilecegi algisini
vurgulamaktadirlar”. Gilbert ve Jackaria ise (2002: 316) yaptiklar1 ¢calismada kompulsif
satin almay tetiklemek i¢in kullanilan 4 taktik tespit etmislerdir; aligveris kuponlar, fiyat

indirimleri, deneme iiriinleri ve bir alana bir bedava kampanyalari.
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Odabast (2006: 196) ise KSAD gosteren tiiketicilerin kendini gerceklestirmeye

caligirlarken yaptiklari tiiketim esnasinda aslinda kendilerini tiikettiklerini belirtmektedir.

Aragtirmacilar pazarlama uygulayicilar i¢in asagida sayilan taktiklerin, kompulsif
satin alma egilimli bireyleri de diisiinlilerek sosyal sorumluluk prensipleri ¢ercevesinde

gerceklestirilmesini tavsiye etmektedirler:

o “Satis tesvik edici promosyonlar ve satis taktikleri uygulamalart,
. Pazar béliimlendirmede stratejileri,
. Uriin ambalajlarinda kompulsif satin alma davramsini tetikleyici

unsurlara yer verilmemesi,

o Uriiniin  tiiketilmesi ile kaygilarin, depresyonun, kétii hislerin
ortadan kalkacag: vurgusunun yapilmamast,

. Reklam  ¢alismalarinda  statii, prestij ve  promosyonlarin

vurgulanmamasz, ” (Gupta, 2013: 46)

Elbette ki biitiin pazarlama uygulayicilarinin bu tavsiyeleri dikkate alacagini
diisinmek miimkiin degildir. Hatta bazi pazarlama uygulayicilarinin bireyin davranis,
diirtii kontrol veya duygu durum bozuklugunun bireyin meselesi oldugunu, dolayisiyla
tedbir almas1 gerekenin de birey oldugunu sdylemeleri sasirtict olmayacaktir. Buna ragmen,
durumun farkinda olmak, sorumlulugu almak veya almamak elbette ki pazarlama

uygulayicisinin insiyatifindeki bir konudur.

Nihayetinde kompulsif satin alma davranist gosteren tiiketicilerin maddi, psikolojik
ve hatta sosyal kaynaklarini1 da bu davranislar1 neticesinde tiikettikleri; dolayisiyla agir bir
bedel ddediklerini sdylemek yerinde olacaktir. Bu sebeple kompulsif satin alma davranisi
gosteren bireylerin ve bu davranisin sebeplerinin daha iyi anlasilmasi ve ortaya konulmasi

onemli bir ihtiyag¢ olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
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BOLUM II. DURUMSAL FAKTORLER

2.1.Durumsal Faktorlerin Genel Cercevesi

Tiiketicilerin kars1 karsiya kaldiklar1 durumsal faktorler; alisveris ortamina dair
karsilastig1 dissal etkiler olarak tanimlanabilir. Aligveris ortamina dair dissal etkiler; genel
ic tasarim, renk, aydinlatma, koku, miizik, arag-gere¢, promosyon gorselleri vb.’dir.
Ortamin sosyal g¢ercevesini ise diger insanlar, onlarin 6zellikleri, rolleri ve kisiler arasi
iliskileri olusturur. Gegici durumsal etkiler ise yilin hangi déneminde oldugu gibi zamana

bagli degisen etkileri igerir.

Belk’e (1975: 157) gore durumsal faktorler ‘“zaman ve mekana bagh
gozlemlenebilen ve bireyin mevcut bilgilerinden bagimsiz, uyaran ozellikte ve mevcut
davranis tizerinde sistematik etkiye sahip gozlemlenebilir etkilerin toplamidir”. Belk’in
(1975) durumsal faktorleri 5 unsurdan olusmaktadir; fiziksel ¢evre, sosyal ¢evre, zaman,
aligveris gorevi ve tliketicinin aligveris c¢evresine girisi ile ortaya c¢ikan g¢evre ve

oncesindeki sartlardir.

Belk’in (1975) durumsal faktorler ¢ercevesi, durumsal degiskenlerin satin alma
kararlarina etkisini 6lgmede etkili bir aractir ve perakendeciler tarafindan kontrol edilebilen
degiskenler {izerinde rahatlikla kullanilabilir. Bu cerceve fiziksel ve sosyal ¢evreyi, gorev

tanimini, zamansal bakis agisini ve 6nciil durumlari igermektedir.

Durumsal faktorler alisveris ¢evresinden kaynaklanan digsal etkilerdir. Bu etkiler
neticesinde tiiketicinin belirli bir mal veya hizmete yonelik olarak durdurulamaz bir satin

alma istegi olusabilmektedir (Youn, 2000).
Odabas1 ve Baris (2005: 334) ise durumsal faktorler icin “satin alma ortami ile

iligkili gecici baskilardir” demekte ve bunlar Sekil-2’de goriildiigii lizere 5 grup altinda

toplamaktadirlar.
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Fiziksel etkiler _— r

*Isiklandirma. miizik. ses.

Sosyal ortam — magaza i¢1 reklam

*Satis elemans. Birlikte
gelinen dostlar

Davranis

Zaman boyutu — Diger aligveriggiler -qurca111lax1 Zaman
*Bireysel kullanmm icinya  —>| - Kegsfetme ve 6grenme
da hediye olarak alim . gabasi .
Amag boyutu > *Keyifli, ofkeli. rahat, - Hletijim kurma 1stegi

-Harcama miktar

saglikl hissetmek
*Kredi kartlar, ¢ekler. hizli

Duygusal durum > dagitim alternatifleri
> S, 3
Kolaylagtirics unsurlar 4

Sekil 2 Durumsal Faktorler; Kaynak: Odabast ve Baris. (2005). Tiiketici Davramslari. MediaCat. Istanbul. 5.
Baski :334

2.1.1.Ahsveris Ortamn ile Ilgili Durumsal Faktorler

1990’larin baslarinda hizmet pazarlamasi literatiiriinde; hizmetin saglandigi ortama
“hizmet ¢atis1 (servicescapes)” denilmekteydi. Bitner’in (1992: 65) tanimina goére servis
catist “tiiketici ve isgoren eylemlerini yiikseltmek (veya mecbur etmek) igin isletme
tarafindan kontrol edilebilen biitiin objektif fiziksel etkileri kapsamaktadir”. Diger taraftan
bu tanim giiniimiizde magaza atmosferi olarak da ele alinmakta ve tiiketici disinda isgoren
davranigina da etki etmek gibi 6nemli bir vazife daha yiiklenmektedir. Daha genis bir
tanima gore de “ticari olarak anlamli eylemler iiretmesi icin bilingli olarak tasarlanmis

mekdnlardwr” (Arnould vd, 1998: 90).

Magaza atmosferi tiiketicilerin daimi miisterilere doniismesinde 6nemli bir etkiye
sahiptir (Baker vd., 1994). Diger taraftan magaza atmosferi ayn1 zamanda magaza imajinin
da bir bilesenidir (Wu ve Petroshius, 1987). Magaza atmosferi, Kotler’in (1973: 50)
tanimladigi miisterileri ¢eken fiziksel Ozellikler igerisinde “aligveris ¢evrelerinin
tasariminda, tiiketicilerin satin alma egilimilerini arttirabilen duygusal etkilerdir”

seklinde ifade edilmektedir.

Perakendeci agisindan magaza atmosferi tiikketici i¢in olumlu duygular yaratan ve
satin alma niyetini yiikselten bir aractir. Tiiketici acisindan bakildiginda ise magazaya dair
mesaj igeren bir imgedir.
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Gosh’a (1990: 465) gore “atmosfer; perakendeci tarafindan kendi miisteri degerini
ifade etmek amaci ile fiziksel ortam ve tasarim araglarint kullanarak olusturdugu bir
konsepttir . Dolayisiyla atmosfer kavrami magazacilikta kullanilan her tiirlii fiziki ve gayri
fiziki araglar ile olusturulmakta, baska bir ifade ile perakendeci tarafindan kontrol
edilebilmektedir (Eroglu ve Machleit, 1990). Buna istinaden rekabet iistiinliigii saglayan

araclardan biridir demek de yerinde olacaktir.

“Aligveris alamna ait i¢sel faktorler; genel i¢ tasarim (renkler, isiklandirma,
kokular vb.), ara¢ gereglerin magaza icerisindeki yerlesimi, teshir ve promosyon
materyallerinin magaza i¢erisindeki dagilvmidir” (Mihic ve Kursan, 2010: 50). Bunlara ek
olarak sicaklik, magazadaki diger tiiketicilerin varligi (Coloma ve Kleiner, 2005), ruh hali
(Beatty ve Ferrell 1998; Rook ve Gardner, 1993; Vohs ve Faber, 2003), magaza ici
uyaranlar (promosyon teknikleri, raf isaretleri, iiriin teshir yontemleri vb.) (Abratt ve
Goodey, 1990; Hart ve Davies, 1996) ve bunlara ek olarak sinirh sayida/bitmek iizere olan
irtin uyarilart (Shuman, 2006) da bu konuda bir etkiye sahiptir. Diger taraftan zaman
kisitinin da aligveris karari iizerinde etkisi oldugunu ifade eden ¢alismalar bulunmaktadir
(lyer, 1989; Herrington ve Capella, 1995; Nicholls vd., 1997). Ayrica aligveris indirimleri
ve kampanyalara (Parsons, 2003) ek olarak satis personeli (Aylott ve Mitchell, 1998) ve
magazanin konumu (Hart ve Davies, 1996) da tiiketici karar verme siireci tlizerinde etkili

olabilmektedir.

Bitner’e (1992) goére magazanin fiziksel cevresinin ii¢ boyutu vardir. Bunlar:
ambiyans; isaretler, semboller ve yapitlar; yerlesim ve kullanisliliktir. Ambiyans; sicaklik,
ortam havasinin kalitesi, giiriiltli, miizik ve kokular1 icermektedir. Yerlesim ve kullanighlik;
fiziksel yerlesim, arag-gerecler ve genel tefrisati kapsamaktadir. Isaretler ve semboller ise

genel itibari ile kisisel yapilar, dekor tarzi gibi fiziksel ortam araglarindan olusur.

Baker (1987) ise fiziksel ¢evreyi tanimlarken Bitner’in boyutlarina sosyal etkenleri
de ilave etmistir. Berman ve Evans (1995) ise konuyu dort boyutta ele almislardir; magaza
dis tasarimi, genel i¢ tasarim, yerlesim ve tasarim degiskenleri ile dekorasyon degiskenleri
ve satin alma noktasi. Turley ve Miliman (2000) yaptiklari literatiir arastirmasi neticesinde

58 degisken ve 5 boyuttan olusan bir yap:1 tanimlamislardir. Bu boyutlar; magaza dis
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tasarimu ile ilgili degiskenler, magaza i¢ tasarimu ile ilgili degiskenler, satin alma noktalari

ve dekorasyon, insan degiskenleri olarak siniflandirilmistir.

Literatiirdeki ¢alismalar genel itibari ile duyulara hitap eden; renk ve aydinlatma
(Bellizi vd., 1983), sosyal faktorler (Baker vd., 1992), ambiyans ile ilgili etkenler (Baker
vd., 1992; Kellaris ve Kent, 1992; Milliman, 1982), yogunluk (Eroglu ve Harrell, 1986),
aligveris noktalar1 (Quelch ve Bonventre, 1983; Phillips, 1993). Diger taraftan 6deme
noktalari, hizmet alanlari ve magaza girislerinin de tiiketici davranislar1 {izerindeki

etkilerinden bahsedilmektedir (Newman vd., 2002).

Applebaum (1951), tiiketicinin aligveris ortamindan kaynaklanan etkiler sebebi ile
rasyonel olmayan bir alim karar1 verebilecegini ifade eden ilk arastirmacilardandir. Rook
(1987) ise iiriinden veya ortamdan gelen gorsel uyaranlarin tiiketicide ani bir satin alma
diirtiisii  olusturabilecegini iddia etmektedir. Aligveris ortaminin farkli bilesenleri

tilkketicinin duygusal durumu tizerinde dogrudan etkiye sahip olabilmektedir (Donovan ve

Rossiter, 1982; Hui ve Bateson, 1991 ).

Her ne kadar aligveris ortami ile aligveris davranigi arasinda bir iliski bulunmadigimi
ifade eden calismalar bulunsa da (Nicholls vd., 1997); literatiirdeki calismalarin biiyiik
cogunlugu aksini iddia etmektedir (Donovan ve Rossiter, 1982; Donovan vd., 1994; Tai ve
Fung, 1997).

Arnold ve Reynolds’in (2003) tanimladiklar1 6 maddelik aligveris motivasyonlari
listesine gore perakende c¢evresini algilamada iki motivasyon One ¢ikmaktadir bunlar
macera ve zevktir. Macera motivasyonu bireyin aligveriste eglence ve maceraya olan
yatkinligina isaret etmektedir. Zevk ise bireyin aligverisinde stres atma, kendini
odiillendirme gibi egilimlerle hareket etmesidir. Buna istinaden perakende satis ortami
bireyin kendisini macerada hissedebilecegi veya stresten kaginabilecegi sekilde
tasarlanabilir ve bu tiiketicilere ulasilabilir. Arnold ve Reynolds (2003), yaptiklar
calismada bu iki motivasyon ile perakende cevresi arasinda yiiksek seviyede iliski

bulmusglardir.
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Perakende c¢evresi ile ilgili yapilan ¢alismalarda arastirmacilar arasinda bir uzlasi
oldugunu sdylemek pek miimkiin degildir. Bitner’in (1992) kavramsal ¢ergevesi ortamsal,
mekan/fonksiyon, isaretler/semboller/yapilar boyutlarindan olusur. Turley ve Milliman’a
(2000) gore ise dissal, genel i¢ tasarim, yerlesim ve tasarim, satis noktasi, dekorasyon ve
insan degiskenlerinden olugmaktadir. Baker vd. (2002) de sosyal, tasarimsal ve g¢evresel

faktorleri incelemislerdir.

Diger taraftan Wakefield ve Baker (1998) aligveris merkezlerinin fiziksel ¢evresi ile
cosku ve aligveris merkezinde kalma arzusu arasindaki etkilesimi incelemislerdir. Bu
calismaya gore aligveris merkezinin algilanan fiziksel ¢evresi tasarim, yerlesim ve ortam
olarak ortaya konulmus ve kavramsallastirilmistir. Ortamin fiziksel goriinlimiine dair
bilesenler de tiiketicinin tutum ve davranislarina olumlu etki edebilmektedir. Bitner’in
1990 yilinda yaptig1 calismaya gore tiiketici aldig1 hizmette bir sorun yasasa bile organize
bir hizmet noktasi, tiiketicinin yasanan soruna ragmen yiiksek bir tatmin elde etmesini
saglayabilmektedir. Wakefield ve Baker ise (1998) tiiketiciyi ortamda tutabilmek icin

dekor, yerlesim vb. 6gelerin dogru tercih edilmesi gerekmektedir demektedirler.

Baker (2002) magaza calisanlari, magaza tasarimi ve miizik ile ilgili tiiketici
algilariin magaza se¢im kriterlerine etkilerini incelemistir. Bu ¢alismada aragtirmacilar bir
magaza tasarimi algist tanimi sunmamakla beraber yerlesim, ist kalite/harabe,
modern/klasik, ¢iplak zemin/hali zemin, tavan yiiksekligi ve tuvaletlerin temizligi gibi
parametreleri hipotezlerinde kullanmislardir. Sonuglara gore tiiketiciler i¢in tuvaletlerin

temizligi perakende ¢evresini algilamalarinda oldukga etkilidir.

Jang ve Namkung (2009) yaptiklar1 ¢alismada lokanta ¢evresinin tiiketicilerin
duygusal ve davranigsal egilimlerine etkili oldugunu ifade etmektedirler. Calismada

cevreyl tanimlamak i¢in ambiyans ve tasarimi baz almiglardir.

Shukla ve Babin (2013) tiiketici psikografileri ile magaza 6zelliklerinin aligveris
degeri lizerine etkisini incelemislerdir. Bu c¢alisma i¢in ambiyans magaza 6zelliklerini
tanimlamada kullanilmistir. Ambiyans kavramini her ne kadar net bir sekilde tanimlamis

olmasalar da tasarim, aydinlatma ve miizik degiskenlerini kullanmislardir.
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Ozet olarak alisveris ortaminin fiziksel durumuna dair degiskenler ile tiiketici
davraniglart arasindaki iligkiyi ortaya koyan pek ¢ok calisma bulunmaktadir. Bu
degiskenler tliketicilerin duygularina etki etmekte ve bu etkilerin satin alma davranisi
tizerinde belirleyiciligi bulunmaktadir. Sonraki boliimde, tiiketicilerin aligveris ortamina
dair algiladiklar1 cevre ile ortamin fiziksel kosullarina dair yazinda deginilen ana

bilesenlere deginilecektir.

2.1.1.1.Algilanan Cevre

Algilanan g¢evre en temel anlamda, bireyin aligveris ortamina girdikten sonra
ortamdaki uyaranlara dair sahsi bilissel yordamasinin bir sonucudur. Bu uyaranlar; diger
bireyler, zaman baskisi, kalabalik, satis ¢alisanlari gibi bir takim siibjektif etkenler
olabilecegi gibi; miizik, renkler, kokular, sicaklik ve teshir yontemleri gibi bes duyu organi
ile algilanabilen fiziksel etkenler ve hatta kisilik, cinsiyet ve yas gibi bir takim bireysel
faktorlerden de kaynaklanabilmektedir. Bu boliimde literatiirde algilanan g¢evreye dair

siklikla iizerinde durulan bu degiskenlere deginilecektir.

2.1.1.1.1.Diger Bireylerin Varhg:

Yapilan deneysel caligmalardan elde edilen sonuglara bakildiginda; satin alma
karar1 konusunda tiiketicinin yaninda bulunan kisilerin varlifindan etkilendigi
gorilmektedir. Bu konuda genellikle vurgulanan nokta bireyin yaninda ailesinden kisiler
olmast durumunda satin alma niyetinin azaldigi, akranlar1 oldugunda ise satin alma
niyetinin arttigidir. Diger taraftan Rook ve Fisher (1995) bireyin yalniz olmasi durumunda
rasyonel olmayan bir satin alma karar1 verebilmesinin daha yiiksek bir ihtimal oldugunu,
clinkii bu karar1 neticesinde kimsenin kendisini sorgulamayacagini diisiinme egiliminde

oldugunu iddia etmektedir.

AVM tasariminda Belk’in ¢ercevesi ile ilgili yapilan arastirmalarda ¢ogunlukla
zaman ve aligveris esnasinda birlikte olunan kisilerin aligveris davranisi lizerinde kritik
etkisi oldugu anlasilmaktadir (Nicholls vd., 1997). Buna ek olarak dénemsel ve kiiltiirel
farkliliklarin da varligini ifade eden ¢aligmalar bulunmaktadir (Roslow vd., 2000; Zhuang,
2006).
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2.1.1.1.2.Zaman Baskisi

Howard vd. (1969) zaman baskisini; aligveris igin yeterli zaman imkanimnin tersi
olarak tanimlamaktadirlar. Iyner (1989) ise zaman baskisi ile ilgili kisitlamalarin ¢evresel
bilesenlerin algilanmasinda kisitlamalara sebep oldugunu belirtmektedir. Dolayisiyla
cevreyi dogru algilayamayan bireyin uyaranlara da dogru cevap veremeyecegi
diisiiniilebilir. Diger taraftan kullanilabilir zamanin kisith olmasi bireyin igsel tutarlilik
dengesini bozabilecektir. Dolayisiyla zaman, bir kaynak ve baski unsuru olarak da ele

alinabilir.

Nichols vd. (1997) yaptiklar1 ¢alismada magazaya ulagmak i¢in yarim saatten fazla
seyahat etmis miisterilerin daha yakin bolgelerden gelen miisterilere nazaran daha fazla
para harcadiklarini tespit etmislerdir. Ayn1 ¢alismada elde edilen bir diger bulgu da magaza
icerisinde bir saatten fazla dolasan miisterilerin yarim saatten fazla dolasmayanlara nazaran
daha fazla para harcadiklaridir. Buna ek olarak saat 15:00°dan 6nce gelen miisterilerin
15:00’dan sonra gelen miisterilere nazaran daha fazla aligveris yaptiklar1 da bir diger
bulgudur. Baska bir ifade ile aligverise gidilen giinlin farkli zamanlar1 dahi satin alma

egilimi ve niyeti tizerinde etkili olabilmektedir.

Zhuang vd. (2006) bir iiriinii satin almak igin dolasilan magaza sayisi arttikga satin
alma egiliminin de azaldigin1 ifade etmektedirler. Bunun sebebi, tiiketicinin dolastig:
magaza sayisi arttikga degerlendirmek zorunda kaldigi iiriin sayisinin da artmasi ile se¢im
riskinin de yiikselmesi olabilecegi gibi; ortamda gecirmeyi planladigi zamanin dolastigi

magaza sayisi arttik¢a azalmasinin yarattig1 baski da olabilmektedir.
2.1.1.1.3.Algilanan Kalabahk
Bireyin siirlt bir alanda bulunan diger bireyleri degerlendirmesi literatiirde genel
olarak kalabalik algis1 seklinde adlandirilmaktadir. Kalabalik algis1 dogrudan ortamdaki

insan sayist ile ilgili olabilecegi gibi mekansal (hareket edememe, duygusal olarak

baskilanmis hissetme vb.) da olabilir (Harrell vd., 1980; Machleit vd., 1994).
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Stokols’a (1972) gore algilanan kalabalik; uyaran yogunlugu ile bireyin ¢evreye
dair algisinin bir sonucudur. Harrell (1980) ise kavrami insan kalabaligi ve mekansal
kalabalik olmak iizere iki boyutta ele almistir. Insan kalabalig1 yiiksek insan yogunlugu ile
mekansal kalabalik ise hareket imkaninin kisitlanmasi ile agiklanmaktadir. Bazi ¢alismalar
ise algilanan kalabaligin yiiksek olmasinin ortam atmosferi ile ile ilgili olarak mutsuzluk,
huzursuzluk vb. olumsuz duygulara sebep oldugunu ve bunun da sonugta diisiik tatmine
sebep oldugunu iddia etmektedir (Machleit vd., 2000). Bu tip bir durumun birey iizerinde
bask1 yaratacagi ve duygusal dengesini bozacagi diisiiniilmektedir. Duygusal dengesi
bozulan bireyin kompulsif satin alma egiliminin artacagi tahmin edilmektedir. Li vd. (2009)
ise Tayvan’da yaptiklari arastirmada bunun tam tersini tespit etmiglerdir. Dolayisiyla

konunun kiiltiirel boyutu oldugu da sdylenebilir.

Magaza yogunlugu ise tiiketicinin magazada bulunan diger miisterilerin sayisini
degerlendirdigi bir tahmindir. Harrell ve Hutt’a (1976) gore yogunluk belirli bir
metrekareye diisen insan sayisini ifade eden somut ve sayisal bir veridir, oysa kalabalik ise
tilkketiciden tiiketiciye degisen bir ortam algisidir. Yogunluk belli bir oranin iizerine ¢iktigi
andan itibaren tiiketicilerde olumsuz duygulara sebep olmaktadir; bunlar genel itibari ile

tatminin ve Ustlinliik algisinin diismesidir (Eroglu vd., 2005; Machleit vd, 2000).

2.1.1.1.4.0rtamdaki Satis Elemanlarimin Etkisi

Ortamda calisan isgorenlerin goriinlimii ve davraniglart da tiiketicilerin ortami
degerlendirmelerinde ve algilamalarinda bir etkiye sahiptir ve bu durum tiiketici
davranigina da sirayet etmektedir (Bitner, 1992; Turley ve Milliman, 2000). Bitner (1990)
hizmet sunumunda bir sorun ortaya ¢ikmasi durumunda, isgérenler eger profesyonel
goriinmeyen bir giyimdeyse tiiketicinin daha olumsuz bir tutum edinecegini ifade
etmektedir. Ortamdaki ¢alisanlarin sayis1 ve bunlarin dost canlis1 davranislari, tiiketicilerin
memnuniyet ve uyarilma seviyelerini arttirmakta ve dolayisiyla satin alma niyetlerini
olumlu yonde etkilmektedir (Baker vd., 1992). Digerlerine nazaran daha fazla sayida satis
calisam1 olan magazalar tiiketiciler tarafindan daha az satig calisani olan magazalara
nazaran daha iyi bir hizmet kalitesine sahip olarak algilanmaktadir (Baker vd., 1994,
Hutton ve Richardson, 1995).
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Bagozzi (1978), Davis ve Silk (1972) ve Weitz (1981) yaptiklari ¢caligmalarda satis
calisan1 ile tiiketici arasindaki iletisimin, tiiketicinin satin alma davranigindaki 6nemine
vurguda bulunmaktadirlar. Babin vd. (1995) gore tiiketicinin satin alma davranisi, satis
calisani ile kurdugu iletisimin duygu derecesine gore degisebilmektedir. Yu ve Bastin
(2010) galismalarinda tiiketici yaninda bulunan bir arkadasindan veya satis ¢alisanindan
Ovgili aldiginda satin alma davranigi gosterme olasiligi yiikselecektir demektedirler. Satis
caligsanlari, tiiketici i¢in aligverisi ve ortami ne kadar hos kilabilir ve tiiketiciye ne kadar
yardimei1 olabilirse o kadar basarili olacaktir; hatta satig ¢alisaninin sohbeti bile tiiketicide
bir minnet duygusuna sebep olabilmekte ve onu aligverise yonlendirebilmektedir (Jones,

1999).

2.1.1.2 Fiziksel Cevre

Fiziksel ¢evre durumun en gozle goriilebilen g¢evresidir. Konum, dekor, sesler,
1siklandirma, miizik, renkler, kokular, teshir {initeleri gibi unsurlar1 barindirir ve bunlar
ayn1 zamanda birer uyarandir (Belk, 1975). Tiiketicinin aligveris ortaminda bu uyaranlarin
bazen yalnizca biri, bazen de birkag tanesine maruz kalmasi neticesinde satin alma veya

bilakis almama davranisinin etkilenebilecegi degerlendirilmektedir.

2.1.1.2.1.0rtamda Kullanilan Miizik

Aligveris ¢evresinde kullanilan miizigin, tliketicilerin dikkatini fazlasi ile cezp
etttigi Miliman (1982 ve 1986), Yalch ve Spangenberg (1988, 1990 ve 2000), Baker
(1987), Hui vd. (1997), Matilla ve Wirtz (2001) gibi pek ¢ok arastirmaci tarafindan
vurgulanmaktadir. Literatiirdeki ¢alismalara gére miizigin satis miktari, ortamda gegirilen
zaman ve uyarilma derecesi lizerinde 6nemli bir etkisi vardir. Arastirmacilara gore etkinin
miktar1 ¢calinan miizik tiiri, miizik sesinin yiiksekligi, miizigin temposu ve miizige maruz
kalan tiiketicinin yas1 ile de yakindan ilgilidir (Yalch ve Spangenberg, 1988; Yalch ve
Spangenberg, 2000; Milliman, 1986; Milliman, 1982; Oakes ve North, 2008; Yalch ve
Spangenberg, 1990). Ortamda kullanilan miizigin sonucu {izerinde diger ortam bilesenleri
ile etkilesiminin arac1 etkisi olduguna dikkat ¢eken ¢alismalar bulunmaktadir. Ornegin
miizigin tlirlinlin restoran atmosferi ile uyumlu olmas1 durumunda tiiketici de ortamda daha

uzun siire kalmay1 ve daha fazla harcamay1 arzu edecektir (Baker vd., 1992; Grewal vd.
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2003; Wilson, 2003; Vida, 2008). Ayrica tiikketicinin hosnut olmadigi bir miizik tiiriine
maruz kalmasi durumunda ortamda gegirecegi zaman da azalacaktir (Kellaris ve Mantel,
1994). Kellaris ve Kent (1992), calan miizige gore tliketicilerin ortamda gecirirken
algiladiklar1 zamanin farklilagabildigini, miizikten hosnut kalindigi oOlglide zaman
baskisinin azalacagimi soylemektedirler. Sonug itibari ile tiiketiciler maruz kaldiklart
miizikten hognut kalirlarsa; ¢evrelerini daha olumlu degerlendirmekte (Dubé ve Morin,
2001), bekleme siiresini daha kisa algilamakta (Hui vd., 1997; Bailey ve Areni, 2006),
daha fazla harcamaktadir (Caldwell ve Hibbert, 2002).

Perakende yoneticilerinin de ortamda kullanilan miizigin etkisine inandigini ifade
eden galismalar bulunmaktadir. Ornegin, Linsen’in 1975 yilinda New York bélgesinde
stipermarket isleten 200’in tiizerindeki katilimciyla gerceklestirdigi ¢alismasina gore;
katilimeilarm  %77°si fonda miizik ¢almasinin  tiiketiciler tarafindan  arzu
edildigine, %67 sinin ise bunun tiiketicilere 6nem verildiginin bir gdstergesi olduguna ve
tilkketicilerin magazada daha fazla zaman gecirmelerini sagladigina inandig1 ortaya

cikmustir.

Calisma ortaminda kullanilan miizigin isgdrenler {izerine etkilerine yonelik olarak
yapilan ¢alismalarda ise Roberts (1959) Eastern Havayollar1 sirketinin ¢alisma ortaminda
fonda miizik kullanmasmin isgéren devir hizin1 %53 diisiirdiiglinii tespit etmis; Ross ise
1966 yilinda yaptigi calismada Mississippi Power and Light sirketinin fonda miizik
kullanmasiin isgdrenlerin verimliligini %18.6 arttirdigini, diger taraftan hata oraninin

i1se %37 azaldigini ortaya koymustur.

Aligveris ortaminda kullanilan miizigin somut olarak tiiketici satin alma davranigina
etkisini 6lgen en 6nemli ¢alismalardan birisi de Milliman’in 1982°de yaptigi arastirmadir.
Bu arastirmanin bulgularina gore aligveris ortaminda fonda miizik calmamasi durumunda
ortalama satig tutar1 12.112 USD iken, tam tersi durumda rakamin 16.740 USD’ye ¢ikmis
olup bu durum %38’lik bir farka isaret etmektedir. Ayrica Areni ve Kim (1993) de
tilketicilerin ortamda klasik miizik ¢almasi durumunda daha pahali {irlinleri almaya meyil

gostereceklerini sOylemektedir.
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Sonug itibari ile ortamda kullanilan miizigin gerek isgorenler, gerekse tiiketiciler

tizerinde 6nemli bir etkisi oldugu sdylenebilir.

2.1.1.2.2.0rtamda Kullanilan Renkler

Renkler ve renk kombinasyonlari, tiiketicilerin satin alma davranis1 gostermeleri
icin kullanilan i¢ tasarim bilesenlerinden birisidir (Ellis ve Ficek, 2001; Babin vd., 2003;
Chebat ve Morrin, 2007). Bellizzi vd. (1983) gore tiiketiciler, diger magazalara gére renk
kullanimui ile farklilastirilmis bir ortam atmosferine sahip mekanlarda daha uzun siire vakit

gecirme ve daha fazla satin alma egilimindedirler.

Ellies ve Ficek (2001) renklerin etkisini inceledikleri caligmada cinsiyetin
kullanilan renklerin algilanmasinda araci etkisine temas etmektedirler. Buna gore erkekler
mavi ve tonlarmi, kadinlar ise pembe ve morun tonlarini en begendikleri renk olarak ifade

etmektedirler.

Bu bilgiler 1s1ginda renklerin de aligveris ortaminda satin alma davranigina etki

eden 6nemli durumsal faktdrlerden birisi oldugunu sdylemek miimkiindiir.

2.1.1.2.3.0rtamda Kullanilan Kokular

Ortamda kullanilan koku ve aromalar da ortamin i¢ tasarimi bilesenlerinden birisi

olarak kabul edilmektedir (Spangenberg vd., 1996; Mattila ve Wirtz, 2001).

Bone ve Ellen (1999) 34 calisma lizerinde yaptiklar1 incelemede ortam kokusunun
tiiketicilerin ortama verdikleri tepkiler icin kabul edilebilir diizeyde anlamli ve olumlu bir
etkiye sahip oldugunu tespit etmislerdir. Genel itibari ile bir ortamda koku hos ise tiiketici
girisim; degil ise kaginma davranis1 gosterecektir denilebilir. Bu davranislar tiiketici ortam
kokusunun dogrudan farkinda olmasa bile gerceklesebilir (Ward vd., 2007; Bradford ve
Desrochers, 2009). Parsons’a (2009) gore ortam kokusu eger algilanan magaza tiirii ile
oOrtiisiyorsa  tiiketici  olumlu tepkilere; Ortiismiiyorsa olumsuz tepkilere sebep
olabilmektedir. Ornegin Spangenberg vd. (2006) yaptiklari ¢aligmada ortam kokusunun

cinsiyetlere gore de farklilasmasi gerektigini iddia etmektedirler. Bu caligmada erkekler
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icin giil esansi, kadinlar i¢in ise vanilya esansi kullanmislar ve bu kokulara maruz kalan
kadin ve erkeklerin aligveris ortaminda daha uzun siire vakit gecirdiklerini ve daha yiiksek

tutarlarda harcama yaptiklarini tespit etmislerdir.

2.1.1.2.4.0rtam Sicakhgi

Literatiirdeki pek cok ¢alismada ortam sicakligi seviyesi ile magazada kalma siiresi
arasinda anlamli bir iligski bulunamamistir (Wakefield ve Baker, 1998). Anlasilmaktadir ki
kabul edilebilir seviyedeki ortam sicakligi tiiketicilerin géziine ¢carpmamakla beraber; bu
seviyenin c¢ok yliksek veya c¢ok diisiik olmasi durumunda tiiketicinin ortamdan kaginma

davranis1 gostermesi beklenebilir (Baker, 1987).

2.1.1.2.5.0rtamda Kullamlan Teshir Yontemleri

Mevcut calismalar gostermektedir ki {iriiniin nasil teshir edildiginin de tiiketici
davranisi iizerinde dnemli bir etkisi vardir. Magazalardaki {iriin teshirleri tiiketicilerin
promosyon ve fiyat indirimlerine olan dikkatini arttirirken marka sadakatini diistirmektedir
(Bawa vd., 1989). Sik alinan friinler igin teshir etkisi plansiz satin alma davranisini

arttirirken planl satin alma davranisi izerinde bir etkiye sahip degildir (Inman vd., 2009).

Literatiirdeki arastirmalara istinaden teshirde diger iiriinlere nazaran daha genis yer
alan Uriinlerin daha fazla tercih edildigi fakat belirli bir seviyeden daha yukarida teshir
edilmeleri durumunda bu durumun gegersiz oldugu goriilmektedir (Curhan, 1973). En iyi
raf yerlesimi goz hizasinin hemen altinda ve rafin baslangicinda olmalidir. Cesitli tabela,
kart, isaret vb. ile vurgulanan indirimli fiyatlar da iriiniin se¢ilme olasiligin1 arttirmaktadir.
Biligsel olarak bilgi ihtiyaci yiiksek olan tiiketiciler i¢in sadece fiyat indiriminin yazilmasi
yeterli olmamakta, buna ek olarak eski fiyatin da belirtilmesi gerekmektedir (Inman vd.,
1990). Daha da 6tesinde bu tiir duyurum araglarinin igerdigi bilgiden ziyade bunlarin nasil
teshir edildigi de olduk¢a 6nemlidir. Tiiketiciler birbirine ¢ok yakin iki iirlin arasinda tercih
yapmak zorunda kaldiklarinda digerine nazaran goreceli olarak daha fazla bilgi icereni
tercih etmekte; fakat iirlinlerden biri tiiketici nazarinda digerine gore iistiin kalite 6zelligine

sahipse daha az bilgi icereni tercih etmektedirler (Patton III, 1981).
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Nihayetinde gerek algilanan gerekse fiziksel ¢cevreden kaynaklanan pek ¢ok dissal
uyaranin tiiketicinin aligveris ortamina dair degerlendirmelerinde etkili oldugunu séylemek
miimkiindiir. Bu degerlendirmelerin alt boyutlarinin da kompulsif satin alma davranisi
tizerindeki etkilerinin ayrica incelenerek konunun kapsaminin daha genis ve anlamli bir

sekilde ortaya konulmasi ile literatiire daha etkin bir katki verilebilecegi diistiniilmektedir.

2.1.1.3. Tiiketicinin Bireysel Ozellikleri ve Durumsal Faktorler

Tiiketicilerin yas ve cinsiyet gibi demografik Ozelliklerinin yani sira kisilik
Ozelliklerinin de satin alma davraniglarinda oldukca etkili oldugu bilinmektedir. Bu
ozellikler ayn1 sekilde bireylerin durumsal faktorler karsisinda sergiledikleri davraniglar ve
durumsal faktorleri algilamalari noktasinda da belirleyici olabilmektedir. Bu sebeple,
tiketicilerin  bireysel ozellikleri ile durumsal faktorlere dair arasgtirmalara da
deginilmesinde fayda gorilmiistiir. Kisilik kavraminin kapsami tek basma bir arastirma
konusu oldugundan ve ulusal tez merkezinde konu ile ilgili tez bulundugundan dolay1

arastirmanin kapsami disinda birakilmistir.

2.1.1.3.1.Kisilik

Kisilik 6zellikleri de bireyin tepkileri i¢in moderatér durumundadir. Mehrabian ve
Russel (1974) yaptiklar ¢alismada bireyleri ayirt ediciler ve ayirt etmeyenler olarak ikiye
ayirmiglardir. Ayirt ediciler bir mekana girdiklerinde ortam bilesenlerini 6nemli ve daha az
onemli olarak ayirmaktadirlar. Ayirt etmeyenler ise tersine bdyle bir ayrima gitmezler ve
dolayisiyla 6zgiin ve karmasik mekanlarda ayirt edicilere gore daha fazla uyarilmaktadirlar.
Benzer bir calisma da 1975 yilinda Grossbart vd. tarafindan yliriitiilmiistiir. Bu ¢alismada
Zuckerman’in “Heyecan Arama Olgegi’ni (Sensation-Seeking Scale) kullanmislardir. Her
ne kadar ampirik kamit olmasa da heyecan arayanlarin karmasik, degisen,
yapilandirilmamis ortamlari tercih ettikleri ve bu sebeple daha fazla g¢esit iceren aligveris
cevrelerini tercih ettiklerini iddia etmektedirler. Ayrica buna ek olarak diisikk heyecan
arayanlara nazaran yiiksek heyecan arayisi i¢inde olanlarin ¢evreden gelen uyaranlara karsi

daha duyarli oldugunu da 6ne siirmektedirler.
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Diger taraftan Schwartz vd. (2002) maksimize ediciler ve tatminciler seklinde bir
ayrima gitmislerdir. Buna gore maksimize edicilerin en iyi karar1 verebilmek i¢in pek ¢ok
segenek arasindan karar verdiklerini, tatmincilerin ise en iyinin pesinde kosmaktansa
yeterince iyiyi aradiklarini ifade etmektedirler. Buna istinaden maksimize edicilerin iiriin
ile ilgili olmayan ortam uyaranlarindan fazla etkilenmedikleri, se¢enegin ¢ok oldugu

durumlarda zaman baskisindan etkilendikleri diigiiniilebilir (Chowdhury vd., 2009).

2.1.1.3.2. Cinsiyet

Literatiirdeki calismalara gore bir diger énemli moderator de cinsiyettir. Ornegin
d’Astous’un 2000 yilinda yaptigi caligmada elde ettigi bulgulara gore rahatsizlik verici
aligveris cevrelerini incelemis ve kadinlarin erkeklere nazaran uygun olmayan ortam
1sisindan, kalabaliktan ve ortam biiyiikliiglinden daha fazla etkilendigini tespit etmistir.
Diger taraftan kadinlarin triinii degerlendirirken, satis elemanlarmin davraniglarindan
erkeklere nazaran daha az etkilendigini de ifade edilmektedir (Raajpoot vd., 2008). Ayrica
magaza i¢i uyaranlarin kadimnlarin plansiz aligveris davranisi gostermesinde erkeklere

nazaran daha yiiksek bir etkiye sahip oldugu da anlasilmaktadir (Inman vd., 2009).

Hart vd. (2007) erkeklerin aligveristen duyduklar1 mutluluk yiiksekse ayni yerden
aligveris yapma niyetlerinin kadinlara nazaran daha yiiksek oldugunu, bunun da sebebinin
geemis olumlu tecriibelerinin bir sonraki aligverisi tamamlamasinda kendilerine daha hizl
bir sonug aldirabilecegini diisiinmek oldugunu belirtmektedirler. Ayrica Grewal vd. (2003)
erkeklerin sira beklerken gegen zamani kadinlara nazaran daha uzun algiladiklar1 ve bu
durumun ortamin degerlendirilmesinde erkeklerde daha olumsuz bir etki biraktigini tespit

etmislerdir. Dolayisiyla algilanan zamanin cinsiyetlere gore farklilik gosterdigi sdylenebilir.

2.1.1.3.3. Yas

Durumsal faktorleri algilamada bir diger onemli demografik o6zellik de yastir.
d’Astous (2000) tiiketicilerin yas1 yiikseldik¢e aradiklarini bulamadiklarinda, ortamda kotii
kokuya maruz kaldiklarinda, ortam temiz degilse, satis ¢alisan1 tarafindan aldatildiklarinda
veya satis baskisina maruz kaldiklarinda rahatsizlik ve memnuniyetsizlikleri de artmaktadir

demektedir. Inman vd. (2009) hane halki niifusu arttik¢a ortam uyaranlarinin da etkisi ile
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plansiz aligverisin de arttigini, ¢iinkli her bir bireyin ihtiyaglarinin akilda tutulmasinin

zorlagtigini ifade etmektedirler.

2.1.1.3.4. Egitim Diizeyi

Egitim seviyesi, pazarlama arastirmalarinda satin alma davranmigini agiklamak ve
bireyin sosyo-ekonomik diizeyini belirlemek i¢in kullanilan 6nemli kriterlerden birisidir
(Sana, 2012). Varsayimsal olarak egitim seviyesi yiiksek bireylerin, egitim seviyesi diisiik
bireylere nazaran daha iyi karar vericiler oldugu ve bu sebeple hatali bir alisveris karar
vermelerinin daha diigiik bir ihtimal oldugu diisiiniilmektedir (Loudon ve Bitta, 1993).
Bellenger vd. (1977), egitim seviyesinin bireyin aligveris ortamini algilamasima ve
yorumlamasina etkisi olduguna dikkat ¢ekmektedirler. Hausman ve Leitbag (2005) ise,
egitim diizeyi ile bireyin magaza tercihi arasinda anlamli bir iliski olmadigini ileri

surmektedir.

2.1.1.3.5. Medeni Durum

Tiiketicilerin satin alma kararlarin1 etkileyen ic¢sel sosyo-demografik faktorlerden
birisi de medeni durumdur (Diehl ve Terlutter, 2006: 284). Mitchela (1999) gore, evli ve
bekar bireylerin satin alma kararlarinda farkli diisiince setleri ve degerlendirme siirecleri
vardir. Arastirmalar genel olarak, medeni durum ile magaza tercihi arasinda bir iligki

olmadigini da ileri siirmektedir (Groeppel-Klein, 1999; Dhurup, 2008; Hinson, 2012).

2.2. Mehrabian ve Russel’in Uyaran-Organizma-Tepki Modeli

Aligveris ortamina dair durumsal faktorler ile ilgili literatiirde siklikla kullanilan
yaklagimlardan birisi Mehrabian ve Russel’in (1974) uyaran-organizma-tepki modelidir.
Bu teoriye gore cevresel uyaranlar; memnuniyet gibi duygusal durumu etkiler, buna
istinaden uyar1 ve baskinlik durumlari ortaya ¢ikar ve birey bir davranigi gosterme veya
kaginma davranig1 gosterir. Mehrabian ve Russel modeline gore varsayimsal olarak biitiin
duygusal tepkiler nihayetinde memnuniyet, uyarilma ve baskinlik boyutlarindan en az

birinin veya birden fazlasinin kombinasyonu neticesinde ortaya ¢ikmaktadir.
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Mehrabian ve Russel’in g¢evresel psikoloji modeli uyaran-organizma-tepki (SOR)
paradigmasina dayanmaktadir. “Cevresel psikoloji temel olarak fiziksel uyaranlarin insan
duygularina dogrudan etkisi ve fiziksel uyaramn ¢alisma performansi veya sosyal etkilesim
gibi muhtelif davranmslara etkisi ile ilgilenmektedir” (Mehrabian ve Russell, 1974: 4).
Modelin iki varsayimi vardir. Birincisi, insanlarin duygulart nihayetinde neyi nasil
yapmalar1 gerektiginde belirleyici olmaktadir. ikincisi, insanlar farkli gevrelerde farkli
duygu bilesimleri ile tepki vermektedirler (Tai ve Fung, 1997). UOT modeli; ¢evrenin
uyaran etkilerinin harekete geg/kagin tepkilerine etkisini, tiiketicinin duygu degisimleri
cergevesinde ele almaktadir. Bu modelde duygusal durum, harekete geg¢/kagin tepkisi araci
etkiye sahiptir. Netice itibari ile model fiziksel ¢evrenin duygusal duruma etkisini ve
bunun da davranis1 nasil sekillendirdigi ile ilgilidir. Diger taraftan Mehrabian, pek cok
calismada ihmal edilmis olsa da kisilik 6zelliklerinin de bu kavram igerisinde ele alinmasi
gerektigini ifade etmektedir. Cilinkii tiiketicinin tepkisi, bireyin uyarana dair segiciligi buna
baglidir. Baker vd. (1992), Donovan ve Rossiter (1982), Mummalaneni (2005) gibi
yazarlar UOT modelini fiziksel ve sanal aligveris cevresi ile tliketici davranmiglarini bir

arada incelemek i¢in kullanmislardir.

Mehrabian ve Russell’in gevresel psikoloji modeli perakendeciler igin aligveris
ortaminin etkilerini, tiiketicilerin bilissel degerlendirmelerini, duygularinin degisimini ve

davranigsal ¢iktilarini 6lgmenin en 6nemli yontemlerinden biridir.

2.2.1. Uyaran

Uyaran kavramsal olarak bir hareketi tahrik veya tesvik eden manasinda ele
alinmaktadir (Bagozzi, 1980; Belk, 1975). Tiiketici davranislar1 acisindan ele alindiginda
uyaran, karar verme siireci ile etkilesimde olan digsal etkilerdir (Sherman vd., 1997).
Uyaran-Organizma-Tepki (UOT) modeli perakende aligveris ortami igin uygulandiginda
magaza atmosferi bilesenleri, aligveris ortaminin uyaranlari olarak ele alinmaktadir. Bu
bilesenler tiiketicilerin perakendeciyi degerlendirme siirecleri i¢in Onciildiirler. Bitner’e
(1992) goére magaza atmosferi, perakendeci tarafindan yapay olarak olusturulan bir
ortamdir ve igerisinde mesajlar, tavsiyeler, isaretler vb. igerir ve bunlarin biitiinii

perakendeci imajim1 olusturur. Fiziksel ¢evreyi olustururken kullanilan araglar ile bir satin
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alma atmosferi yaratarak tiiketicinin satin alma davranigi goéstermesini saglayacak

duygulari ortaya ¢ikartmayr amaglar.

Uriin tasarimi, renkler, miizik hatta kokular dahi tiiketicilerin dikkatini
cekebilmekte, ruh hallerini yiikseltebilmekte ve iiriin ile etkilesim kurmalar1 konusunda bir
uyaran etkisine sebep olabilmekte ve satin alma kararina etki edebilmektedir (Donovan ve

Rossiter, 1982; Hart ve Davies, 1996; Oakes, 2000).

Uyarilma, tliketicinin hissettigi heyecanin perakende c¢evresine girdigi anda ortaya
¢ikan cosku durumudur (Donovan ve Rositter, 1982). Uyaran-organizma-tepki ¢ercevesine
gore perakende cevresi ile ilgili algilar uyarilmayr olumlu yoénde etkilemektedir

(Mehrabian ve Russell, 1974; Donovan ve Rossiter, 1982; Bitner, 1992).

Memnuniyet ve uyarilma durumlari birbirleri ile etkilesim halindedir. Zira
memnuniyet sifir olsa bile uyaranin moderator etkisi sebebi ile birey olumlu tepki
verebilmektedir. Diger taraftan memnuniyetsizlik yaratan bir ¢evrede ortaya cikan yliksek

uyarilma durumu olumsuz tepkiye sebep olmaktadir (Mehrabian ve Russell, 1974).

2.2.2. Organizma

“Organizma kavrami, bireyin maruz kaldigi uyaran ile davrans karari arasinda
gegen stireci tamimlamaktadir” (Bagozzi, 1986: 46). Bagozzi’nin (1986) ifadesine gore
konuya dahil siirecler ve yapilar algisal olarak; psikolojik, duygusal ve diislinsel yapilardan
olusmaktadir. Arastirmacilar, bireylerin fiziksel ¢evre ile ilgili iki tiirlii igsel degerlendirme
durumunda bulunduklarini ve bunlarin biligsel ve duygusal oldugunu ifade etmektedirler
(Mehrabian ve Russell, 1974; Zeithaml, 1988). Bu ¢alisma 6zelinde organizma kavrami,

tiikketiciyi ifade edecek sekilde ele alinmaktadir.

2.2.2.1 Bilissel Degerlendirme

Biligsel degerlendirme tiiketici algi siireci, bilgi isleme siireci ve uygun sonug

cikarma teorisi kapsaminda ele alinmaktadir (Bettman, 1979; Zeithaml, 1988).

28



Algi ise, duyusal uyaranlarin anlaml bilgiye dontistiirtildiigi psikolojik bir stirectir
(Bettman, 1979). Alisveris ortamu ile ilgili olarak fiyat, tiriin, hizmet kalitesi vb. algilanan

uyaranlar; tiiketicilere saticiya dair 6nemli bir bilgi seti sunmaktadir (Baker vd., 2002).

Literatiirdeki baz1 ¢alismalar magaza ¢evresinin tiiketicilerin bilissel tepkisi iizerine
etkisinden bahsetmektedirler. Baker vd. (1994) tiiketicilerin yiiksek {irlin ve hizmet kalitesi
algilarmin prestij imaji kullanan magazalarda indirim magazalarina gére daha yiiksek
oldugunu tespit etmislerdir. Bitner (1990) fiziksel c¢evrenin goriintiisliniin tiiketiciler
tizerinde firmanin giivenilirligine dair bir fikir edinmede etkisi oldugunu vurgulamaktadir.
Grewal ve Baker (1994) tiiketicilerin yiiksek sosyal ¢evre imaji sergileyen magazalarda
diisiik sosyal cevre imaji cizen magazalara nazaran daha yiiksek bir fiyat seviyesi

algiladiklarini ortaya koymustur.

Bu bilgilerden hareketle aligveris yapilan yerin fiziksel gevresinin tiiketiciler i¢in
pek ¢ok farkli uyaran barindirdigi s6ylenebilir. Hal boyle iken, tiiketici her bir uyaran igin
farkli biligsel degerlendirme siirecleri isletmek zorunda kalmaktadir. Bu siiregler
neticesinde kaginma davranisi sergilemesini gerektirecek diizeyde yiiksek bir uyarana
maruz kalmasi durumunda ortami terk ederek kaginma davranisi gosterecek, aksi durumda

ise ortami1 ancak arzu ettigi durumda terk edecektir.

2.2.2.2.Duygusal Degerlendirme

Duygusal durum veya duygusal degerlendirme cekici, degerli veya tercih edilebilir
bir hedeften ziyade bir yargidir (Russell ve Snodgrass, 1987). Mehrabian ve Russell (1974)

her tiirlii ¢evrenin bireyde farkli bir duygusal durum yarattig1 varsayiminda bulunmuslardir.

Mehrabian ve Russell (1974) bireyin zihninde irettigi duygusal durumlarin ¢
boyutu oldugunu belirtmektedirler. Bu boyutlar; memnuniyet, baskinlik ve uyarilmadir
(MBU). Bu yaklasima PAD (pleasure, arousal, dominance) ¢ergevesi de denilmektedir. Bu
duygusal tepkiler bireye fiziksel c¢evreyi terk et veya kal karari vermesinde yol
gostermektedir (Bennett, 2005). Bu ii¢ boyut genel olarak UOT modelinin organizma

boyutuna tekabiil etmektedir. Memnuniyet hali bireyin fiziksel ortami zevkli bulup
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bulmamasi ile ilgilidir. Uyarilma boyutu bireyin fiziksel ¢evreden ne kadar uyarildigini

degerlendirdigi asamadir.

Baskinlik bileseni ise bireyin i¢inde buldugu fiziksel c¢evrede kendisini baskin
(kontrolii elinde tutan) veya cekinik (kontrol edilen) olarak tanimlama seklidir (Mehrabian
ve Russell, 1974). Diger taraftan sonradan yapilan calismalarda baskinlik boyutunun

davranisa etkisi olmadigin1 sdyleyen arastirmacilar da bulunmaktadir (Ward ve Russell,
1981).

Donovan ve Rossiter (1982) memnuniyet ve uyarilma boyutlarinin tiiketicilerin
aligveris ortaminda daha ¢ok zaman gecirme ve daha fazla miktarlarda para harcama
egilimleri ilizerinde olumlu etkiye sahip oldugunu tespit etmislerdir. Baker vd. (1992)
aragtirmalarinda duygusal durum ile satin alma egilimi arasinda olumlu yonde bir iliski

oldugunu tespit etmisglerdir.

Sonug itibari ile literatiirdeki caligmalara istinaden memnuniyet ve uyarilmanin,
tilketicinin aligveris ortamini algilamasina ve satin alma niyetine olan etkisine vurguda

bulundugunu sdéylemek miimkiindiir.

2.2.3.Tepki

Tepki kavramu tiiketicinin tutum ve davranis gibi psikolojik tepkilerini ifade
etmektedir (Bagozzi, 1986). Perakende ortaminin tiiketicilerin; satin alinan iriinlerin
miktari, harcanan toplam para, tiiketicinin aligveris ortamindan hosnutlugunun derecesi

gibi davranigsal niyetleri ortaya koyan bilesenlerden olugmaktadir (Sherman ve Smith,
1986).

Perakende baglaminda tepki kavrami c¢ogunlukla harekete ge¢ veya kagin
davranigini ifade etmek i¢in kullanilmaktadir. Harekete ge¢ kavrami magazada kalma,
aligverise devam etme, magazada uzun zaman gecirme; kacin kavrami ise harekete geg
kavraminin tersi olacak sekilde magazadan ¢ikma ve bir daha geri donmeme, magazadan
aligveris yapmaktan imtina etmek gibi durumlar1 acgiklayabilmek ic¢in kullanilmaktadir

(Mehrabian ve Russell, 1974).
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Turley ve Milliman (2000) yaptiklar1 g¢alismada alisveris ortaminin fiziksel
gevresinin ortamda harcanan zaman, incelenen {iiriinler, ihtiya¢ duyulan bilginin diizeyi ve
tatmin {lizerinde etkisi oldugunu tespit etmislerdir. Donovan ve Rossiter (1982) de satin
alan iriinlerin sayisinin, magazada harcanan zaman ve paranin miktarinin tiiketicinin
aligveris ortami c¢evresini begenip begenmemesi ile ilintili oldugunu ifade etmektedirler.
Zeithaml vd. (1996) davranissal niyet i¢in bes boyut tanimlamislardir. Bunlar; sadik kalma,
degistirme arzusu, daha fazla 6deme egilimi, soruna digsal tepki ve soruna igsel tepkidir.
Donovan ve Rossiter (1982) yaptiklart ¢calismada harekete ge¢gme tepkilerinin ortam dig
cevresi ve atmosferi ile sekillenen duygusal tepkilerden etkilendigini tespit etmislerdir.
Ayrica arastirmacilar fiziksel ¢evre kosullarinin boyutlari ile harekete geg/ka¢ davranisi
arasinda dogrudan bir iliski oldugunu da ortaya koymuslardir (Crowley, 1993; Hirsch,
1995; Herrington ve Capella, 1996).

2.2.4.Uyaran Organizma Tepki Modeli ile Tlgili Calismalar

Donovan ve Rositter (1982), UOT modelini perakende magaza tasarimi ile
organizma ve tepki degiskenleri c¢ergevesinde ele almistir. Netice itibari ile
perakendecideki gevresel etkilerin; tiiketicilerin duygusal durumlar: tizerinde etkili oldugu,
tiikketiciler her ne kadar uyaranlara dair tam bir farkindalik igerisinde olmasalar bile
uyaranlarin  harekete ge¢/kacin davramisi gostermelerinde etkili oldugunu ifade
etmektedirler. Ek olarak duygusal baskinlik durumunun perakende g¢evresi i¢in anlaml
olmadigi ifade etmisler; davranis1 gosterme/kaginma konusunda memnuniyet duygusal
durumu O6nemli bir etkiye sahipken; duygusal uyarilma sadece memnuniyet duygusal
durumu mevcutken olumlu bir etkiye sahiptir demektedirler. Sherman ve Smith (1986) de

calismalarinda benzer sonuglara ulagmiglardir.

Uyaran Organizma Tepki
Fiziksel Ic — ¥ Harekete gec

veya

Cevre Degerlendirme Kagin

Sekil 3 Uyaran-Organizma-Tepki Modeli
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Memnuniyet kavrami, tiiketicinin kendisini perakende aligveris ortaminda ne kadar
mutlu, iyi, tatmin olmus ve neseli hissettigi ile alakalidir (Donovan ve Rossiter, 1982).
Uyaran-organizma-tepki g¢ergevesinde perakende gevresi ile ilgili algilar memnuniyet ile
dogru yonli iliskilidir (Mehrabian ve Russell, 1974; Bitner, 1992).

Mehrabian ve Russel (1974) ambiyans (aydinlatma ve miizik) ile sosyal etkenlerin
(calisanlarin sayist ve ne kadar dost canlist olduklar1) katilimcilarin memnuniyet ve
uyarilma derecelerine etkileri ile bunun satin alma niyetine etkisini incelemisler ve
katilimcilarin bu gevreye girisim ve kaginma seklinde tepki verdiklerini tespit etmislerdir.
Girisim davranisi ¢evreyi kesfetmek i¢in kalmayi; kaginma ise ortami terk etme istegi ve
kesfetmekten imtina etmeyi ifade etmektedir. Aligveris ortamu tiiketiciler i¢in daha uzun
siire kalma ve kesfetme niyeti yaratabilmektedir dolayisiyla bu durum calisanlarla da
etkilesimi arttirmaktadir (Dawson vd., 1990; Donovan ve Rossiter, 1982), olumlu bir
magaza imaj1 yaratmaktadir (Darden ve Babin, 1994), hizmet ve iirlin kalitesi algisini
yiikseltmektedir (Baker vd., 1994). Alisveris ortamu tiiketicilerin uzun zaman gegirdikleri
ozellikle moda iirlinlerini satan perakendeciler i¢cin dnemlidir (Gagliano ve Hathcote, 1994).
Perakendeciler magaza atmasoferini manipiile ederek rakiplerinden farklilasabilmektedirler
(Newman ve Patel, 2004). Kotler (1973) ve Bitner’e (1992) gore fiziksel hizmet gevresi
perakendeci imaji olusturmada ve tiiketicide bilissel ve duygusal olumlu bir etki

birakmakta 6nemli etkiye sahiptir.

Bitner  (1992), Mehrabian-Russel’in  uyaran-organizma-tepki ~ modelini
genigletmistir. ilk olarak Bitner’e gore alisveris ortamu ile ilgili olarak tiiketicinin algilart
bir biitiin olarak ele almmalidir. ikincisi ise kisilik dzellikleri ve egilimler, algi ile isletme

cevresi arasinda moderator etkiye sahiptir demektedir.
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BOLUM II1. BENLIK

3.1. Benlik Kavrami ve Benlik Kavraminin Farkh Boyutlar:

Bireylerin; davraniglarina, tutumlarina ve tepkilerine etki eden kendilerine dair pek
cok farkli tasavvurlart vardir. Weiten vd. (2014) gore bu tasavvuru gelistirmede ana
etkenlerden birisi de benlik kavramidir. Bu etken genis kapsamda bireyin kendisine dair
akademik, cinsiyet, yas, 1rksal kimlik gibi birbirinden farkli 6zelliklerini ifade eden ¢ok
boyutlu bir yap1 olarak tanimlanabilir (Shavelson ve Bolus,1982; Bong ve Clark, 1999;
Shavelson vd., 1976). Baska bir ifade ile benlik, bireylerin uyaranlara kars1 segiciliklerini

ortaya koymaktadir. Bireyin diisiince yapisini ortaya koyan en belirgin kavramdir.

Benlik kavraminin tartisilmaya ne zaman basladigi net olarak bilinmemekle beraber
Ahamkara tarafindan 3.000 yil 6nce ilk kez ortaya konuldugu diisiiniilmektedir. Diger
taraftan Yoga gibi dogunun ruhani onderlerinin de asirlar 6nce bu konuya degindikleri
goriilmektedir. Batida ise kavramin popiilerlesmesi Rogers ve Maslow’un c¢abalari ile
olmustur. Rogers’a gore her birey ideal bir benlige ulasabilmek i¢in ¢abalamaktadir. Ek
olarak Rogers, psikolojik olarak saglikli bireylerin; diger bireylerin beklentileri ile
sekillendirilen rollerden kagindiklarint ve bunun yerine kendilerine yonelik yargilar
gelistirdiklerini teorilestirmistir. Diger taraftan nevrotik bireylerin benlikleri ise kendi
becerileri ile ortiismemektedir. Aronson vd. (2007) gore bu tip bireyler yasadiklari
tecriibeleri reddeder ve boylece kendilerini korumaya alarak diger bireyler tarafindan kabul

gérmeyi bekler.

Turner (1987) tarafindan ortaya konulan kendini smiflandirma kuramina gore
benlik en az iki seviyeden olusur. Bunlar kisisel ve sosyal kimliklerdir. Baska bir ifade ile
bireyin kendini degerlendirmesi kisisel algilar1 ve digerlerinin onu nasil ayirt ettigine
baglidir. Kisisel kimlik; bireyi digerlerinden ayiran kisisel ozellikler ve diger karakteristik
ozelliklerden olusur. “Sosyal kimlik ise bireyin ait oldugu gruplari, dini, okudugu okulu vb.
icerir” (Turner vd., 1979: 192). Markus’a gore (1986: 64) “benlik bireyin; benlik katilimi,

benlik semasi, benlik saygisi, benlik imgesi gibi bilislerinin toplamidir”.
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Diger bireylerle yasanan etkilesim ve onlardan beklenen  tahmini
degerlendirmelerin bireyin davranislarina etki ettikleri bilinmektedir. “Sembolik etkilesime
gore bireyin benligi diger bireyleri algilamasina ve onlara verdigi karsiliklara baghdir”
(Grubb ve Grathwohl, 1967: 22). Solomon, bunu yansimali degerlendirme olarak
adlandirmaktadir. Grubb ve Garthwohl’un (1967: 24) varsayimina gore “birey etkilesim

stiresince kendisini gelistirmek i¢in ¢aba gosterecektir”.

Benlik ile ilgili yapilan ¢alismalarda pek ¢ok yapiya yer verildigi goriilmektedir.
Fakat dort boyutu genel itibari ile bir kesisim kiimesi olusturmaktadir:

o Gergek benlik: Bireyin gergekte kendisini nasil gordiigi,

o Ideal benlik: Bireyin kendisini nasil gérmek istedigi,

o Sosyal benlik: Bireyin digerleri tarafindan nasil goriindiigiine dair
diistincesi,

o Ideal sosyal benlik: Bireyin digerleri tarafindan nasil gériinmeyi arzu

ettigi (Jamal ve Goode, 2001; Achouri ve Bouslama, 2010; Sirgy, 1982).

Bracken de 1992 yilinda yaptigi ¢alismada benlik ile iligkili alt1 spesifik alan tespit
etmistir. Bu alanlar; sosyal “diger insanlarla isbirligi yapabilme becerisi”, rekabet “temel
gereksinimleri algilayabilme yetisi”, etkilenme “duygusal durumlarinin farkinda olma”,
fiziksel “goriiniim, saglik, fiziksel durum ve genel goriiniim ile ilgili hisler”, akademik
“okuldaki basar1 ve basarisizliklar” ve “aile birimi igerisinde ne kadar iyi bir amaca sahip

oldugu”dur.

Basta Sirgy (1982) olmak tizere pek ¢ok arastirmaciya gore benlik kavrami tek bir
yapidan olusmamakta, daha ziyade ¢ok boyutlu bir yapidadir. Bu soylemi destekleyen
diger aragtirmacilar arasinda Belch (1978), Maheshwari (1974) ve Todd (2001) gibi

isimler de bulunmaktadir.

Benligin, gercek benligin (bireyin gergekte kendisini nasil algiladigi) disindaki
varsayimsal boyutlart; ideal benlik yani bireyin kendini nasil algilamak istedigi (Belch,
1978; Dolich, 1969), sosyal benlik yani bireyin digerleri tarafindan nasil algilandigina dair
diisiincesi (Sirgy, 1982), ideal sosyal benlik yani bireyin digerleri tarafindan nasil

algilanmak istedigi (Maheshwari, 1974), beklenen benlik yani gergek benlik ile ideal
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benlik arasinda kalan bolge (Sanchez vd., 1975) ve durumsal benliktir (Schenk ve Holman,
1980).

Gergek benlik ile triin imgesi arasindaki uyum ile ilgili ampirik kanitlar
bulunmaktadir. Buna gore tiiketiciler i¢in benlikleri ile {irlin imgesi arasinda bir uyum
olmasi durumunda, {iriinii tercih etme olasiliklar1 artmaktadir. Ideal benlik imgesi ile {iriin
imgesi arasindaki uyum sonucunda tiiketicinin tercihini kendi benlik imgesi ile ortiisenden
yana kullandigina dair bulgular vardir. Diger taraftan sosyal benlik imgesi ve {iriin imgesi
arasindaki uyum neticesinde sekillenen tiiketici tercihlerine dair yeterince bulgu yoktur
(Sirgy, 1982).

Sonug itibari ile benlik kavraminin ¢ok boyutlu bir yapist oldugunu sdylemek
yerinde olacaktir. Dolayisiyla benlik kavramu ile ilgili ¢ikarimlarda bulunurken bu ¢ok

boyutlulugun etkileri de dikkate alinmalidir.

3.2. Benlik Teorisi

Benlik teorisi esasen 6z degerlendirme ile ilgilidir. Temel olarak ben kavrami ve
benligin tutarlilig: ile stirdiirtilebilirligi lizerine odaklanmaktadir. Benlik kavrami oldukca
karmasik olmakla beraber pek cok farkli arastirmaci tarafindan pek ¢ok farkli sekilde de
tanimlanmaktadir. Genel itibari ile mevcut tanimlarin ortak paydasini Shavelson vd. (1976)
tarafindan ortaya konulan model ile ifade etmek miimkiindiir. Bu modele gore benlik
kavrami “bireyin kendisine dair algisidir” (Shavelson vd., 1976: 411) seklinde

tanimlanmaktadir.

James (1890), Grubb ve Grathwohl (1967), Sirgy ve Samli (1985), Belk (1988),
Wallendorf ve Arnould (1988), Kleine 111 vd. (1993), Todd (2001) ve Underwood (2003)
gibi pek ¢ok arastirmaci, yillar igerisinde bireylerin bir 6z kimlik yaratma ve siirdiirebilme
gayretinde oldugunu o6ne siiren ¢aligmalar yapmistir. Bu ¢alismalar ¢ogunlukla insanlarin
birey olarak kim olduklarini tanimlama arzusu i¢inde olduklar1 varsayimu ile yola ¢ikmustir.
Esasen benlik teorisini kavramlagtiran da bu varsayimdir. Her bir arastirmada farkli bir

takim benlik tanimlarina rastlanabilmekle beraber bunlarin ortak noktalar1 ele alindiginda
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benligin gorevi “bireylerin kendilerini digerlerinden farkli bir nesne veya 6zne olarak

tanimlamalarina yardimci olmaktir” denilebilir.

James 1890 yilinda yaptig1 ¢alismadan otiirii benlik kavramini1 tanimlayan ilk kisi
olarak kabul edilir. James’in (1890: 291) ifadesine gore benlik “bir kisinin var olan tiim
fiziksel ozelliklerinin yanmi sira sahip oldugu seyleri de kapsayan genis bir kavramdwr”.
Buradan hareketle aslinda James’e gore benlik konusunun bireyin sadece bedensel,
zihinsel ve ruhsal oOzelliklerinden degil, sahip oldugu seylerden de kaynaklandigi

anlasilmaktadir.

Malhotra (1988: 7) benlik kavramint “bireyin duygu ve diisiincelerinin toplamini
kendisini dzne ve nesne olarak referans alip degerlendirerek vardigi yargidr” seklinde

tanimlamaktadir.

Ball ve Tasaki (1992) benlik kavramimi “bireydeki bilgileri iceren bir
organizasyon” olarak  gormektedir. Bilgiyi tanimlarken de bes bilesenden
bahsetmektedirler. Bunlar; 6zellikler, nesneler, kategoriler, 6nermeler ve semalardir. Birey
bu bilesenleri tutarli bir yontem ile biitlinlestirerek benligini olusturabilir. Ball ve Tasaki
(1992: 157) “bireyler kendilerine atfedilen nedenler isiginda veya diger aracilarla kendi
kisisel ge¢mislerini ve mevcut davramslarin agiklamak egilimindedirler. Bunun igin kendi
davramislarint  degerlendirmek iizere bir c¢ergeve olustururlar ve o0z saygilarini

diizenlerler” demektedir.

Kleine 111 vd. (1993) benligi kavramsallastirirken ben (anlasilan benlik) ve kendim
(bilinen benlik) ile iliskilendirmeyi tercih etmislerdir. Arastirmada ayrimi “kendim
kavrami fiziksel (beden gibi), i¢sel (tutumlar gibi) ve sosyal (bireyin farkl kimlikleri vb.
gibi) konular: kapsarken; ben kavrami ise diisiince ve davramislar: etkileyen bir araci
gibidir. Bu ayrimdan da anlasilacag iizere kendim kavrami etkilesimde bulunulan diger
bireyler tarafindan da anlasilabilmektedir.” seklinde ifade etmektedirler. Benlik kavramin

da bu ikisi lizerinden bir bileske seklinde ifade etmektedirler.

Mevcut teoriler benlik kavramini 6nemli uyumlastirict ve diizenleyici etkileri olan,

dinamik ve biligsel bir yap1 olarak tanimlamaktadir (Baumeister, 1998; Brandtstadter ve
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Greve, 1994; Higgins, 1996; Markus ve Herzog, 1991; Markus ve Wurf, 1987). Bu
tanimlamaya gore benlik kavram1 “karakteri, degeri, farkli boliimlerden olusmus ve benlik

ile ilgili anlamsal anilar iceren ve benzer nitelikli verileri igleyen orgiitlii bir bilgidir”

(Campbell vd., 1996: 141) seklinde ifade edilebilir.

Pek ¢ok motivasyon ve bilis teorisi genel olarak evrensel kabul edilmekle beraber
yakin zamanda yapilan caligmalar, kiiltiirin de bu konular iizerinde etkili oldugunu
gostermektedir. Buna istinaden kiiltir ve benlik arasinda da bir iliskinin varlig
varsayiminda bulunulabilir. Markus ve Kitayama (1991), ¢alismalarinda bireyselci ve
kollektivist topluluklar arasinda bu kiiltiirlerin bir getirisi olarak benlik 6zelliklerinde de
bir farklilik oldugunu belirtmektedirler. Pek ¢ok c¢alismada bu durum kollektivist
topluluklarda bireylerin 6zbenlik kurgusu insasi i¢in birbirlerine bagimli oldugu, oysa
bireyselci topluluklarda 06zbenlik kurgusunun bagimsizca olusturulabildigi seklinde
anlatilmaktadir (Cross ve Gore, 2003; Marsella, 1985; Triandis, 1989 ve 1995; Singelis,
1994). Bagimsiz benlik olusturma modelinde birey sosyal baskidan uzak, kendine has ve
otonom olarak ele alinirken; bagimli benlik olusturma modelinde birey sosyal bir sistemin
parcasidir. Cogunlukla bat1 kiiltiirii ile bir arada anilan bireyselcilikte benlik, kisiye biitiin
eylemlerinde, se¢imlerinde, is yapma yontemlerinde vb. bir temel saglamaktadir
(Rosenberg, 1979; Hattie, 1992). Benlik teorisi bu noktada 6z-tutarlilik, benlik gelistirme
ve benlik dogrulama konularini benlik saygisint koruyan bir mekanizma olarak ele alir
(Cross ve Gore, 2003). Diger taraftan kiiltiir arastirmacilarinin bazilari, benlik kavraminin
bat1 kiiltiiriinde oldugu gibi hep merkezde bulunamayacagini ileri slirmektedirler. Bu
arastirmacilara gore Ozellikle doguda Asya toplumlarinda benlik gelistirmeden ziyade
Ozelestirinin daha biiylik 6neme sahip olmas1 hakliliklarin1 gostermede 6nemli bir kanittir
(Heine vd., 2000). Dolayisiyla bati kiiltiirinde birey benligini gelistirmek i¢in olumlu bir
takim girisimlerde bulunurken, dogu kiiltiirtinde birey ayn seyi yapabilmek icin kendisini
elestirerek benligindeki tutarsizliklar1 tespit etmeye ve bunlar ortadan kaldirmaya

calismaktadir (Heine, 2003; Kashima, 2000).

Mevcut yazindan da anlagilacagi iizere benlik teorisi, benlik kavramini bireyin
kendisini 6zne veya nesne olarak tanimlamasinda 6nemli bir kimlik gelistirme siireci
olarak ele almmaktadir. Diger taraftan benligin birey tarafindan gliglendirilmesi igin

yogun bir emek harcanan 6énemli bir olgu oldugunu belirten ¢alismalar da bulunmaktadir
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(Grubb ve Grathwohl, 1967; Belk 1988). Bazi arastirmacilar ise benligi grup
etkilesimindeki 6nemi tizerinden ele almiglardir. Swann vd. (2000) grup temelli teorilerin
gorece olarak birbirlerine {stiinliiklerini tizerinde ¢alismislardir. Arastirmacilar bu
calismada benlik dogrulama ve benlik kategorizasyonu kuramlarina dayanarak gruplarda
uzlasma konusunu incelemislerdir. Benlik dogrulama teorisinin savunucularina gore
bireyler, diger bireyleri de kendilerini gordiikleri gibi goriirler (Swann vd., 2000; Swann,
1983). Bu nedenle benlik degerlendirmesi genel olarak bireylerin benliklerini veya
kimliklerini grup faaliyetleri i¢erisinde idame ettirdiklerine vurguda bulunur. Bunun aksine
benlik kategorizasyonu teorisini savunanlar ise grubun bireye bictigi rolli, bireyin
igsellestirdigini ve benligini bunun iizerine insa ettigini ifade etmektedirler (Hogg, 1996;
Turner, 1984; Shrauger ve Schoeneman, 1979). Buradan da anlasilacagi lizere benlik
kategorizasyonu teorisine gore benlik kavrami, grubun iiyelerine bigtigi rollerin bir alt
bilesenidir. Bu g¢aligmanin sonuglarina gore (a) bireyler benliklerini kendi goriislerine gore
olusturabilmekte (benlik dogrulama) veya (b) grubun kendilerine bigtigi role boyun
egmekte (benlik kategorizasyonu) ve boylece dahil olduklar1 grubun faaliyetlerinde daha

etkin olabilmektedirler.

Benlik dogrulama teorisinin c¢alisma mantigi, bireyin grubun diger {iyeleri
tarafindan anlagilabildigini diisiinmesi ile grup i¢i etkilesim ve iletisim kolaylasmasi, buna
istinaden de grup performansinin arttigi seklindedir (Swann vd., 2000). Yapilan
aragtirmalara gore bireyler, benliklerini dengeleyebilmek icin 6z durumlarinin kendilerine
referans alabilecekleri farkli bireyler tarafindan onaylanmasina ihtiya¢ duymaktadirlar
(Lecky, 1945; Secord ve Backman, 1965; Swann, 1983, 2000). Buna ek olarak birey,
kendisi ile alakali goriislerine giivendigi baska bireyler tarafindan tutarli bulundugunda
kendisini daha uyumlu ve ongoriilebilir hissetmektedir (Swann, 1983; Swann vd., 1992).
Buna istinaden birey, grup iiyeleri tarafindan ne kadar ¢ok onaylanirsa gruba baglilii da o
kadar artmaktadir (Swann vd., 2000). Bdoylelikle birey, grup tarafindan onay gorerek
grubun diizenine daha rahat ayak uydurabilmekte; hatta gruptan farkli diistindiigi durumda
dahi diislincelerini daha rahat ifade edebilmekte ve boylece grubun daha farkli bakis acilart
olusturarak sorun ¢dzebilme becerisini yiikseltmesine katkida bulunmaktadir (Swann vd.,
2000). Bunun tersine benlik kategorizasyonu kuraminin savunuculari ise; gruplarin iiyeleri
tizerinde, kendilerini grubun goziinden goérme motivasyonu yaratti§i ve bunun sebep

oldugu grup-birey uyumlasmas: ile daha yiiksek bir grup etkinligi ¢iktis1 elde edildigini
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ifade etmektedirler (Hogg, 1996; Turner, 1985). Ayrica gruplarin grup ici ve grup disi
iyeler arasinda bir tercih yapmalar1 gerektiginde grup i¢i iiyeleri tercih etme egiliminde

oldugunu belirten ¢alismalar da bulunmaktadir (Hogg vd., 1993; Hogg ve Hardie, 1991).

Diger taraftan degerlendirme teorisine gore (appraisal theory) birey, kendisini yakin
gordiigii bagka bireylerle mukayese ettiginde listiin hissetmek ister. Birey, bu sekilde
mukayeseler yaparak grup igerisinde kendi roliinii de belirlemis olur. Bunun sonucunda
dogru bir rol dagilimi saglayan grup etkili sonuglara ulasabilir (Hogg vd., 1995; LeVine ve
Campbell, 1972).

Swann vd. (2000) tarafindan yapilan calismaya gore Oz-dogrulama (self-
verification) yaklagimi grup i¢i etkilesimlerde benlik kategorizasyonundan daha yaygindir.
Swann vd. (2000: 247) bu ¢alismada “..bireyler 6z-dogrulama yolu ile grup icindeki diger
tiyeleri de kendileri gibi gordiiklerinde genel olarak grup ile biitiinlesmis olurlar.
Boéylelikle grup ile daha fazla kaynasmis ve uyumlanmig olan grup iiyeleri, daha az
duygusal catisma yasarlar” demektedirler. Ayrica bu ¢alismanin bir diger bulgusu da
gruplarda 0z-degerlendirme siireci arttirildiginda gruplarin yaraticilik seviyeleri de

artmaktadir.

Campbell (1990) benlik ve 0Ozsaygi arasindaki iliskiyi incelemistir. Yazarin
teorisine gore diisiik seviyede Ozsaygisi olan bireylerin durumu ayni zamanda benlik
algisinin da diisiikliigii ile ilintilidir. Bu iliskiden hareketle benlikleri tizerinde daha yiiksek
kontrole sahip olan insanlarin farkli durumlarda daha tutarli davranmalari, 6zsaygilarinin
da daha yiiksek olmasi sebebi ile beklenebilir. Ayrica benlik algis1 yiiksek olan kisilerin,
kendileri ile ilgili olumsuz geri bildirim almalar1 durumunda benlik algis1 diisiik olanlara
nazaran 6zsaygilarinin daha az zedelendigi sdylenebilir. Campbell (1990: 539) 6zsayginin
dogurdugu 6nemli sonug¢lardan birinin de benlik algis1 oldugunu, hatta daha da Gtesinde
0zsaygi seviyesi diigik bireylerin, ne ve kim olduklarini yorumlamakta yetersiz
kaldiklarmi belirtmektedir. Campbell (1990) arastirmasinda &zsaygi Olcegi uyguladig
katilimcilan diisiik ve yiiksek 6zsaygi seviyesine sahip olanlar seklinde iki gruba ayirmistir.
Varsayimsal olarak diisiik 6zsaygi gosteren gruptakilerin benliklerini de tam ve dogru

olarak tanimlayamamalar1 beklenmekteydi. Bu varsayim, analiz sonucunda dogrulanmustir.
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Diger taraftan benlik algisi daha yiiksek olan bireylerin zaman igerisinde daha tutarl

olduklar1 da ¢aligmanin bulgular1 arasindadir.

Cross vd. (2003) benlik teorisini, bireyin bagimsiz bir 6zbenlik kurgusu
gelistirmesine etkisi baglaminda ele almistir. Bu gelisim i¢in kisinin kendisini bir birey
olarak tanimlamasi gerekmektedir. Cross vd. bunu su sekilde ifade etmektedirler “kisiyi
tammlayan, onu ozel kilan ve digerlerinden ayiran en onemli seyler i¢sel ve kendine has
ozellikleri, nitelikleri, inanglari ve karakter ozellikleridir. Dolayisiyla bunlarin
gelistirilmesi i¢in tutarll kigisel ozellikler, yetenekler, tutumlar ve diger kisisel ozellikler
gelistirilmelidir ki bu da gergek benligin olusturulmast ile miimkiindiir” demektedirler
(Cross vd., 2003: 934).

Donahue vd. (1993) bireyin benliginin acikligi ile genel anlamda iyi olusu iizerine
etkilesimi incelenmistir. Bu ¢alismada bireyin benliginin istikrar1 benlik farklilagmasi (self-
concept differentiation-SCD) ile oOlgmiislerdir. Benlik farklilasmasi ilgili g¢alismada
“.bireyin benliginin, icra ettigi kisisel olarak énemli olan bir takim rollerde degisken veya
sabit olarak ele alinmasidir” seklinde ifade edilmektedir (Donahue vd., 1993: 834). Benlik
farklilagsmasi skoru arttik¢a, bireyin benligi de daha kirilgan bir hale gelmektedir.
Aragtirmalar gostermektedir ki yliksek diizeyde benlik farklilagmasi genel itibari ile diisiik
seviyede iyi olusla da iliskilidir. Block (1961: 392) bu durumu ozetle soyle ifade
etmektedir “.i¢sel bir oze sahip olmayan, gelisigiizel bir sekilde biitiin insanlara ayni
sekilde davranan bir bukalemundur. Bu tiir bir kisi stipheleri ve umutsuzluklar: tarafindan
huzursuzlagsmis olup; o6z-biitiinliigiinii ve devamliligini saglayacak i¢sel bir referans
noktasina sahip degildir”. Donahue vd. yaptiklari ¢alismada bireylerin kendilerini muhtelif
roller igerisinde farkli sekillerde gordiiklerini su sekilde agiklamaktadirlar “daha depresif,
nevrotik ve diisiik benlik saygisina sahip bireyler, kendilerini farkli rollerde dahi diger
rollerdeki halleri ile benzer sekilde gérme egilimindedirler” (Donahue vd., 1993: 837). Bu
sonuglar da gostermektedir ki iyi olus hali ile bireyin benliginin agiklig1 arasinda bir iligki
vardir. Arastirmacilar uzun soluklu bir ¢alismada yiiksek diizeyde benlik farklilasmasinin
stirekliligi ve etkilerini irdelediler ve benlik farklilasmasinin gecici degil daha ziyade
zaman icerisinde sabitlesen bir yapida oldugunu ortaya koydular. Buna ek olarak yiiksek
diizeyde benlik farklilasmasina sahip bireylerin, daha diisiik olanlara nazaran daha az iyi

olus halinde bulunduklarini da tespit etmislerdir. Sonug itibari ile arastirmacilar “.oz
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bildirim ve gozlem odakli davramsin siireklilik arz eden dogasi isiginda, benlik
farklilagsmasi  kavramini  kisinin  kendini diizenlemesinde kisa vadeli giicliiklerden

kaynaklanan bir durum” olarak ifade etmektedirler (Donahue vd.,1993: 843).

3.3. Benligin Tiiketici Tutum ve Davramsi Uzerinde Etkileri

Tiiketicinin kendini tanimlama seklinin tutum ve davraniglarina etkilerini tam
olarak anlayabilmek i¢in benlik kavraminin iyi anlagilmasi gerekmektedir. Birey kendisini
tanimlarken bir benlik imgesi ile bir referans noktasi olusturarak kendisini bununla
mukayese eder. Bu mukayese sonucunda bir uyum elde edemezse, uyumsuzlugu ortadan
kaldirmak iizere eyleme gecer. Tiketici davranislar1 agisindan ele alindiginda bu eylemi

cogunlukla tiiketim davranisi ile ortaya koydugunu sdylemek yerinde olacaktir.

Balik¢ioglu’nun (2016: 538), Campbell’den (1994) aktardigina gore bireylerin
benliklerini insa ederken bagvurduklari araglardan birisi de tiiketimdir. Balik¢ioglu (2016:
538), Campbell’in (1994) bu yaklasiminin igerisinde tiiketicilerin fonksiyonel olarak ayni
oranda ihtiyaglarini giderebilen iiriinler arasinda neden farkli marka tercihleri yaptiklarinin

da ipuclarini benlik-iiriin imaj1 ile ilintilendirerek barindirdigini belirtmektedir.

Benlik ve tiiketici davraniglart ile ilgili arastirmalarda gosterisci tiiketime dair
yapilan calismalara gore bu ikisi arasindaki iliski ¢ift yonliidiir. Baska bir ifade ile
gosterisci tliketimin sebebi benlik olabilecegi gibi ayni sekilde gosteris¢i tiiketim de
benligin sekillenmesinin sebebi olabilmektedir. Diger taraftan benlik tek basina tiikketimi

aciklayan bir degiskendir demek pek miimkiin degildir.

Pek cok benlik teorisi, tiiketici davranisini daha evvel ifade edilen boyutlarla
aciklamaya c¢alismaktadir. Richins’e (1994: 507) gore “bireyin benligini saglamak ve
stirdiirmek i¢in kullandig1 yontemlerden birisi de tiikettigi iiriinleri se¢me seklidir”. Buna
gore “iiriinler tiiketiciye benligini tamimlamasinda ve bir kimlik olusturmasinda yardimci
olabilmektedir. Satin alma ve tiiketim siireci ile bireyler benliklerini tanimlayabilmekte ve
yiikseltebilmektedirler” (Zinkham ve Hong, 1991: 349). Belk (1988: 139) ise benlik
kavraminin tiiketici davranisindaki 6nemine temas etmis ve “fiiketici davranisini tamamen

anlamak istiyorsak, once iiriinler ile benlik arasindaki iliskiyi irdelemeliyiz”” demistir.
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“Benlik ile ilgili teorik oneme sahip iki boyut gercek benlik ile ideal benliktir”
(Graeff, 1996: 485). Bu konuda yapilmis c¢aligmalarin bazilari ideal ve gergek benlik
imgesinin satin alma niyetlerinde roliiniin ortaya konulmasi (Achouri ve Bouslama, 2010;
Souiden vd., 2011) ve marka tercihlerine etkisi (Jamal ve Good, 2001; Ross, 1971) ile
ilgilidir. Sosyal benlik ve ideal sosyal benlik her ne kadar daha az irdelenmis olsa da ayn1

sekilde tiiketici davraniglari ile birlikte ele alinmiglardir.

Arastirmacilarin  ilizerinde uzlastiklart konulardan bir digeri de bireylerin
benliklerine verdikleri degerden &tiirii, benliklerini gelistirmek ve giiclendirmek
isteyecekleridir (Grubb ve Grathwohl, 1967; Sirgy ve Samli, 1985; Belk, 1988). Ayrica
arastirmacilarin iddialar1 arasinda tiiketicilerin davranislarinin da benliklerini koruma ve
gelistirme yoniinde olacagi bulunmaktadir (Grubb ve Grathwohl, 1967; Wallendorf ve
Arnould, 1988; Underwood, 2003). Tiiketici ve benlik ile ilgili ¢aligmalar genellikle
tilketici sadakati, satin alma davranist gibi konular tizerine odaklanmaktadir. Bu ¢aligmalar
irdelendiginde varilan sonuglardan birisi de tiiketicilerin benliklerini yiikseltecek sekilde
magaza ve Urilin tercihinde bulunduklaridir (Grubb ve Grathwohl, 1967; Sirgy ve Samli,
1985; Osman, 1993). Buna istinaden tiiketicilerin siklikla ayn1 veya benzer yerlerden
aligveris yaptiklari, bunun sebebinin de benlikleri ile yakaladiklari uyum oldugu ileri
strilmektedir. Tiiketciler benlikleri ile {irlin veya perakendeci arasindaki uyumu, {iriin
veya perakendecinin dissal bilesenleri tizerinden bir tanimlama yaparak degerlendirirler.
Gecmis calismalar incelendiginde de ¢ogunlukla tiiketicilerin benlik tanimlamalart ile {iriin
tanimlamalar1 arasindaki iligki tizerinde duruldugu dikkat c¢ekmektedir (Grubb ve
Grathwohl, 1967; Belk 1988; Kleine vd., 1995; Underwood, 2003). Bu calismalara goére
iirlin tanimlamasi; triine sahip olan bireyin benligine dair goriisii sembolize eder ve
seviyelendirir. Bireyin bir iirlin veya marka ile benlik uyumu arttik¢a, buna paralel olarak

iirlin veya markaya duygusal baglilig1 da artacaktir.

Benlik teorisi marka arastirmalarinda da tiiketici davraniglarin1 anlamlandirmak igin
kullanilabilmektedir. Rogers ve Maslow’un (1959) benlik teorisine istinaden tiiketicinin
benligi ile markanin algilanan kisiligi arasindaki uyum nispetinde satin alma egiliminin de

degistigi diisliniilmektedir. Dolayisiyla tiiketicilerin kendi kimliklerini vurgulayabilmek ve

aktarabilmek icin kendilerine uygun bir takim markalar1 tercih etmeleri de kaginilmazdir
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(Longinos ve Ruiz, 2013; Chaplin ve Roedder, 2005). Bdylelikle tiiketiciler ideal
benliklerine daha da yaklasarak benlik saygilarini da yilikseltmis olacaklardir.

Benlik ile tiiketim arasindaki bagin ardinda yatan temel fikir, iirlinlerin sadece
fonksiyonel faydalari icin tiiketilmedigidir. Sembolik etkilesim temelinde Solomon (1983:
322) iirlinlerin de sosyal uyaran olabileceklerini ileri siirmiistiir. Ayn1 ¢aligsmada tirlinlerin
sadece faydalarindan kaynaklanan degerlerinden otiirii degil, ayn1 zamanda sosyal uyaran

olarak da kullanildiklarini ifade etmistir.

Sembolik tiiketim kavrami da “.iriin ve hizmetleri toplumun onlara atfettigi
anlama istinaden tiiketme davramsidir” (Leigh ve Terrance, 1992: 28). Bu teoriye gore
iiriine eklenmis semboller kiiltiirel olarak da iiriine baglhidir ve anlam1 ayn1 zamanda tirline
sahip olan bireyin de toplumdaki sosyal roliinii ifade etmektedir. Uriinler sosyal
anlamlarmin yani1 sira benlik tanimlamasini saglamak icin de tiiketilebilmektedir.
Solomon’a (1983: 324) gbre “bireyler iiriinlerin sadece sosyal sembolik anlamlarina degil
ayni zamanda benliklerini sekillendirmek iizere sagladigi faydaya gore de satin alma
davramisi  gosterebilmektedirler”. Buna ek olarak bireyler, diger bireyleri de
degerlendirirken yine bu sembolleri referans olarak alabilmektedirler (O’Cass ve McEwen,
2006). Benligi ve diger bireyleri tanimlamanin yani sira riinler ayn1 zamanda bireyin
benligini de yiikseltebilen bir etkiye sahip olabilmektedir (Souiden vd., 2011; Sirgy, 1982).
Grubb ve Grathwohl’a (1967: 25) gore “birey iiriinleri tiiketirken ayni zamanda elde ettigi
benlik saygisi ile toplumda digerlerinden kabul gordiigiinii diigiiniir ve bu durum benlik

algisini yiikseltir”.

Tiketici davranisi ile benlik kavramini bir arada ele almak i¢in en sik kullanilan
teorik yaklasim benlik imgesidir. Bu modele gore iriinlerin de bireylerin oldugu gibi bir
kisiligi vardir ve tiiketiciler kendi kisilikleri ile benzesen kisiliklere sahip tirlinleri tercih
etmektedirler (Graeff, 1996; Sirgy, 1982). Her ne kadar ¢ok¢a ¢alismada bu modele yer
verildiyse de benlik imgesi ile iiriin imaji arasindaki iligki her zaman bu kadar basit
degildir. Bu noktada kullanilan iiriiniin tiirti, riiniin barizligi ve bireysel 6zizleme gibi
faktorler devreye girmektedir. Ornegin Evans (1989) da giyim iiriinlerinde moday: takip
edenlerin esasen fiziksel olarak arzu ettikleri gibi goriinerek benlik imgelerini

vurguladiklarini ileri siirmektedir.
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Tiiketicilerin marka secimleri benlik imgeleri ile ilintili oldugundan dolayzi,
secimlerini yaparken kendi benlikleri ile uyumlu bir tercih yapacaklarini sdylemek de
yanlis olmayacaktir (Sirgy, 1982; Ross, 1971). Marka imaj1 ile benlik algis1 arasindaki bu

bag 6z imaj uyumu olarak ifade edilmektedir.

Sirgy (1982: 289) benlik imgesi/iiriin imgesi uyumu i¢in dért durum tanimlamaistir:

o “Olumlu benlik uyumu: Benlik imgesi ile iiriin imgesi arasinda
vapilan karsilastirmada pozitif yonlii bir algi edinilmistir.

o Olumlu benlik uyumsuzlugu: Benlik imgesi ile iiriin imgesi arasinda
vapilan karsilastirmada pozitif iiriin imgesi algisina karsilik negatif benlik algis
edinilmesi.

. Olumsuz benlik uyumu: Benlik imgesi ile tiriin imgesi arasinda
vapilan karsilagtirmada olumsuz iiriin ve benlik imgesi algisidir.

o Olumsuz benlik uyumsuzlugu: Benlik imgesi ile iiriin imgesi arasinda
yapilan karsilastirmada olumsuz iiriin imgesi algisina karsulik olumlu benlik imgesi

algisi edinilmesidir.”

Sirgy’e (1982) gore iiriin satin alma davranigi gosterilmesinde en giiclii belirleyici
irtin imgesi ile benlik imgesinin uyum gosterdigi olumlu benlik uyumu durumudur. Bunu
sirast ile olumlu benlik uyumsuzlugu, olumsuz benlik uyumu ve olumsuz benlik
uyumsuzlugu durumlart izlemektedir. Tiketiciler olumlu degere sahip {irtinlere sahip
olarak olumlu benlik imgesine ulagsmaya ¢abalamaktadirlar. Bu sebepledir ki kendi
imgelerine benzer {irlinlerin arayisi igerisindedirler. Bu teoriye gore benlik saygis1 ve 6z
tutarlilik uyumu benlik imgesini olusturmaktadir ve bu sebepledir ki bu iki degisken

tilketici davranisinda belirleyici olmaktadir.

Tiiketicinin benligine dair farkli yonleri (sosyal, ideal vb.) ortaya koyma gayreti de
tilkketici davranigini etkileyebilmektedir. Benlik imgesi ile ideal benlik imgesi arasindaki
iligki literatiirde bakildiginda ele alinmis konulardan birisidir. Dolich (1969) yaptigi
calismada benlik imgesi ile ideal benlik imgesinin esit oranda marka tercihi iizerinde etkili
oldugunu ortaya koymustur. Diger taraftan ideal benlik imgesi marka tercihi iizerinde
benlik imgesine nazaran daha ¢eligkili bir durum yaratmaktadir. Landon da 1974 yilinda

yaptig1 ¢alismada benzer sonuglara ulagsmistir.
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Bireyler markalar1 sadece kendi benlik imgeleri konusunda digerlerini
bilgilendirmek i¢in degil, ayn1 zamanda benlik saygilarin1 da yiikseltmek ve bunu sosyal
statlilerini vurgulayarak yapmayi tercih edebilmektedirler (Sirgy, 1982). Townsend ve
Sood (2012: 425) yaptiklart calismada {iriin seciminde Ozellikle estetik iirlinlere
yonelmenin 6z olumlamayr yiikseltebildigini ortaya koymuslardir. Bunu yaparken
tiiketicilerden estetik 6zellikleri yiiksek ve fonksiyonel 6zellikleri ytiksek {iriinler arasinda
tercih yapmalar1 istenmistir. Sonuglar gostermektedir ki katilimcilardan benlik algis1 diisiik
olanlar estetik iirlinlere yonelirken, benlik algisi yiiksek olanlar fonksiyonel iirlinlere

yonelmislerdir.

Gosterisci tiiketim kavrami; “gésterisli markalari satin alarak sosyal statii, maddi
gli¢ gibi sahip oldugu imkanlar: etrafina gorsel olarak sergilemek sureti ile bireyin benlik
imgesi ile ozsaygisim yiikseltme ¢abast” olarak tanimlanmaktadir (Souiden vd, 2011: 331).
Veblen 1899 yilinda gosterisei tiiketimi ilk tanimladiginda geliri ve serveti gostermek i¢in
mal ve hizmetlere misrifce yapilan harcamalar seklinde ifade etmistir. O giinden bugiine
stiregelen caligmalarda kavram sadece serveti gostermekle sinirlandirilmayip ayni zamanda
benlik imgesini de disartya ifade edilis sekli olarak ele alinmaktadir (O’Shaughnessy ve
O’Shaughnessy, 2002; Souiden vd., 2011).

Souiden vd. (2011) yaptiklari ¢alismada tiiketicilerin sosyal statiilerini ve benlik
saygisint gosterisci tiikketim ile markali moda aksesuarlar1 arasindaki tercihlerini
irdeleyerek ortaya koymaya c¢aligsmislardir. Sonuglar gostermektedir ki gosterisci tiikketim
ile sosyal statiiyii gosterme egilimi arasinda dogru yonlii ve giiglii bir iligki vardir. Buna ek
olarak sosyal statiiniin benlik saygisi1 iizerinde anlamli bir etkisi oldugu da ortaya ¢ikmustir.
Yine arastirma bulgularina gore diisiik benlik saygisina sahip bireyler ayn1 zamanda

gosterisci tilkketim egilimleri de yiiksek olanlardir.

Oz degerlendirmenin bireysel seviyesi de iiriin kalitesini belirlemede 6nemlidir.
DeBono (2006) iiriin kalitesini degerlendirmede yiiksek 6z degerlendirme yapanlarin
Urlinlin gorintiisiine; diisiik 6z degerlendirme yapanlarin ise performansmna G6nem
verdiklerini ifade etmektedir. Bununla ilgili olarak Auty ve Elliott (1998) yaptiklar
calismada Levi marka kot pantolonlar1 kullanmiglar ve bir kisim pantolonu oldugu gibi,

kalanini ise biitiin marka isaretlerini kaldirarak katilimcilara denettirmislerdir. Sonuglara
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gore yiksek 0z degerlendirme yapanlar markasiz pantolonlara karsi, diisik 0z
degerlendirme yapanlara nazaran daha fazla sikayette bulunmuslardir. Sikayetlerinin
temelinde pantolonlar1 rahat bulmamalar1 vardir. Buna istanaden yiiksek 6z degerlendirme
seviyesine sahip bireylerin iirlinlerin sembolik degerlerine daha fazla 6nem verdiklerini

sOylemek yerinde olacaktir.

Grubb ve Grathwohl’un (1967) calismalarinda davranis bilimleri teorileri ile
pazarlama teorilerini ortak bir zeminde birlestirme gayretinin temelinde yatan sebep
tilketici davranisini biitiinciil bir sekilde anlamak ve anlamlandirabilmekti. Ozellikle
geemis literatiiriide pek de kabul gormeyen benlik ve sembolizmin pazarlama teorisine
katkilarina géndermede bulunmaktaydilar. Calismanin amacini “..bireyin psikolojik yapusi,
benligi ve satin aldigi itiriinlerin sembolik degeri arasinda bir bag kurarak kismi bir
tiiketici davraniglar: teorisi gelistirebilmektir” seklinde ifade etmektedirler (Grubb ve
Grathwohl, 1967: 22). Ayn1 ¢alismada “benlik bireyin duygulari, davranmislari, algilar: ve
degerlendirmeleri ile kendisine dair nesnel olarak farkinda oldugu seylerdir”” tanimlamasi
ile benligi kavramsallastirmaktadirlar (Grubb ve Grathwohl, 1967: 24). Bu c¢alismanin
onemli iddialarindan birisi de sayet bireyin benligi kendisi i¢in bir deger ifade ediyorsa,
bunun pazarlama arastirmalari i¢in de dnemli bir parametre olarak alinmasi gerektigidir.
Calismadaki 6nemli bir diger iddia ise “benligi sayet birey icin bir deger ifade ediyorsa,
bireyin davramslart da bunu gelistirecek ve ilerletecek gekilde olacaktir” seklindedir
(Grubb ve Grathwohl, 1967: 26). Grubb ve Grathwohl (1967), bu ¢alismada iiriinlerin
sembolik anlamlariin benlik ile iligkisinin 6nemini davranisa etkisinin seviyesine gore ele
almaktadirlar. Bu ¢alismaya gore birey tlikettigi Uiriinler araciligi ile benligini yansitmakta
ve bu sekilde digerleri ile iletisim de kurmaktadir. Ozellikle moda bu konuda iyi bir
ornektir. Pek cok tiiketici moda olan {irlinleri satin almakta ve digerlerine bu iiriinler ile
benligine dair bir isaret vermektedir. Dolayisiyla “arzulanan sosyal anlamlara ve bunlara
istinaden sosyal etkilesimde wygun tepkilere yol acabilecek iiriinlerin tercih edilme
olasiligr da bireyin benligini gelistirmek ve desteklemek niyeti ile orantili olarak
artacaktir” (Grubb ve Grathwohl, 1967: 25). Nihai olarak Grubb ve Grathwohl (1967: 26)
calismalarinda “bireyin tiiketim davramisi, benligi gelistiren ve ilerlemesini saglayan
tirtinleri tiiketmesi ile sekillenmektedir”” demektedirler. Bagka bir ifade ile bireyin benligini

gelistiren sey aslinda {iriiniin kendisinden ziyade sembolik olarak tagidigi anlamdir.
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Wallendorf ve Aranould’un (1988) ¢alismalar1 da Grubb ve Grathwoh’unl (1967)
calismalari ile benzer ¢ikarimlar1 barindirmaktadir. Arastirmacilar bu ¢aligsmalarinda temel
olarak bireyin sahip olduklarinin satin alma davranisina ve benligine olan etkilerini
incelemislerdir. Wallendorf ve Arnould “bireyler benliklerini sahip olduklar: nesnelerden
saglarlar” demektedirler (1988: 531). Bu ¢ikarim aslinda Grubb ve Gratwohl’un (1967)

sOylemleri ile de oldukga tutarlidir.

Arastirmacilar bireylerin mal varliklari ile benlik ve satin alma davranislar {izerine
de odaklanmaktadirlar. Buna istinaden “tiiketimin evrensel ve kiiltiirel fonksiyonlarindan
birisi de bireylere nesnelere sembolik anlamlar yiikleyerek benliklerini ifade etmelerine
olanak vermesi ve béylece toplumun diger iiyelerinden farklilagsmasini veya onlarla
benzesmesini saglamasidir” demektedirler (Wallendorf ve Arnould 1988: 532). Diger
taraftan Furby ve Wilke’nin (1982) tiiketim davranisi ile ilgili olarak 6 aylik bebekler
tizerinde gergeklestirdikleri c¢alismada, katilimcilarin bazi en sevdikleri nesneleri
sagladiklar1 fayda tizerinden degil psikolojik ihtiyaglar1 {izerinden sectikleri tespit
edilmistir. Calismada bebeklerin en sevdikleri battaniyeye, anne ve babalarindan uzakta
iken psikolojik olarak giivende olma hissine olan ihtiyaglar1 sebebi ile onem atfettikleri
anlasilmistir. Zira battaniyeyi onlar1 orterek dis diinyadaki tehditlerden koruyan bir kalkan
gibi algilamaktadirlar.

Wallendorf ve Arnould (1988) ayni zamanda bireyin malvarligin1 yitirmesinin de
benligi ile baglantili sonuglar doguracagini belirtmektedirler. Bunu “..malvariigin
olusturan nesneler ayni zamanda kisisel anlamlar iceren depolar olduklarindan dolay,
bireyin bunlari kaybetmesi bir vahset ve trajedidir” seklinde ifade etmislerdir (Wallendorf
ve Arnould, 1988: 532). ifadeden de anlasilacag: iizere aslinda konu sadece satin almak
degil, aym1 zamanda satin aldiktan sonra sahip olunan seyleri muhafaza da edebilmekle
ilgilidir. Sonug itibari ile ¢alisma Amerika’daki tiiketicilerin {iriin tercihlerini yaparken
faydadan ziyade iiriine psikolojik olarak yiikledikleri anlamlara gore hareket ettiklerini
gostermektedir. Bu c¢alismanin sonuclar1 ile uyumlu olarak daha eski bir ¢alismada Tuan,
“karilgan bir yapi olan benlik, desteklenmek ister. Bunu basarmak igin daha fazlasina
sahip olmak isteriz, ¢iinkii biz sahip oldugumuz seylerden ibaretiz” (Tuan, 1980: 472)
demektedir. Belk (1988) ise “neye sahip isek oyuz” mottosu ile bu yaklasimi

desteklemektedir.
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Bireyin benligi ile satin aldig iiriinlere atifta bulunan Belk (1988: 139) “metalar,
ergenlere ve eriskinlere kimliklerini yonetmede yardim etmektedir” demektedir. Belk bu
caligmasinda malvarligini yitirme konusuna da egilmis ve bdylesi durumlarin bireyin
sevdigi birini kaybettiginde yasadig1i mateme benzer bir his yarattigini belirtmistir. Esyalari
calinan insanlardan topladig1 veriler 1s18inda Belk, olayin ardindan bireylerin 6fke ve sinir
bozukluguna ek olarak saldirtya ugramis ve 6zel alanlar1 ihlal edilmis hissettiklerini de
tespit etmistir. Birey olay aninda olay yerinde olsun olmasin, sahsen saldiriya ugramis
olma hissine kapildigi da c¢alismanin bulgularindandir. Buna istinaden bireylerin
malvarliklarint esasen kendilerinin bir uzantisi olarak gordiigli sdylenebilir. Dolayisiyla

Belk’in bu ¢aligmanin sonucunda “neye sahip isek oyuz” demesi ¢ok da sasirtict degildir.

Richins (1994) metalarin tiiketici gozlinden anlamlarini ortaya koymaya caligtigi
calismasinda yiiksek ve diisiik materyalistik egilimleri olan tiiketiciler i¢in hangi metalarin
sahiplerini nasil ifade ettigi lizerine odaklanmistir. Ayrica yazar bu ¢alismasinda metalar
ile iletisim ve karakter iliskisini de incelemekte; metalarin anlamlari ile kisisel degerler ve
karakterizasyon siireci ilizerinden de bir kavramsallastirmada bulunmaktadir. Bu kapsamda
benlik ve anlam kavramlari da i¢ ice ge¢mektedir. Yazar ¢alismaya su sekilde bir giris
yapmaktadir “tiiketicilerin deger verdigi nesneler ¢cogunlukla ne tiir bir insan olduklar ile
alakalidir. Baska bir ifade ile bu nesneler, bireylerin benliklerine acilan pencereler
gibidirler. Tiiketicilerin, hayatlarinda en onem verdikleri nesneler ¢ogunlukla onlarin
kisisel degerlerini de goz oniine sermektedir” (Richins, 1994: 522). Grubb ve
Grathwohl’un (1967) caligmalarinda belirttigi {izere benlik esasen bireyin degerleri lizerine
kurgulanmaktadir ve bu sdylem bir agidan Richins’in (1994) de yola c¢ikis noktasini
gostermektedir. Richins (1994), anlam ile ilgili ayrimi iriiniin 6zel ve genel anlami
tizerinden yapmaktadir. Nesnelerin genel anlami c¢ogunlukla toplum bakis acisiyla
sekillenir ve genellikle belirli bir topluluk i¢in oldukca evrensel veya kiiltiirel 6zelliktedir.
Ozel anlam ise “birey icin bir nesnenin tasidigi dznel anlamlarin tamaminin toplamidir”
(Richins, 1994: 523). Bu anlamlar ¢ogunlukla bireysel degerlerle tutarli ve nesne ile
etkilesimin yiiksek oldugu stirece giiciinii muhafaza edebilir. Richins’e (1994) gore yliksek
materyalistik egilimleri olan bireyler i¢in genel anlam, diisiik materyalistik egilimleri olan
bireyler i¢in ise 6zel anlam daha 6nemlidir. Ayn1 ¢aligmada ytliksek materyalistik egilimleri
olan bireyler i¢in genel anlamin 6ne ¢ikmasinin sebebinin aslinda prestijli algilanma ve

basarili gorlinme arzusu oldugu ifade edilmektedir. Zira bu tip nesnelerin kisiler arasi
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etkilesim ve iletisim giicli yiiksektir. Ciinkii bu tip nesnelerle bireyin, diger bireylere
degerleri, kisiligi ve benligi ile ilgili bir mesaj verme imkan1 vardir. Bu mesajlar vasitasi ile
kendisini kars1 tarafa ifade edebilen bireylerin benlik algis1 da yiikselmektedir. Calismanin
sonuglar1 da yiiksek materyalistik egilimleri olan tiiketicilerin, diisiik materyalistik
egilimleri olan tiiketicilere gore toplum igerisinde tiiketilebilen ve gorece olarak daha
pahali olan metalara daha fazla anlam yiiklediklerini gdstermektedir. Bu tip bireyler,
metalara yiikledikleri anlamda kisiler aras1 etkilesimde kendilerini ifade edebilme

Ozelliginden ziyade metanin finansal degerine daha fazla 6nem vermektedirler.

Richins (1994) yilinda yaptig1r calismada benlik ile {iriin tanimlamasi ile ilgili
teoriler iizerinden tiiketicilerin iriinlere yiikledigi kisisel ve toplumsal anlamlar
aciklamaya calismistir. Bu c¢alismaya gore anlam, degerin kaynagidir. Yazar buradan
hareketle aslinda klasik fayda/maliyet yaklagiminin iirlinlere atfedilen degeri agiklamakta
yetersiz oldugunu; aslinda iiriiniin kullanim degeri ile takas degeri arasinda bir fark
bulundugunu ifade etmektedir. Takas degeri terimi ile anlatilmak istenen sey esasen ticari
degerdir, oysa kullanim degeri ise “metaya sahip olan kiginin, ticari firsatlara ragmen o
metayt elinde tutma niyetinin seviyesi” (Richins, 1994: 505) ile 6l¢iiliir. Richins (1994: 505)
sonug itibari ile “metamin degerinin merkezinde iletisim ve kimlikteki onemli rolii
bulunmaktadir” demektedir. Bu sebeple bir nesnenin degeri, anlamindan; bu anlamin
onemi ise kisinin benliginden bagimsizdir demek dogru olmayacaktir. Richins (1994: 506)
bu durumu “bir nesnenin ézel veya kisisel anlamlari; onun bir birey icin ifade ettigi 6znel
tiim degerlerin toplamidir” seklinde ifade etmektedir. Bu alanda Richins ‘“malvariig,
algilanan benligin ifade edilmesinde ve desteklenmesinde bir degere sahiptir” (Richins,
1994: 507) demektedir. Richins’e (1994) gore bir nesneye yiiklenen deger; nesnenin
bireyin kisisel mazisi ile iligkisi, bireysel degerlerini ifade edebilme becerisi, bireyin
gecmis basarilarmi ve becerilerini ifade edebildigi oOl¢lide artmaktadir. Richins bu
calismada genel itibari ile tiiketicilerin 6zel anlamlar yiikledikleri ve deger verdikleri
metalar belirlemek tizere yola ¢ikmistir. Nihayetinde yazar bireyin kimligini ve benligini
gelistiren ve destekleyen metalara daha fazla deger yiikledigini tespit etmistir. Ozellikle
dini veya etnik kimlige dair nesnelere yiiklenen deger ve anlamin yiiksek oldugu da bu

caligmanin bulgular1 arasindadir (Richins, 1994).
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Fournier’e (1998) gore markalar tiiketiciler i¢in iliski olusturabilecekleri nesneler
olarak hizmet etmektedirler ve miisteri sadakati ile ilgili bir tartisma yapilacaksa, bahsi
gecen miisteri-marka iligkisinin rolii géz ardi edilemez. Ayni ¢alismada Fournier “(7)
markalar bagimsiz bir iliski ortagi olarak hizmet edebilirer oyle ki; (2) miisteri-marka
iligkisi yasanan tecriibe nispetinde gegerlidir ve (3) bu iliski olduk¢a zengin bir kavramsal
kelime hazinesi ile yonetimsel ve teorik olarak kullamisli bir sekilde ele alinabilir ve
tammlanabilir” demektedir (Fournier, 1998: 344). Tiiketici-marka iligkilerinin yapisinin
temeli genel olarak benlik iizerine insa edilmektedir. Yazar, anlamli iligkilerin bireyin
benligini benlik saygisi, 6z-deger ve 6z-tanimlama mekanizmalar1 {izerinden destekledigini
ileri stirmektedir. Goriismelerde trtinler ile iligkileri irdelendiginde katilimcilar iirlinlerle
aralarindaki bag1 6z-kimlik, benlik algisi, benlik yeniden tanimlamasi ve ego genislemesi
tizerinden dile getirmislerdir (Fournier, 1998). Arastirmanin sonu¢ bdliimiinde Fournier
sOyle demektedir “markalar pazarlama ¢aginda benligi kasten ve farkl agilardan ispat
edecek, onu sekillendirecek ve gerektiginde tekrar iiretecek olduk¢a giiclii kaynaklardir”
(Fournier, 1998: 365). Esasen bu durum ayni zamanda tiiketici-marka iligkisinin de

devamliliginin sebebidir.

Giliniimiizde sanal diinyanin gelismesi ile birlikte bireylerin dijital diinyada da
kendilerinin bir dijital versiyonunu {iireterek varliklarimi stirdiirdiikleri ifade edilmektedir
(Belk, 2014). Giindelik hayatlarinda ise akilli telefonlar gibi teknolojik cihazlar vasitasi ile
giindelik hayatlarin1 bu dretilmis dijital versiyonlar1 ile entegre etmektedirler. Cep
telefonlarina yiiklenen uygulamalar ise sanal mal varliklar1 olarak diisiiniilmektedir (Belk,

2014).

Nihayetinde benlik algisinin, tiiketim davranisini agiklamada marka tercihinden
nesnelere yiiklenen anlama kadar pek ¢ok farkli baslikta anlamli bir etkisi oldugu yapilan
caligmalarin sonuglar1 irdelendiginde anlasilmaktadir. Benlik kavrami bu oOzelligi ile

tilkketici davranislarin1 anlamada ve anlamlandirmada oldukga biiyiik bir 6neme sahiptir.
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BOLUM IV. KOMPULSIF SATIN ALMADA DURUMSAL FAKTORLER VE
BENLIK ALGISININ ETKIiSi UZERINE BiR ARASTIRMA

4.1. Arastirmanin Konusu

Kompulsif satin alma davranisi, bireyin satin alma niyeti tizerindeki kontroliinii
kaybederek ¢ogunlukla suursuzca sergiledigi ve sonunda pismanlik, {iziintii, asabiyet gibi
hislere kapilmasina sebep olan; ayrica bazi durumlarda bireyin maddi giiciinii de asarak
0denemez borg yiiklerine maruz kalmasina sebep olabilen bir diirtii kontrol bozuklugudur.
Pek ¢ok arastirmaci bu tip davranig gosteren bireylerin sayisinin giin gectikge arttigini
ifade etmektedirler (Neuer vd., 2005; Koran vd. , 2006; Ridgway vd., 2008). Baska bir
ifade ile tiiketici bu tip bir davranmis1 sergilediginde akilci bir se¢im yapamamakita,
dolayisiyla yaptigi se¢imin ardindan gerek maddi gerekse manevi sorunlar

yasayabilmektedir.

Ulusal Tez Merkezi iizerinde yapilan inceleme neticesinde kompulsif satin alma
davranis1 6zelinde yazilmis olan iki adet doktora ve dort adet yiiksek lisans tezi tespit
edilmis olup, bu tezlerin tamaminin 2014-2016 yillar1 arasinda yazilmis oldugu
gorilmektedir. Dolayisiyla kompulsif satin alma davraniginin iilkemiz akademik yazininda
kendisine en azindan yiiksek lisans-doktora tezi seviyesinde yeterince yer bulamamis

oldugu sdylenebilir.

Bu ¢alismada kompulsif satin alma davranis bigimi iizerinde pazarlamanin 6nemli
unsurlarindan olan aligveris ortamina dair durumsal faktorler, bireyin biligsel ve cevresel
uyaranlara verdigi tepkiler lizerinde belirleyici olan faktorlerden benlik kavrami ve iirlin
tiirleri (kolayda, begenmeli ve 6zellikli iirlinler) bir arada ele alinmaktadir. Boylelikle
benlik algisi, ortam uyaranlarinin etkisi, demografik etkenler ve iiriin tiirlerinin KSAD
tizerindeki etkileri ortaya konulmaya calisilacaktir. Dolayis1 ile c¢alismanin alt
varsayimlarindan birisi de KSAD’ nin iiriin tiiriine gore farklilastig1 ve {iriin tiiriiniin KSAD

ile durumsal faktorler i¢in araci etkiye sahip oldugudur.
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4.2. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu calismanin amac1 yikicr bir davranis sekli olan kompulsif satin alma {izerinde,
aligveris ortamina ait durumsal faktorlerin ve farkli {iriin tiirlerinin etkisinin yani sira bu

davranigin ne dlgiide benlik algisi tarafindan sekillendigi ortaya konulmasidir.

Yapilan yazin taramasinda kompulsif satin alma davranisi ve egilimi ile ilgili
caligmalarin ¢ogunlukla yabanci arastirmacilar tarafindan gergeklestirildigi goriilmektedir.
Diger taraftan kiiresel yazinda dikkat c¢eken bir husus da farkli iilkelerde yapilan
caligsmalarin bir takim farkli sonuglar verebilmis oldugudur. Bu c¢alismalarda tiiketicilerin
kompulsif satin alma davranigini tetikleyen pek cok farkli sebep oldugu goriilmekle
beraber konunun benlik ve durumsal faktorler Ozelinde heniiz ele alinmadigr da
anlagilmaktadir. Bu vesileyle ¢alismanin 6zgiinliigiine ve akademik yazina katkisina da

vurgu yapilabilir.

4.3. Arastirmanin Kapsam ve Kisitlar

Arastirmanin  ana  kiitlesini Ankara’da ikamet eden eriskin tiiketiciler

olusturmaktadir.

Arastirmanin kisithiliklar: su sekilde ifade edilebilir;

- Ankara, gerek niifus yapisinin ¢esitliligi gerek farkli sehirlerden gelip yerlesmis
kisileri sinirlar1 iginde barindirmasi sebebi ile her ne kadar kozmopolit bir sehir olsa
da; bu sehirden secilen bir orneklemin biitiin ililkeyi kapsayabilecegini sdylemek
miimkiin degildir. Fakat zaman ve mekan ile ile ilgili kisitliliklardan otiirti
calismanin Ankara ilinin disina ¢ikarilmasina imkan bulunamamastir.

- Arastirmanin zaman ve maddi kisitliliklar1 sebebi ile tesadiifi 6rnekleme yerine

kolayda ve kartopu 6rnekleme yontemleri se¢ilmistir.
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4.4. Arastirmanin Yontemi

Arastirmanin yontemi; arastirma modeli ve hipotezler, ana kiitle ve 6rneklem, veri
toplama yontemi, verilerin analizi kisimlarindan olugmaktadir. Arastirmada nitel ve nicel
yontemler bir arada kullanilmistir. Durumsal faktorlere yonelik olarak tiiketicilerin verdigi
tepkileri 6lgcmek tizere genel kabul gérmiis bir 6lgme aracinin bulunmamasi sebebi ile
oncelikle yar1 yapilandirilmis goriismeler yolu ile bir durum tespiti yapilmis olup bu
tespitte elde edilen bilgilere istinaden bir soru formu olusturulmustur. Bu forma dair
giivenilirlik ve faktor analizleri yapilmistir. Kompulsif satin alma davranisi ile ilgili
verilerin toplanmasi i¢in arastirmalarda en sik bagvurulan iki ayr1 6lgek (Faber ve O'Quinn,
1992; Edwards, 1993) birlestirilmis olup, benlik algisi i¢in ise yakin zamanda iilkemizde
kullanilabilirligi test edilmis olan bir 6lgekten (Ozden, 2017) istifade edilmistir.

4.5. Arastirma Modeli ve Hipotezler

Arastirmanin Oncelikli amaci tiiketicilerin kompulsif satin alma davranisi gosterme
sebeplerini benlik ve durumsal faktorler gergevesinde agiklamaya c¢alismaktir. Bunu
yaparken iiriin tiirlerinin araci etkileri de irdelenmektedir. Buna ek olarak demografik
degiskenlere gore kompulsif satin alma davranigi gésterme durumunda bir farklilik olup

olmadig agiklanmaya calisilmaktadir.
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Arastirmanin modeli Sekil-4’te goriilebilir.

Davranis

Durumsal
Faktérler

Sekil 4 Arastirmanin Modeli

Arastirmanin hipotezleri asagidaki sekildedir:

Durumsal faktorler, tiiketici satin alma karari iizerinde gozle goriiliir bir etkiye
sahiptir. Aligveris ortaminin sosyal ve fiziksel ¢ercevesi ile zaman baskist durumsal
faktorler olarak ele alinabilir (Berkowitz et al. 1992; Vysekalova 2004; Nagyova 2001a;
Aktaran: Stavkova vd., 2008). Bu faktorlerin, kompulsif satin alma davranisi iizerinde
tetikleyici, tegvik edici bir etkisi olup olmadigint 6lgebilmek amaci ile asagidaki hipotez
olusturulmustur:

- Hj Durumsal Faktorler, KSAD {izerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkiye

sahiptir.

Literatiirde benlik algisi ile ilgili olarak yapilan ¢aligmalarin biiylik boliimii;
tiikketicilerin benliklerini korumak ve yiikseltmek amaci ile hareket ettigini ve tiikketim
davraniglarini da bu ¢er¢evede kurguladiklarini belirtmektedir (Grubb ve Grathwohl, 1967;
Sirgy ve Samli, 1985; Richins, 1994; Balik¢ioglu, 2016). Bireyin benligini korumak ve/veya
gelistirmek amaci ile kompulsif satin alma davranis1 gosterip gostermedigini tespit
edebilmek amaci ile asagidaki hipotezin test edilmesi uygun goriilmiistiir:

- H;Benlik algisi, KSAD iizerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkiye sahiptir.
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Bireyin bir iiriine yonelik satin alma karari iiriin ile ilgili olarak; ihtiya¢ duydugu
bilgi diizeyi, maddi imkanlar1, algiladig risk, beklentileri, kisisel 6zellikleri, sosyal ¢evresi
ve daha pek ¢ok degiskenin bir bileskesi neticesinde olumlu veya olumsuz olarak
neticelenir. Bu bileskenin ortaya ¢ikmasinda 6nemli olan konulardan birisi de iiriiniin
begenmeli, kolayda ve 6zellikli {iriin tiirlerinden hangisine girdigidir. Oregin Y1ildirrm
(2017), bu konuda “Begenmeli (6zellikli) bir iiriin alirken hazci degere sahip tiiketicilerin
kolayda ya da begenmeli iiriin olmasi da iirtintin fiyatinin belirlenmesinde etkili ’dir
demektedir. Ayrica KSAD egilimi yiiksek bireylerin 6zellikle kiyafet, kozmetik vb.
tirtinlerin yani sira sembolik degeri olan {iriinlere kars1 zafiyetlerinin yiiksek oldugunu
sdyleyen arastirmalar da bulunmaktadir (Orn: Yurchisin ve Johnson, 2004; Lafferty ve
Dickey 1980; Solomon ve Douglas, 1987). Dolayisi ile tiiketicilerin farkl: {iriin tiirlerine
karsi, farkli KSAD diizeylerine sahip olabilecekleri diistiniilebilir. Bu bilgilere istinaden
tiriin tiird ile ilgili olarak olusturulan hipotezler asagida verilmistir:

- Hj3 Uriin tiirii, KSAD iizerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkiye sahiptir.

- Hy Uriin tiirleri, KSAD ile durumsal faktorler igin araci etkiye sahiptir

Kompulsif satin alma davranist cogunlukla 6ncesinde yasanan olumsuz bir takim
duygu durumlar neticesinde bireyin aligveris davranisi lizerindeki kontroliinii yitirmesi, bu
sebeple dogru bir degerlendirme yapamamasi sonucunda kendisi i¢in olumsuz bir satin alma
karar1 vermesi siirecidir. Bu siireg belli sikliklarda (ayda ortalama 17-18 kere) tekrar eder ve
bireyin maddi-manevi kaynaklarinin azalmasina ve hatta tiikkenmesine sebep olur (O'Guinn
ve Faber, 1989; Tamama vd., 1998; Miltenberger vd., 2003; Dittmar, 2004; Ridgway vd.,
2009). Davranis oncesinde yasanan olumsuz duygularin bireyin biligsel dengesini bozacagi
ve bu sebeple i¢inde bulundugu alisveris ortamina dair durumsal faktorleri de dogru
yordayamayacagi diisiiniilebilir. Desarbo ve Edwards (1996), bu durumun diisiik benlik
saygist ile de ilintili olabilecegini soylemektedir, baska bir ifade ile aslinda konu benlik
kavraminin da ilgi alanina girmektedir. Buradan hareketle bireyin KSAD diizeyinin benlik
ve durumsal faktorlerle iliskisi olduguna yonelik hipotezler iiretilmistir:

- HsKSAD ile durumsal faktorler arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski vardir.

- HgKSAD ile benlik arasinda istatistiksel olarak anlaml1 bir iligski vardir.
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Durumsal faktorler aligveris ortamina dair fiziksel uyaranlara ek olarak ayni
zamanda biligsel ve psikolojik uyaranlar1 da kapsamaktadir. Bu sebeple birden fazla boyutu
vardir. Valence (1988), kisilik-durum etkilesiminin de kompulsif satin alma davranigini
etkileyebildigini belirtmektedir. Bu sebeple durumsal faktorlerin alt boyutlarinin kompulsif
satin alma davranisinin alt boyutlari iizerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkisi oldugu
distiniilebilir:

- HyDurumsal faktorlerin alt boyutlari, KSAD’nin alt boyutlar1 {izerinde istatistiksel

olarak anlamli bir etkiye sahiptir

Fiziksel ortam; Gosterisci Tiiketim; Tutundurma Etkisi;

H7, Duygu durumu, H~ Duygu durumu, H~ Duygu durumu,

Hzp Biitce boyutu, H7¢ Blitce boyutu, Hy; Biitge boyutu,

H+c Zorunluluk boyutu, Hzq Zorunluluk boyutu, Hz« Zorunluluk boyutu,

H7q Pismanlik boyutu H7p Pismanlik boyutu H7 Pismanlik boyutu
Uzerinde istatistiksel olarak | Uzerinde istatistiksel olarak | Uzerinde istatistiksel olarak
anlaml1 bir etkiye sahiptir. anlamli bir etkiye sahiptir. | anlamli bir etkiye sahiptir.

Tiiketici davraniglar1 alaninda, tiiketicilerin satin alma davranisini agiklamaya
calisirken en sik bagvurulan yontemlerden birisi de konuyu demografik degiskenler
tizerinden ele almaktir. Boylece farkli demografik 6zelliklere sahip bireylerin satin alma
davraniglar1 anlagilabilir hale gelmektedir. Literatiirde kompulsif satin alma davranis1 ve
demografik degiskenlere yonelik olarak bir takim bilgiler vardir. Ornegin; kadinlarmn
(Roberts, 1988; Shoham ve Brencic, 2003), genclerin (Korur ve Kimzan, 2016) ve diisiik
sosyo-ekonomik siiftaki bireylerin (Valence vd., 1988) kompulsif satin alma egilimlerinin
daha yiiksek oldugunu ifade eden ¢aligmalar bulunmaktadir. Bu bilgiler ilizerine asagidaki
hipotezlerin test edilmesinin yerinde olacagi degerlendirilmistir:

- HgKSAD, demografik degiskenlere gore farklilik gostermektedir (Gelir, medeni

durum, egitim, cinsiyet, yas)

Diger taraftan yine demografik degiskenlere gore bazi iiriinlere yonelik olarak
kompulsif satin alma egiliminin arttig1 (Orn: Kasser ve Ryan, 1996; Roberts ve Pirog,
2004); ayrica bu durumun benlik ile de iliskili olabilecegi (Desarbo ve Edwards, 1996)
literatiirde belirtilmektedir. Bu sebeple toplanan verilerin bu konular 6zelinde de

irdelenmesinin yerinde olacagi diisliniilmiis ve asagidaki hipotezlerin de test edilmesinin
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yerinde olacagina karar verilmistir:

- Hyg Cinsiyet degiskeninin {irlin tiirlerine gore gosterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalar arasinda fark yoktur. (Moda, elektronik, kozmetik-kisisel bakim, anne-
bebek tirtinleri, ev-ofis geregleri, bahge arag-geregleri, spor tiriinleri, hobi tirlinleri,
eglence-sanat iirlinleri, otomotiv {iriinleri, siipermarket tirtinleri)

- Hip Medeni durum degiskeninin iiriin tiirlerine gore gosterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalar1 arasinda fark yoktur. (Moda, elektronik, kozmetik-kisisel bakim, anne-
bebek iiriinleri, ev-ofis geregleri, bahge arag-gerecleri, spor iirtinleri, hobi tiriinleri,
eglence-sanat iirlinleri, otomotiv {iriinleri, siipermarket tirtinleri)

- Hji Katilmeilarm iiriin gruplarina gére KSAD gosterme sikliklari ile durumsal
faktorler arasinda anlamli bir istatistiksel iliski vardir

- Hix Katilimeilarin {irtin gruplarina gére KSAD gosterme sikliklar ile benlik algisi

arasinda anlamli bir istatistiksel iligki vardir

4.6. Ana Kiitle ve Orneklem

Aragtirmanin ana kiitlesini, Ankara’da yasayan eriskin tiiketiciler olusturmaktadir.
TUIK 2016 verilerine gore Ankara’daki yetiskin niifus 4.199.174 kisidir. Buna istinaden
yapilan hesaplamalara gore %35 giliven araliginda asgari 384 kisilik bir 6rneklemden veri

toplanmasi gerekmektedir (Nakip, 2006).

4.7. Veri Toplama Araci

Arastirmada toplanan veriler hem nitel hem de nicel yontemlerle elde edilmislerdir.
Durumsal faktorler ve kompulsif satin alma davranisina yonelik olarak oncelikle kolayda
ornekleme yontemi ile 52 kisiden nitel veri toplanmistir. Bu asamada yazinda siklikla
vurgulanan kavramlar iizerinden birebir goériisme yontemi ile katilimcilarin goriisleri
alimmistir. Bu goriismeler yar1 yapilandirilmis goriismeler olup ucu acgik sorulara
bagvurulmustur. Chadwik vd. (1984: 102) gbre goriisme yontemi “neredeyse sosyolojik
yontemle hemen hemen es anlamli kullanilir hale gelmistir” (Aktaran: Yildirim ve Simsek,
2006: 119). Briggs (1986) ise “gériisme yonteminin sosyal bilimler alanminda yapilan

calismalarda en sik kullanilan veri toplama yéntemi oldugunu iddia etmekte ve bunun;
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bireylerin deneyimlerine, tutumlarina, goriislerine, sikayetlerine, duygularina ve
inang¢larina iligkin bilgi elde etmede oldukc¢a etkili bir yontem olmasindan kaynaklandigini
ifade etmektedir” (Aktaran: Yildirim ve Simsek, 2006: 119). Bas ve Akturan (2013) ise
gorliisme siirecine baglamadan Once arastirmacinin; arastirmanin amacini ve kendisini
acikeca gorlstiigli kisiye anlatmasinin 6nemine deginmekte, aktif bir dinleyici olmasi,
sabirli ve esnek davranmasi gerektigini vurgulamakta; goriismeye genel konulardan ve
sorulardan baglayarak daha sonra detay ve 6zel konulara egilmesinde fayda olacagini ifade

etmektedirler (Bas ve Akturan, 2013: 113-114).

Yapilan incelemelerde kompulsif satin alma davranisi i¢in durumsal faktorleri
kullanan bir 6lgme aracina rastlanamamistir. Bu sebeple Mehrabian-Russel’in (1974)
Uyaran-Organizma-Tepki modelinden hareket ile durumsal faktorlere dair veri toplama
formu olusturulabilmesi i¢in yukarida da belirtildigi tizere yar1 yapilandirilmis nitel veri
toplama yontemine basvurulmustur. Bu yontemde

e Uyaran: Aligveris ortamindaki degiskenler,
e Organizma: Tiiketici ve
e Tepki: Kompulsif satin alma davranisi
olmak flizere nitel veriler yardimi ile toplanan veriler QDA Miner programi ile analize tabi

tutulmus ve ardindan 5’11 likert ile nicel veri toplama aracina dontistiirilmiistiir.

Kompulsif satin alma davramigina dair toplanan veriler i¢in yazinda en sik
basvurulan 6lcekler olan Faber vd. (1992) ve Edwards (1993) 6lceklerinin birlestirilmesi
ile olusturulan veri seti kullanilmistir. Bu veri seti i¢in analiz boliimiinde giivenilirlik ve

faktor
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Tablo 2 Kompulsif satin alma davranisinin 6l¢iilmesi
No Ifadeler 1213145

1 |Av sorm geldisinde param arbrussa. b harcamak zonmda ddusmu hisse derim.
2 |Erafim dald m=sanlar parami nasil harcadidmi bilselerd dehsete diiserlerdi.

3 |Odevemevecesimi bildisim halde sann aldidm sesder oldn

4 | Odevemeyvece simi bildidim halde kred kartmdan absveris vaptm.

5 |Eendimi daha ra hissetm ek icin kendim e bir sevder aldun.

6 |Absvenze gtmediam simlerde kaveoh veva asabi lissedenm.

Ered karflanm icin sadece minmum ddemelenimi vapabilroonm.

3 |Param veva zamamm olnasa hile para larcamak ve ahsvens wapmak icin tahrik olmis hisse drronm.
% |Bazen cildimis sibi satin alirum.

10 [Absvens cilanhdma kapiddsmda kendmi viikselmis hissederim.

11 [Hichir seve ibiivacmm olnamasus ragm en bir sevier aldiam ol

12 |81k, depre=f veva mutsur oldusim dinemlerde alisvens clanhdna kaphnm.

13 |Ihtivacm olmavan ve kllanmavacasm sevler aldsm ohr.

14 |Bazen kendmi absveris vapmak zonmnda hissederim.

15 | Alsveris vapm aktan pek az veva hic ket alamivoram.

16 | Absvenze otm ekten nefret ederim.

17 |Harcama ahskardidarmla il=li endizelenmeme ragmen hala absverise sdip para harcrvorum.
18 |Paramm vemmevecedim bildiam halde bir sesder abrm.

19 | Alsveris cilanhSna kapddsmda kendimi kaval hiszederim.

20 | Absveris cighnhamna kapdditan sotwa suchs veva utarmmis hisse derim.

1: Kesmblde K atilroonmm 2 Fathvorum 3 Eararsirm S E athn rronmm 5 E esinblde Fatilmronm

[k 7 soru: Faber, R. J., ve O’Quinn, T. C. (1992). A Clinical Screener for compulsive buying. Journal of
Consumer Research 19, 459-469 / Son 13 soru: Edwards, E. A. (1993). Development of a new scale for

measuring compulsive buying behaviour. Financial Counselling and Planning 4, 67-84

Faber ve O'Guinn "kompulsif satin alma tespit 6lgegi"ni kompulsif satin alma
egiliminde olan bireyleri tespit etme ve genel niifustan ayirmak i¢in kurgulamiglardir. Bazi
arastirmacilar 7 soruluk klinik tespit 6lgegini kendi ¢alismalarinda kullanmiglardir. Bu
Olcege getirilen temel elestiri ise Ol¢egin kompulsif satin alma ile ilgili olarak sinirhi ve
kisitlh bir alanda agiklama getirebilmesidir (Cole ve Sherrell, 1995; d’Astous, 1990).
Edwards ise 1993 yilinda yaptig1 calismada Faber ve O'Guinn'in 1992 yilinda gelistirdigi
Ol¢egin ekstrem vakalar i¢in uygun oldugunu ifade ederek 13 soruluk kendi O6lcegini
gelistirmistir. Iki dlgek mukayese edildiginde Faber ve O'Guinn &lgeginin daha siklikla
kullanildigini sdylemek miimkiindiir. Aslinda 6l¢ekler arasindaki farkliligi aragtirmacilarin
kompulsif satin alma tanimlarindan yola c¢ikarak anlamak da miimkiindiir. Faber ve
O'Guinn'e gore "bir nesneye veya tecriibeye sahip olmak ile ilgili kontrol edilemeyen bir
duygu veya arzuya defalarca kez yenik diisme ve bu durum ile kendisine ve etrafindakilere
zarar vermek" olarak tanimlamislardir. Edwards ise "dertli/sorunlu bireyin olumsuz

duygulardan, kaygilardan ve stresten uzaklasmak i¢in kontrolsiizce, kronik olarak ve
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tekrarlayacak sekilde aligveris ve harcama yapmak sureti ile bu olumsuz ruh halinden
kurtulma veya hafifletme eylemi" olarak tanimlamistir. Yiriitiilen ¢alismanin kapsamini en
genis diizeyde tutabilmek adina her iki soru formunun da birlestirilmesi neticesinde 20
maddelik bir form elde edilmis; bu formda birden fazla parametre igeren sorular tek
parametre icerecek sekilde boliinmiis ve 26 maddelik yeni bir 6lgme aract olusturulmus, bu
aracla ilgili giivenilirlik, faktér ve dogrulayici faktdr analizleri yapilarak nihai hali

verilmistir.

Benlik algisi ile ilgi veri toplama formunun orijinali Kashima ve Hardie (2000)
tarafindan gelistirilen RIC &l¢eginin, Ozden (2017) tarafindan Tiirkge ve 31 maddelik

olarak terkrar diizenlenmis sekli ile kullanilmistir.

Yukarida sayilanlara ek olarak demografik verilerin toplanmasi amaci ile veri
toplama formuna cinsiyet, yas, medeni durum, egitim ve gelir degiskenlerine dair

demografik bilgi boliimii de eklenmistir.

Verilerin toplanmasinda kolayda 6rnekleme ve kartopu ornekleme yontemleri bir

arada kullanilmustir.

4.8. Veri Toplama Yontemi

Arastirmanin ana kiitlesi eriskin tiiketicilerden olustugundan katilimcilar 18 yasinin
tizerindeki bireylerden olusmaktadir. Aragtirmanin modelinin gelistirilmesi ve veri toplama
araglarinin olusturulmasinin ardindan Oncelikle nitel verinin toplanabilmesi ic¢in yari
yapilandirilmis goriisme sablonu olusturulmus ve kolayda 6rnekleme yolu ile ulasilan 52
kisi ile 1 Ekim-1 Kasim 2017 tarihleri arasinda yapilan birebir goriismeler ile bu asama

sonlandirilmistir.
Anket formlar1 araciligl ile toplanan veriler 1 Temmuz-1 Eylil 2018 tarihleri

arasinda gecen 2 aylik siirede hem internet iizerinden olusturulan ¢evrimigi soru formu ile

hem de kagida baskis1 alinip dagitilan fiziksel soru formu ile toplanmustir.
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4.9. Verilerin Analiz Yontemleri

Toplanan nitel veriler QDA Miner 5.0 programina islendikten sonra kodlanmig ve
bu kodlara frekans analizi yapilmistir. Yapilan frekans analizine miiteakiben de elde edilen

frekans sikliklaria gore ¢ikarimda bulunulmustur.

Anket yontemi ile elde edilen nicel veriler ise énce MS Office Excel programi
tizerinde tasnif edilmis, kontrol sorularmma uygun cevap vermeyen anket formlar1 kapsam
dis1 birakilmistir. Daha sonra bu veriler IBM SPSS Statistics 22 paket programina
aktarilmig; normallik, giivenilirlik, faktor, regresyon, korelasyon, Anova ve t-testi

analizlerine tabi tutulmuslardir.

Dogrulayict faktor analizi, yol analizi ve aracilik etkisinin tespitinde ise AMOS

paket programindan istifade edilmistir.

Katilimcilarin  demografik bilgilerine dair bilgiler ise frekans analizine tabi

tutularak ayrica paylasilmistir.
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BOLUM V. VERI ANALIZLERI

5.1. Nitel Verilerin Analizi

Arastirmanin amaglarindan durumsal faktorlerin kompulsif satin alma davranisi ile
beraber ele alinabilmesine olanak saglayan bir o6l¢ek bulunmamasi sebebi ile Olgek
gelistirilmesi geregi hasil olmustur. Gelistirilecek Olgege yonelik olarak onden nitel bir
arastirma yapilmasinin soru setinin olusturulmasinda daha saglikli sonug¢ verecegi
diistiniilmiis olup, bu asamada toplanan veriler analiz edilip uygun goriilenler bilahare 5’li

likert 6lcege doniistiirilmiistiir.

Yapilan saha galismasinda kolayda ornekleme yontemi ile segilen ve toplam 52
kisiden olusan gruba gruba oncelikle ¢alismanin genel kapsami ve kavramlar hakkinda
bilgi verilmis, Faber ve O’Quinn’in (1992) klinik 6l¢egindeki 7 soru sozlii olarak sorularak
KSAD egilimleri anlagilmaya ¢alisilmis, ardindan literatiirden tespit edilen noktalar
hakkinda yar1 yapilandirilmis birebir goriismeler ile fikirleri alinmig, sonrasinda da toplu
olarak tartisma yontemi ile elde edilen fikirler toplanmistir. Katilimcilarin 19°u kadin, 33’1
erkek olup yas ortalamasi 34’tiir. Tablo-3’te yiiz yiize yapilan goriismeler sonunda

katilimcilarin %15’inden fazlasinin ifade ettigi hususlarin bir listesi goriilmektedir.
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Tablo 3 Nitel verilerin frekans analizi

Ortam kalabalig aligveris

Kompulsif satin alma yapmadan 6nce

yapmasina mani olur 256,30 mutsuzdur 225,00
Ortamda sevdigi kokulara denk

Kampanyali satislardan etkilenir | %50 gelirse takip eder 918,80

Indirimlerden etkilenir %50 Yeterli maddi giicii yoktur %18,80

Kompulsif satin alma davranisi

sonrast mutlu hisseder %50 Aligverislerini planl yapar %18,80

Sicaklik yiiksek ise ortamdan Diglanmiglik hissi ile kompulsif satin

kagmak ister %50 alma yapmaz 918,80

Magazalarin iade politikasini Kompulsif alimlarinda gelecekte

Onemser %43,80 kullanirim arglimanini ileri siirer %18,80

Depresyon sebebi ile kompulsif Piyasaya yeni siiriilen iiriinlere

satin alma davranis1 gosterebilir %37,50 herkesten 6nce sahip olmak ister %18,80

Gosteris icin aligveris yapmaktan

hoglanmaz %37,50 Teknolojik tirtinlere zaafi vardir %18,80

Kompulsif olarak en ¢ok kiyafet Yeni bir seye sahip olmaktan mutlu

satin alir %7,50 olur %18,80

Kompulsif satin alma davranist Mutluluk diizeyini arttirmak i¢in

sonrasi pisman olur %31,30 aligveris yapar %18,80

Ailesi kompulsif bir satin alma Ailesi kompulsif satin alma i¢in tesvik

davranig1 gostermesine mani olur | %31,30 eder %018,80

Satig elemani sebebi ile

kompulsif bir satin alma karar1 Arkadaglar kompulsif satin alma

verebilir %31,30 davranisina engel olur %18,80
Aligveris ortamina yalniz gitmigse

Kokular sebebi ile kompulsif bir kompulsif satin alma yapma ihtimali

satin alma yapabilir %31,30 artar %18,80

Kotii olaylarin etkisinden kagmak

icin kompulsif bir alim karari Aligveris ortamina varist uzun stirmiis

verebilir %25,00 ise kompulsif satin alma ihtimali artar | %18,80

Kompulsi satin alma sonrasi Miizigin tiiriiniin etkisi ile kompulsif

psikolojik rahatlama yasar %25,00 bir satin alma yapabilir %18,80
Miizigin sesinin yliksekligi sebebi ile

Mutlu olmak igin aligveris yapar | %25,00 kompulsif bir satin alma yapabilir %18,80

Gida aligverislerinde kompulsif Ortamda kullanilan renklerin etkisi ile

davranabilir %25,00 kompulsif bir satin alma yapabilir %18,80

Tablo-3’ten de goriilecegi lizere katilimcilarin %56,3’1i ortamdaki kalabalik sebebi

ile aligveris yapacaklar1 varsa da yapmayacaklarini belirtmistir. Ornegin katilimei-1 (Erkek,

39) durumu soyle ifade etmektedir “Aligveris ortamimin kalabaligi bazen gercekten

dikkatimi dagitiyor. Alacagim seyi almadan veya almayacagim seyi alarak ¢ikabiliyorum”™

demekte, katilime1 47 (Kadin, 28, KSAD egilimi var) ise “Kalabalik ortamlarda alisveris

yapamiyorum. Bazen herkesin bana bakip kinadigint diistiniiyorum. Bu kendimi kotii

hissettiriyor” seklinde ifade etmektedir.
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Durumsal faktorlerden ortam sicakliginin da katilimcilarin aligveris olasiligina etki
ettigi gortiilmektedir. Katilimeilar 6zellikle sicakligin normalin iizerine ¢ikmasi durumunda
ortamdan uzaklagsmak istediklerini, soguga ise tahammil etmeye calistiklarim
soylemektedirler. Katilimcilarin bu konuda ne yapacaklari soruldugunda cevaplarinda
cogunlukla “kagarim” dediklerini de belirtmekte fayda vardir. Katilmer 26 (Erkek, 42)
durumu su sekilde ifade etmistir “Sicakta midem bulaniyor, sogukta durabildigim dlgiide
dururum sorun degil. Dolayisiyla sicaklik bana uymuyorsa goreve odaklanirim. Alacagim

sey her neyse alir ve kosarak uzaklagirim”.

Katilimcilarin %50’si bir satis indirimi veya farkli bir kampanyali satisa denk
gelmesi durumunda almayacagi bir seyi alabilecegini sdylemistir. Katilime1 14 (Erkek, 44)
“Daha az para harcayarak daha ¢ok sey almayt seviyorum, indirim tabi ki ilgimi ¢ekiyor”
derken, katilime1 3 (Kadn, 29) “Indirimle dikkatimi ¢ekmeyi basarirlarsa kesinlikle tiriinii
almayr diigiiniiriim”, katihmer 33 (Kadin, 32, KSAD egilimi var) “Satis indirimleri bazen
ihtiyacim olmayan gseyleri almama sebep olabilir. Burada benim i¢in onemli olan
begenmektir. Bazen de indirime denk gelip o anda ihtiyacim olmayan bir seyler
alabiliyorum. Bunu yaparken ileride lazim olur diye diistintiyorum. Genelde de lazim
oluyor zaten” seklinde kendini ifade ederken, katilimci 18 (Kadin, 24, KSAD egilimi var)
durumu  “Kampanyali satislarda kendimi kaybediyorum. Adamlar sayemde iiciincii

subelerini agt1!” seklinde espirili bir dille ifade etmistir.

Magazalarin 1ade politikasinin 6zellikle kompulsif egilimi olan bireyler arasinda
onemli bir yere sahip oldugu yapilan goriismeler neticesinde anlagilmistir. Kompulsiflik
egilimi yiiksek olan katilimcr 18 (Kadin, 24, KSAD egilimi var) sOyle bir beyanda
bulunarak konuyu agiklamaya c¢alismistir “Alisveris yaptigim yerlerin iade politikas
onemli. Ciinkii bazen aldigim seylerden ¢ok pisman olup gotiiriip vermek istiyorum. Gergi

verdikten sonra da pisman oluyorum ama neyse”.

Katilimcilarin %37,5’1 depresyon hali sebebi ile kontrolsiizce ve ihtiyact olmayan
seyler alabildigini belirtmistir. Bununla ilgili olarak 20 (Kadin, 36, KSAD egilimi var)
numarali katilmc1 “Depresif oldugumda alisveris yapiyorum. Bu kendimi daha iyi
hissetmeme sebep oluyor. Buna mani olmak elimde ama olmak istemiyorum” derken, 13

numarali katilimci (Kadin, 33, KSAD egilimi var) “Kendimi depresif hissettigimde
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aligveris bende bir ruhsal rahatlamaya sebep olur. Hissettigim depresifligin ortadan
kalkma siiresi aldigim seyi ne kadar istedigimle alakalidir. Ne kadar ¢ok istemissem o
kadar uzun siire ferah hissederim” demis, 11 numarali katilimc1 (Erkek, 35, KSAD egilimi
var) ise durumu “Depresyon nedeni ile kontrolsiizce bir seyler aldigimda ¢ok pisman
oluyorum. Genelde eve doniince aklim basima geliyor ve o anda bunu nasil iade edebilirim
diye diisiinmeye basliyorum” seklinde ifade etmistir. Bu konu ile ilgili yapilan gériismeler
esnasinda kompulsif egilimi yiiksek olan katilimcilarin belirttikleri bir bagka husus daha
olmustur. Bu katilimecilar, depresyonun kompulsifligi tetikledigini genel olarak kabul
etmekle beraber cok mutlu olduklar1 anlarda da bu tip davranig gosterebildiklerini, ¢iinkii
boylece daha da mutlu hissedebildiklerini diisiindiiklerini belirtmislerdir. Ornegin katilimci
2 (Erkek, 40, KSAD egilimi var) “Mutsuzluk halinden kurtulmak i¢in para harcayan adam
tamimlamast bana uyar. Bazen mutluyken daha mutlu olmak igin harcadigim da oluyor”
demektedir. Katilimcilarin %37,5°1 yaptiklar1 kontrolsiiz aligverisi gosteris amaci ile
yapmadigini  Ozellikle belirtmistir. Katilimcilarin  kontrolsiizce en ¢ok satin aldigt

tirtin %37.5 ile kiyafettir.

Katilimcilar yaptiklart kontrolsiiz aligveris esnasinda psikolojik bir rahatlama
yasadigimi (%25) ifade ederken, bu tip aligverislerin sonrasinda pisman oldugunu
sOyleyenlerin oran1 da %31,3’tiir. Katihimc1 29 (Kadin, 41) bu konuda “Koti bir olay
vasamissam bunun etkilerini hafifletmek icin alisveris yaparim ve bu bana iyi gelir. Lakin
bu alisveris sonucunda genelde gereksiz seyler alirim ve pisman olurum” seklinde

kendisini ifade etmektedir. Aslinda bu yorum, toplanan verilerin genel 6zeti gibidir.

Katilimeilardan kompulsif egilimi olanlarin biiylik cogunlugu aligverise aileleri ile
gitmeleri durumunda kendilerine engel olundugunu ifade etmektedir. Bu yonde cevap
verenlerin toplam katilimcilara oran1 %31,3tiir. Katilime1 47 (Kadin, 28, KSAD egilimi
var) bu konuda s6yle demektedir “Annemle aligverise gitmekten hi¢ hogslanmiyorum ¢iinkii
bir seyleri almama hep mani olur. Ciinkii fiyatlara bakmaktan her seyi iskalar. Esimle
markete gitmekten hoslanmiyorum, o da beni durdurur ama oysa kiyafet almaya egimle

gitmeyi severim ¢iinkii bu konuda demokratik davranir”.

Satis eleman1 kompulsif egilimi olan katilmcilar iizerinde etkiye sahip

goriinmektedir. Satis elemani etkisi ile ihtiyactm olmayan bir {riinii alabilirim diyen
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katilimcilarin oranm1 %31,3’tiir. Katilimci 18 (Kadin, 24, KSAD egilimi var) “Yakisikli bir
satis elemanm satin alma kararimi ¢ok net etkiler” diyerek satis elemaninin fiziksel
Ozelliklerinden etkilendigini, katilmc1 12 (Erkek, 34) “Bazen satis elemanlarina hayir
diyemiyorum ve bazi seyler altyorum. Bu gibi anlarda aslinda ¢cogunlukla suursuz oldugum
anlardir” demekte, katilimei 33 (Kadin, 32, KSAD egilimi var) “Satis elemant soyledikleri
ile diisiincemi degistirmede bazen etkili olur. Almayacaksam da alabilirim. Ikna olmak

istedigim zamanlar oluyor” diyerek bu konudaki diisiincelerini ifade etmektedir.

5.2. Nicel Verilerin Analizi

Arastirmada nicel wverilerin incelenmesi igin SPSS 22.0 programindan
faydalanilmistir. Uygulanan analizler; Shapiro-Wilk, giivenilirlik, regresyon, faktor,
korelasyon ve t testleridir. Bunlara ek olarak demografik degiskenlere dair genel durumun
ortaya konulmasinda kullanilan frekans dagilimlart yine SPSS 22.0 programindaki

tanimlayici istatistiklerden faydalanilarak tespit edilmistir.

Oncelikli olarak toplanan verilerin normal dagilip dagilmadiklarini tespit edebilmek
i¢cin kompulsif satin alma ve durumsal faktorler ile ilgili soru setlerine Shapiro-Wilk testi
uygulanmistir. Hair vd. . (1998) gore Shapiro-Wilk testi, normallik testleri arasinda
uygulamada en sik kullanilan yontemlerden birisidir (Aktaran: Erdemir vd., 2016: 134). Bu
yonteme bagvurulmasinin sebebi Shapiro vd. tarafindan 1968 yilinda yapilan bir ¢alismada
diger yontemlerle yapilan mukayese neticesinde Shapiro-Wilk testinin normalligi 6lgmede
en giiclii test olarak tespit edilmis olmasidir. Diger taraftan ayni ¢alismanin bir diger
sonucu da Kolmogorov-Smirnov testinin &rneklem biyiikliigiinden etkilenmesi ve
dolayistyla gozlenen ve beklenen dagilimlar arasinda sapmalar ortaya ¢ikmasidir. (Erdemir

vd., 2016: 134)

Ardindan giivenilirliginin test edilmesi amaci ile soru setlerinin Cronbach’s Alpha
degerleri tespit edilmistir. Hair vd. (2010); giivenilirlik analizinden elde edilen Cronbach’s
Alpha degerlerinin 0,60 ve iizerinde olmasi durumunda soru setinin giivenilir bir dlgme

araci olacagini belirtmektedir.
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Faktor analizleri ile durumsal faktorler ile kompulsif satin alma davranigina dair
dlgeklerin boyutlar: tespit edilmistir. Benlik Olgegi ile ilgili bir faktor analizi yapilmamistir.
Bu 6lgegin alindig1 kaynaktaki (Ozden, 2017) analiz sonuglar1 esas alinmustir, zira ilgili

kaynak hem giincel hem de ulusaldir.

Shapiro-Wilk testlerinde kompulsif satin alma davranist ve durumsal faktorlere dair
verilerin normal dagilmadiklar1 anlasildigindan, yapilan korelasyon ve regresyon
analizlerinde bootstrap islemine bagvurulmustur. Zira normal dagilmayan veri setlerinde t
degerleri artmakta, dolayisiyla bu durum standart hatayr olumsuz surette etkilemekte ve
bazi durumlarda parametreler arasinda iliski olsa dahi, olmadig1 yoniinde karar verilmesine
sebep olabilecek seviyede sonuglar dogurabilmektedir (Enders, 2002). Efron ve Tibshirani;
bootstrap yonteminin tahmin hatalarinin ve standart sapmalarin azaltilmasi, dolayisiyla
parametre tahmincilerinin de daha giivenilir hale getirilmesi i¢in gelistirilmis oldugunu
ifade etmektedirler (Efron ve Tibshirani, 1993; Aktaran: Sazak ve Okutan, 2009). Sazak ve
Okutan’a (2009: 179) gore “veri dagiliminin tam olarak bilinmedigi ve varsayimlarin tam
olarak tutmadig1 durumlarda bootstrap yontemini kullanmak, uygulamada daha yararl
olabilmektedir”. Bu sebeple yapilan regresyon ve korelasyon analizlerinde daha saglikli

sonuglar elde edebilmek adina bootstrap yonteminden faydalanilmasi uygun goriilmiistiir.

Sonrasinda modelin anlamliligi ve bagimsiz degiskenlerin bagimli degisken hangi
oranda agikladigmin tespiti i¢in regresyon analizine bagvurulmustur. Otokorelasyon,
regresyon modelinde sikga goriiniir ve istenmeyen bir durumdur. Ug sebepten ortaya
cikabilir.

1. Model dis1 kalmis agiklayici degiskenlerin etkileri her zaman ayni1 yonde olabilir.

2. Bagimli degiskendeki 6l¢me hatalar1 daima ayn1 yonde olabilir.

3. Segilen fonksiyon verilere uygun olmayabilir.

Bu tip durumlarla karsilasildiginda; her regresyon modelinde hata terimlerinin dizi olarak
birbirine baglantili olup olmadig1 arastirilmalidir. Bu konuda en sik Durbin-Watson testi
kullanilmaktadir (Nakip, 2006 :352). Kural olarak D-W istatistigi degeri 2'ye ne kadar
yakin ise hata terimleri arasindaki otokorelasyon da o kadar diisiik demektir (Chase,

2013:187). Dolayisiyla yapilan analizlerde D-W degerleri de hesaplanmustir.
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Nakip (2006), korelasyon analizi ile ilgili olarak “Iki degisken arasindaki
birlikteligi ve yoniinii belirlemek icin ¢ogunlukla kullanilan istatistiksel arag, korelasyon
(iliski) analizidir” demektedir (Nakip, 2006 :342). Bu sebeple g¢alismada korelasyon

analizine de bagvurulmustur.

Birbirleri ile bagimsiz iki gruba dair elde edilen ortalamalar arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir farklilik olup olmadiginin ortaya konulabilmesi i¢in “Bagimsiz
Orneklem T-Testi”ne basvurulmaktadir. Cinsiyetler arasinda bagimli degiskende belirtilen
kompulsif satin alma davraniginin farklilagip farklilagmadigini tespit etmek icin ise ana

kiitle 6rneklem testlerinden t-testine basvurulmustur.
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5.2.1. Normallik Testleri

Tablo 4 KSAD ve durumsal faktorler icin normallik testi tablosu

Normallik Testi

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Sig. Degeri Sig. Degeri

KSAD | Durumsal F. KSAD | Durumsal F.
Soru No | df | Soru Seti Soru Seti Soru Seti Soru Seti
Soru 1 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 2 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 3 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 4 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 5 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 6 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 7 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 8 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 9 776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru1l0 |[776 ,000 ,000 ,000 ,000
Sorull |[776 ,000 ,000 ,000 ,000
Sorul2 |776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru13 |776 ,000 ,000 ,000 ,000
Sorul4 |776 ,000 ,000 ,000 ,000
Sorul5 |[776 ,000 ,000 ,000 ,000
Sorul6 |776 ,000 ,000 ,000 ,000
Sorul7 |776 ,000 ,000 ,000 ,000
Soru 18 |776 ,000 ,000 ,000 ,000
Sorul9 |776 ,000 - ,000 -
Soru20 |776 ,000 - ,000 -
Soru2l |776 ,000 - ,000 -
Soru?22 |776 ,000 - ,000 -
Soru23 |776 ,000 - ,000 -
Soru24 |776 ,000 - ,000 -
Soru25 |776 ,000 - ,000 -

Tablodan goriilecegi lizere sorularin tamaminda gerek Shapiro-Wilk testi igin,
gerekse Kolmogorov-Smirnov testi igin Sig. degerleri 0,05’ten diisiikk c¢ikmistir. Bu
durumda bu soru setleri i¢in normal dagilimdan bahsetmek, istatistiksel olarak miimkiin
degildir. Veriler normal dagilmadig: i¢in Efron ve Tibshirani’nin (1993) belirttigi iizere

parametre tahmincilerinin daha giivenilir hale getirilebilmesi i¢in ¢alismanin ilerleyen

asamalarinda uygulanan testlerde bootstrap yontemine bagvurulmustur.
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Nicel verilerin toplanmast i¢in anket formuna bagvurulmustur. Katilimcilar
anketleri hem ¢evrimi¢i mecradan hem de ¢iktis1 alinarak dagitilan anket formundan
doldurmuslardir. Kolayda ornekleme ve kartopu oOrnekleme yontemlerinden verilerin
toplanmast

kullanilamayacak durumda olanlar elenmis olup geri 776 gecerli soru formu kalmistir.

Sonug itibari ile gegerli soru formlarina verilen cevaplara istinaden demografik

5.2.2. Demografik Degiskenlere Dair Genel Bilgiler

asamasinda istifade

edilmigtir. Elde edilen anket

degiskenlere dair genel durum Tablo-5’te goriildiigii sekildedir:

Tablo 5 Demografik verilere dair 6zet tablo
Katiimcilarin Demografik Ozellikleri

Tablodan da anlasilacag: lizere;

Yas olarak en kalabalik grup 29-39 yas grubudur (%55);

Katilimcilarin yaglar1 19-72 arasinda degismekte olup ortalamasi 38,95°tir ,

Egitim durumu itibari ile en kalabalik grup lisans mezunlaridir (%67),

Katilimcilarin gogunlugu erkektir (%53),

Katilimcilarin ¢ogunlugu evlidir (%64),

Katilimcilarin 6nemli bir bolimii 2801-5800 TL araliginda gelire sahiptir

(%46).
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Cinsiyet Medeni Durum
Erkek 415 |Evli 496
Kadin 361 | | Bekar 280
Yas Gelir Durumu
18-28 Yas Arasinda |119| |1603 TL veya daha az 62
29-39 Yas Arasinda |428| | 1604-2800 TL arasinda 85
40-50 Yas Arasinda {80 | |2801-3800 TL arasinda 135
51-61 Yas Arasinda |59 | |3801-4800 TL arasinda 123
62 Yas ve Uzerinde |90 | |4801-5800 TL arasinda 97
Egitim Durumu 5801-6800 TL arasinda 69
Lise 61 | [6801-7800 TL arasinda 77
On Lisans 94 | | 7801-8800 TL arasinda 50
Lisans 525 18801-9800 TL arasinda 21
Yiiksek Lisans 96 | |9801 TL veya daha yiiksek |57
Toplam 776 kisi

formlarindan




Buradan hareketle katilimci kitlenin ¢ogunlugu; evli, aktif olarak galisan, orta gelir

diizeyinde, orta yagli, egitim diizeyi yiiksek bireylerdir denilebilir.

5.2.3. Giivenilirlik Testleri

Giivenilirlik analizi tablosundan goriilecegi iizere Cronbach’s Alpha degerleri
kompulsif satin alma davranisi soru seti i¢in 0,929; durumsal faktorler soru seti i¢in 0,929
ve benlik algis1 soru seti igin ise 0,962 olarak hesaplanmis ve bu degerler yeterli

gorilmiistiir.

Tablo 6 KSAD soru seti i¢in giivenilirlik analizi tablosu
Giivenilirlik Analizi Istatistikleri

Soru Seti Cronbach Alpha Degeri | Soru Sayisi
Kompulsif Satin Alma Davranisi 0,929 26
Durumsal Faktorler 0,929 18
Benlik Algisi 0,962 31

5.2.4. Faktor Analizileri

5.2.4.1. Kompulsif Satin Alma Davrams1 i¢in Faktor Analizi

Elde edilen verilerin analizi ile olusturulan Rotated Component Matrix tablosu
lizerinden birden fazla bilesene yiik veren bilesenlerin irdelenmesinden sonra Olgegin
boyutlar1 asagidaki sekilde olusturulmustur. Hair vd. (2010), faktor yiikiiniin anlamli
olabilmesi i¢in faktor yiikii degerinin 0,5 veya daha yiiksek olmasi gerektigini ifade
etmektedirler. Dolayis1 boyutlarin olusturulmasi ve faktor eksiltilmesi islemi de buna gore

yapilmustir. Silinen bir faktoriin ardindan durum Tablo-7°deki gibi olmustur.
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Tablo 7 Kompulsif satin alma davranisi soru seti icin faktor analizi tablosu
Faktor | Agiklanan

Boyut lfade Yiikii | Varyans
Mutsuz oldugum dénemlerde kendimi aligverise kaptiririm. 0,799
Depresif oldugum dénemlerde kendimi aligverige kaptiririm. 0,772
Ihtiyacim olmayan seyler aldigim olur. 0,766
Higbir seye ihtiyacim olmamasina ragmen bir 0764
Boyut-1 seyler aldigim olur. '
Duygu Sinirli oldugum donemlerde kendimi aligverise kaptiririm. 0,736 24.33%
Durumu | Kaygili oldugum donemlerde kendimi aligverise kaptiririm. 0,717
Kendimi daha iyi hissetmek i¢in kendime bir seyler alirim. 0,668
Bazen ¢ildirmus gibi aligveris yaparim. 0,633
Aligveris ¢ilginligina kapildigimda kendimi daha iyi hissederim. 0,624
Bazen kendimi aligveris yapmak zorunda hissederim. 0,613
Odeyemeyecegimi bildigim halde kredi kartimdan 0836
aligveris yaparim. '
Odeyemeyecegimi bildigim halde satin aldigim seyler oldu. 0,825
Paramin yetmeyecegini bildigim halde bir seyler alirim. 0,713
Bovut-2 Kredi kartlarim i¢in sadece minimum 6demelerimi yapabiliyorum. | 0,672
oyu — - = 17,19%
Biitce Harcama aligkanliklarimla ilgili endiselenmeme ragmen 0609 !
aligverise gidip para harciyorum. '
Etrafimdaki insanlar paramu nasil harcadigimu 0591
bilselerdi dehsete diiserlerdi. '
Ay sonu geldiginde param artmigsa, bunu harcamak zorunda
N . . 0,513
oldugumu hissederim.
Aligverise gitmedigim giinlerde kendimi asabi hissederim. 0,867
Aligverise gitmedigim giinlerde kaygili hissederim. 0,825
Boyut-3 i imi i ici
Zorunluldik Zamanlm olmqsa bl.le kendimi aligveris yapmak igin 0,700 15,15%
tahrik olmus hissediyorum.
Param olmasa bile kendimi aligveris yapmak i¢in
. . . 0,616
tahrik olmus hissediyorum.
Boyut-4 Kendimi aligverise kaptirdiktan sonra utanmis hissederim. 0,876 .
Pismanlik | Kendimi aligverise kaptirdiktan sonra suglu hissederim. 0,829 7,76%
Boyut-5 Aligverise gitmekten nefret ederim. 0,864 6.99%
Kontrol S. | Aligveris yapmaktan pek az keyif aliyorum. 0,829 Dt
Aciklanan Toplam Varyans 71,44%
KMO Degeri 0,908
Tahmini Ki-Kare 16401,96
Barlett Kiiresellik Testi Sig. Degeri ,000

Bilindigi iizere Kaiser-Meyer-Olkin degeri 1’e ne kadar yakin olursa verilerin
faktor analizine uygunlugu o nispette yiiksek ¢ikacaktir. Kaiser-Meyer-Olkin degerinin
0,6'dan diistik c¢ikmasi yetersiz bir faktorlenme imkanima, 0,5'ten diisiik c¢ikmast ise
faktorlenebilme imkaniin olmayisina isaret etmektedir (Field, 2000: 445-446). Bu veri
seti icin KMO degeri 0,908 ¢ikmis olup bu deger yeterlidir. Bartlett’s Test of Sphericity
Sig. degeri ise 0,10’dan diisiik olup KMO ile ayni sekilde faktor analizinde ilgili verilerin

uygun olabilecegini gostermektedir.
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Analiz neticesinde 5 tane bilesenin Eigenvalue degeri 1’in lizerinde ¢ikmistir. Buna
istinaden kompulsif satin alma davranis1 25 maddeden olusan 5 boyutlu bir yapiya sahiptir
denilebilir. Faktor ytkleri 0,513 ile 0,876 arasinda degismekte ve bu 25 maddenin
aciklayabildigi varyans orani ise %71,44 olarak ortaya ¢ikmaktadir. Son tahlilde ¢calismada
kompulsiflik ile ilgili parametreleri 6lgmek igin kullanilan olgegin boyutlar1 tabloda

belirtildigi sekilde olusmustur.
Silinen bir soru maddesi asagida verilmistir:

e Kendimi bagka insanlarla kiyasladigimda, ihtiyacim olmayan seyleri daha fazla

satin aldigimi diigtintiyorum.
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5.2.4.2. Durumsal Faktorler icin Faktor Analizi
Elde edilen verilerin analizi ile olusturulan Rotated Component Matrix tablosu
tizerinden birden fazla bilesene yiik veren bilesenlerin irdelenmesinden sonra 3 madde

silinmis olup yeni durum Tablo-8’de verilmistir.

Tablo 8 Durumsal faktorler soru seti icin faktor analizi tablosu

; Faktor | Agiklanan
Boyut Ifade Yiiki Varyans
Aligveris ortaminda ¢alan miizigin tiiri dikkatimi dagitabilir ve ihtiyacim 0907
olmayan bir geyi satin alabilirim. '
Aligveris ortaminda ¢alan miizigin ses yiiksekliginin dikkatimi dagitmasi 0876
sonucunda ihtiyacim olmayan bir seyi satin alabilirim. ’
Aligveris ortaminin sicakliginin yliksek olmasi dikkatimi dagitabilir
> . . N 0,853
Bovut-1 S ihtiyacim olmayan bir seyi satin alabilirim.
Fiz)i,ksel Aligveris ortaminda kullanilan kokular dikkatimi dagitabilir ve ihtiyacim 0844 36.31%
Ortam olmayan bir seyi satin alabilirim. ' '
Aligveris ortaminin tasariminda kullanilan renkler dikkatimi dagitabilir ve 0837
ihtiyacim olmayan bir geyi satin alabilirim. !
Aligveris ortami kalabalik ise dikkatim dagilabilir ve bunun 0809
sonucunda kontrolsiizce ihtiyacim olmayan bir sey satin alabilirim. ’
Aligveris ortamina gitmem uzun zamana mal olduysa; gittigime degmesi i¢in
. . . 5 0,634
kontrolsiizce ihtiyacim olmayan bir seyi alma olasiligim artar.
Bazen sirf yanimda bulunan kisilere kendimi farkli gosterebilmek i¢in 0877
ihtiyacim olmayan bir sey satin alabilirim. '
Beni kontrolsiizce ihtiyacim olmayan seyleri almaya iten sebeplerden 0.854
Bovut-2 birisinin de diger insanlara gosteris yapmayi istememdir. '
. yut-2. Bazen sirf yanimda bulunan kisiler tarafindan 6viilmek igin
Gosterisgi | ., .. . . 0,823 24,69%
Tiiketim ihtiyacim olmayan bir sey satin alabilirim.
Aligveris ortamina arkadas ¢cevremden birileri ile gitti§imde kontrolsiizce 0620
ihtiyacim olmayan bir seyi alma olasiligim artar. '
Piyasaya yeni siiriilen iiriinlere ihtiyacim olup olmadigina bakmaksizin
o . . 0,588
herkesten 6nce sahip olmak isterim.
Bir magazada ihtiyacim olmayan bir {iriinle ilgili satig indirimi varsa,
e L 0,848
Boyut-3 bu {irlinii alma ihtimalim artar.
Tutundurma Bir magazgda pr.omosy.on_lu satig varsa ihtiyacim 0,801 13.20%
Etkisi olmayan bir geyi alma ihtimalim artar.
Aligveris yaptigim yerlerin iiriin iadesini kabul edip 0619
etmemesi benim i¢in ¢ok énemli bir konudur. '
Agciklanan Toplam Varyans 73,98%
KMO Degeri 0,904
Tahmini Ki-Kare 10275,446
Barlett Kiiresellik Testi Sig. Degeri ,000

Kaiser-Meyer-Olkin degeri 0,904 olarak ¢ikmistir. Dolayisiyla bu deger,
faktorlenebilme imkani acisindan yeterlidir. Bartlett’s Test of Sphericity Sig. degeri ise
0,10’dan diisiik olup KMO ile aym sekilde faktor analizinde ilgili verilerin uygun
olabilecegini gostermektedir. Analiz neticesinde silinen 3 maddenin ardindan; durumsal
faktorler 15 maddeden olusan 3 boyutlu bir yapiya sahiptir. Faktor yiikleri 0,588 ile 0,907

arasinda degigsmekte ve bu 15 maddenin agiklayabildigi varyans orani ise %73,98 olarak

74



ortaya cikmaktadir. Son tahlilde ¢alismada durumsal faktorler ile ilgili parametreleri

6l¢mek i¢in kullanilan 6l¢egin boyutlari tabloda belirtildigi sekilde olugmustur.

Yapilan analizler neticesinde silinen 3 soru maddesi asagida verilmistir:

e Aligveris ortaminda satis elemaninin etkisi ile ihtiyacim olmayan bir seyi satin alma
olasiligim artar.

e Aligveris ortamina yalniz gittigimde kontrolsiizce ihtiyacim olmayan bir seyi alma
olasiligim artar.

e Aligveris ortamina ailemden birileri ile gittigimde kontrolsiizce ihtiyacim olmayan
bir seyi alma olasiligim artar.

5.2.5. Yapisal Esitlik Modeli ile Dogrulayic1 Faktor Analizleri

Bu boliimde yapisal esitlik modellerinden faydalanilarak uygulanan dogrulayici
faktor analizleri araciligl ile KSAD ve durumsal faktorlere dair kullanilan soru setlerinin
yapt gegcerlilikleri test edilmektedir.  Asagida, bu analizlerde dikkate alinacak

parametrelere dair bilgiler verilmistir.

CMIN/DF (y2 / df) degeri, icin Wheaton vd. (1977), yaklasik olarak 5 civarindaki
degerlerin kabul edilebilir oldugunu ifade ederken, Bryne (2006) ise 3 ve iizerindeki
degerlerin kabul edilmemesi gerektigini ileri stirmektedir. Dolayisiyla literatiirde konu ile
alakali farkli goriislerin varligindan bahsetmek miimkiindiir. Marsh ve Hocevar (2006) ise
degerin 2 ile 5 arasinda yer almasiin genel olarak kabul edilebilir bir durum oldugunu

ifade etmektedirler.

RMSEA degeri, popiilasyonun hata tahminini tespit etmede kullanilan bir aragtir.
Genel itibari ile 0,05 ile 0,08 arasindaki degerlerin kabul edilebilir bir uyuma isaret ettigi
soylenmektedir (Noudoostbeni vd., 2018: 8).

RMSEA =

(xz—df)]l/z
(n—1)df

CFI degeri ise modelin tahmini kovaryans matrisi ile sifir hipotezi modelinin
kovaryans matrisi arasinda bir mukayese yapmaktadir. O ile 1 arasinda deger almaktadir.

Bu deger i¢in kabul edilebilir diizey ise 0,90’ nin iizeridir (Noudoostbeni vd., 2018: 8).

75



max[(x? — df),0]

CFl=1-
max[(XZ - df)/ (X%,”” . dfnull)/o]

GFI degeri de CFI degeri gibi 0 ile 1 arasinda deger almaktadir ve bu deger genel
olarak orneklem biiyilidiik¢e yiikselme egilimindedir. “Modelin orneklemdeki kovaryans
matrisini ne oranda ol¢tiigiinii gosterir” (Capik, 2014: 200). Geleneksel olarak kabul
edilebilir diizey 0,90 olarak ele alinsa da, faktér yiikleri ve orneklem biiylkligi
kiigiildiik¢e bu diizeyin 0,95’¢ kadar gekilebilecegi soylenmektedir (Hooper vd., 2008: 54).

GFI ﬂ_ﬂs,z_(é)]

F[S,2(0),]

76



5.2.5.1. Kompulsif Satin Alma Davramsi Soru Seti Icin

Dogrulayici1 Faktor Analizi

b1_1|b1_2b1_3p1_4[b1_5b1_gp1_7b1_g|b1_9|p1_1d

0 120z o
(55

=

[==]

PREE.

24
1
b4 1 b4 2 b5_1| [b5_2
1 7 13 1 1
iﬁ i,fm 38 .72
Sekil 5 KSAD icin dogrulayicl faktor analizi
Tablo 9 KSAD soru seti i¢in dogrulayici faktor analizi degerleri
R Olgiim Modeli  Kabul Edilebilir
Uyum Olgiisi Sonucu Uyum Arahg: Kaynak
Normalize Ki-Kare (Marsh ve
< <
(CMIN/DF) 2,699 2<CMINIDFSS -y covar, 2006)
Karsilagtirmali Uyum < (Noudoostbeni
indeksi (CFT) 0,912 0,90<CFl vd., 2008)
Uyum lyiligi <CFl< (Hooper vd.,
Indeksi (GFI) 0,911 0,90=GFI<0,95 2008)
(Noudoostbeni
RMSEA 0,074 0,05<RMSEA<0,08 vd., 2008)

77



Tablo-9’dan da goriilecegi tizere CMIN/DF degeri 2,699 ¢ikmis olup bu deger igin

genel kabul goren aralik 2 ile 5 arasidir. CFI ve GFI degerleri ise 0,912 ve 0,911 ¢ikmig

olup bu degerler i¢in de genel kabul gormiis yaklasim 0,90 ve iizerinde olmalaridir.

RMSEA igin ise genel kabul, 0,05 ile 0,08 aralig1 olup elde edilen 0,074 degeri bu araligin

icerisindedir.

Tablo 10 Kompulsif Satin Alma Davramsi Dogrulayic1 Faktor Analizi Istatistik Degerleri

Boyut St.Hata | Krt.Deg.| P
Duygu Durumu | Biitge 0,058 6,214 | ***
Duygu Durumu | Zorunluluk | 0,045 6,84 | ***
Duygu Durumu | Pismanlik 0,046 4,001 | ***
Duygu Durumu | Kontrol 0,056| -3,697| ***
Biitge Zorunluluk | 0,039 6,041 | ***
Biitce Pismanlik 0,057 5,795| ***
Biitce Kontrol 0,052| -1,483| 0,14
Zorunluluk Pismanlik 0,034 3,309 | ***
Zorunluluk Kontrol 0,04 -2,709| 0,01
Pigmanlik Kontrol 0,051 2,459 0,01

Yapilan analiz neticesinde elde edilen P degerlerinden 1 tanesi hari¢ tamami

0,05’ten kiigiik olup, bu durum modelin anlamliligini teyit etmektedir. Kontrol sorular ile

ilgili olarak uyum ihtiyact bulunmamasi sebebi ile bu durum dikkate alinmayabilir. Son

tahlilde elde edilen degerlere istinaden KSAD soru setinin yapisal gecerlilige sahip

oldugunu s6ylemek miimkiindiir.
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5.2.5.2.Durumsal Faktérler Soru Seti I¢cin Dogrulayici Faktor

Analizi

b1 _1| [sb1_2| [sb1_3]| [sb1_4][sb1_5|lb1_6l[sb1_7
4,00 ,9WK_.94 .U o 93 M0

Fiziksel &
Ortam
1
§0_grsb3_1(=£1)
1 ' 29
, . _ :
31 51 35 165

sb3_3 %—@

21

Sekil 6 Durumsal faktorler icin dogrulayici faktér analizi

Tablo 11 Durumsal faktorler soru seti icin dogrulayici faktor analizi degerleri

Olciim Modeli  Kabul Edilebilir

Uyum Olgiisii Sonucu Uyum Arahg Kaynak
Nor(rg?\'/ilfﬁl /*g;)(are 2,495 2<CMIN/DF<5  (Marsh ve Hocevar, 2006)
Kar%ﬂgii??;‘é}%yum 0,961 0,90<CFI (Noudoostbeni vd., 2008)
I%ggf(yg;% 0,913 0,90<GFI<0,95 (Hooper vd., 2008)
RMSEA 0,077 0,05<RMSEA<0,08 (Noudoostbenivd., 2008)

CMIN/DF degeri 2,543, RMSEA degeri 0,077, CFI ve GFI degerleri ise 0,938 ve

0,917 ¢ikmis olup bu degerlerin tamami genel kabul goren sinirlar icerisindedir.

Tablo 12 Durumsal Faktorler Dogrulayici Faktor Analizi istatistik Degerleri

Boyut St.Hata | Krt.Deg. | P
Fiziksel O. Gosterisci T. 0,035 6,304 | ***
Fiziksel O. Satig T. 0,059 5,438 | ***
Gosterisei T. | Satig T. 0,041 5,011 | ***
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Tablo-12°den de gorlecegi lizere biitiin P degerleri 0,05’ten diisiikk ¢iktigr igin, bu
degerlere istinaden durumsal faktorler soru setinin yapisal gecerlilige sahip oldugunu

s0ylemek miimkiindiir.

5.2.6. Arastirma Modelinin Test Edilmesi

Calismanin modeli bagimli degisken olan kompulsif satin alma davranisi iizerinde;
bagimsiz degiskenler olan durumsal faktorler, benlik ve {irlin tiiriiniin istatistiksel olarak

anlaml bir etkiye sahip oldugu varsayimina dayanmaktadir.

Davranig|

Durumsal
Faktorler

Sekil 7 Arastirmanin Modeli
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Duygu A . Kontrol
DU Bitce Zorunluluk PlgmanllkJ( Coam
LOR 74 69 5
33

Kompulsif ! @
SAD

52

© 7 E

1 1

Durumsal Benlik
Faktdrler Algisi
81 64 82 T4
1,00 1,00
Fiziksel Tutundurma Toplulukgu
Ortam Etkisi 1 1

T Gésterisci 7 28 -iligki sel 33
26 Titketim 3 ,
o & & - ©

Sekil 8 AMOS programu ile aracilik etkisi olmadan modelin yol (path) analizi kullanilarak test
edilmesi

Tablo 13 Aracilik etkisi olmadan test edilen model icin uyum indisleri

Uyum Olciisii Olgisig:,]ll}/ézdeli KS?ELIEEE:E g:r Kaynak
NI s asoworss
SRR g qoon (e
I‘igggll(yg;gl‘) 0,042 0,90<GFI<0,95 (Hozoggg)"d"
RMSEA 0,070 0,05<RMSEA<0,08 (N\?é‘d‘;%sgg)e”'
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Modelin test edilmesinde, hipotezlerde bagimli degisken iizerinde dogrudan etkisi
olan degiskenlerden yola ¢ikilmis ve yol (path) analizine basvurulmustur. Modele dair tim

p degerleri 0,05’ten diisiik ¢iktig1 i¢in model anlamlidir denilebilir. Bu model anlamli olup

CMIN/DF degeri 2,216 , RMSEA degeri 0,070, CFI degeri 0,959 ve GFI degeri de
0,942 ¢cikmistir. Bu degerlerin tamami genel kabul goren araliklar arasinda bulunmaktadir.
Ayrica modelin regresyon agirliklar1 tablosunda biitiin p degerleri 0,05’ten diisiik olup bu
durum da modelin anlamli oldugunu gostermektedir. Dolayisiyla H; ve H; hipotezlerini ret

etmek i¢in yeterli istatistiksel kanit bulunamamastir.

Tablo 14 Benlik Algisi, Durumsal Faktorler ve KSAD ile ilgili tahmin istatistikleri

H; ve H; Standart Hata | Kritik Deger | P
Kompulsif SAD | <--- | Durumsal Faktorler 0,089 8,267 | ***
Kompulsif SAD |<--- | Benlik Algisi 0,051 2,354 | ***

Sekil 9 Uriin tiiriiniin KSAD iizerindeki istatistiksel etkisi

Tablo 15 Uriin tiiriiniin KSAD iizerindeki istatistiksel etkisine dair model uyum indisleri

a Olciim Modeli  Kabul Edilebilir
Uyum Olgiisi Sonucu Uyum Arahgi Kaynak
Normalize Ki-Kare (Marsh ve
(CMIN/DF) 2,556 2<CMIN/DFSS o cevar, 2006)
Karsilastirmali Uyum (Noudoostbeni
indeksi (CFI) 0,970 0,90=CFl vd., 2008)
Uyum lyiligi (Hooper vd.,
indeksi (GFT) 0,962 0,90<GFI1<0,95 2008)
RMSEA 0,079 0,05<RMSEA<0,08 (N\?gd%%sc}gfn'
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Uriin tiiriiniin KSAD iizerindeki istatistiksel etkisini dl¢mek iizere olusturulan
tablonun istatistiksel uyum degerleri yukaridaki; p degeri asagidaki tabloda verilmis olup
tamami kabul edilebilir sinirlar igerisindedir. Bu sebeple Hs hipotezini ret etmeye yetecek
istatatistiksel kanit bulunamamis olup; iiriin tiirliniin KSAD {izerinde anlamli bir etkisi

vardir demek mumkindir.

Tablo 16 Uriin tiiriiniin KSAD iizerindeki istatistiksel etkisine dair tahmin istatistikleri

H Standart Kritik P
3 Hata Deger
Kompulsif SAD | <--- Uriin_Tiirii 0,033 6,648 ek
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Sekil 10 AMOS program ile arastirmanin ana modelinin yol (path) analizi kullamlarak test edilmesi
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Tablo 17 Arastirmanin ana modeli icin uyum indisleri

Uyum Olgiisii (")lg:isi(l)r:lll:/izdeli KSSELEEE:E g;r Kaynak
I o osoumorss e
Kar%ﬂgiig‘fg‘é%yum 0,954 0,90<CF10,90<1 (N\%*d%%sgg)e”'
E(ylggllzg;gf) 0,924 0,90<GFI<0,95 (Hozoggé)"d"
RMSEA 0,065 0,05<RMSEA<0,08 (N\%*d%%sgg)e”'

Arastirmanin ana modelinin test edilmesinde bagimsiz degiskenlere ek olarak iiriin

anlamlidir.

Tablo 18 Arastirmanin modeline dair tahmin istatistikleri

tiirliniin etkisi de analize dahil edilmis olup analiz degerlerinin tamami genel kabul gdrmiis
siirlar igerisinde bulunmaktadir. Elde edilen analiz degerleri su sekildedir; CMIN/DF
degeri 2,063, RMSEA degeri 0,065, CFI degeri 0,954 ve GFI degeri 0,924 olarak tespit

edilmistir. Diger taraftan modele dair biitiin p degerleri 0,05’ten diisiik ¢ikmistir ve model

Kritik
Hi234 Standart Hata Deger P
Kompulsif SAD | <--- | Durumsal Faktorler 0,176 5,447 | ***
Kompulsif SAD | <--- | Benlik Algisi 0,060 2,285 | ***
Kompulsif SAD | <--- | Uriin_Tiirii 0,058 4,561 | ***
Uriin_Tiirii <--- | Durumsal Faktorler 0,18 4,144 | ***

Modele iiriin tiirli degiskeni eklenmeden once “Durumsal Faktorler”in, KSAD

miimkiindiir. Buna istinaden arastirma modelinin dogrulandigin

vardir.
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lizerinde dogrudan etkisi 0,73 diizeyinde iken, modele arac1 degisken olarak “Uriin Tiirii”
eklendigi zaman “Durumsal Faktorler”in etki diizeyi 0,96’ ya yiikselmektedir. Bu durumda,
iiriin tlirtiniin, durumsal faktorler ile KSAD arasinda araci etkiye sahip oldugunu sdylemek

da belirtmekte fayda




analizlere dair tablolar asagida verilmistir.

5.2.7. Kompulsif Satin Almaya Dair Bagimsiz Orneklem Testleri

5.2.7.1. Kompulsif Satin Alma Davranis1 ve Medeni Durum

Kompulsif satin alma davranist ve medeni durum ile ilgili olarak yapilmis olan

Tablo 19 Kompulsif satin alma davramsi ve medeni durum T-Testi “Grup Istatistikleri”

tablosu
Grup Istatistikleri
. Ortalamanin
Medeni Standart
N | Ortalama Standart
Durum Sapma
Hatasi
L 496 ( 1,7864( ,54300 ,02438
Kompulsiflik
Bekar 2801 1,9711| ,69671 ,04164
Tablo 20 KSAD ve medeni durum T-Testi tablosu
Bagimsiz Orneklem Testi
Varyanslarin
Esitligi
I¢in Ortalamalarin Esitligi
Levene Testi I¢in t-Testi
Hsy
%95 Giiven
Farkin Araligt
Sig. Ort. Std. Alt Ust
F Sig. t df (2-tailed) | Farki | Hatasi Sinir Sinir
KSAD |Varyanslar
o 19,614 | ,000( -4,100 774 ,000( -,18477| ,04507( -,27325| -,09630
esittir
Varyanslar
) o -3,829| 471,874 ,000( -,18477| ,04825( -,27958| -,08996
esit degildir

F testi i¢in Sig. degeri 0,00 olup 0,05ten kiiciiktiir ve varyanslar homojen degildir.

Bu sebeple “varyanslar esit degildir” satirindaki Sig. (2-tailed) degeri dikkate alinmalidir.

Bu deger 0,05’ten diisiik ¢iktigindan dolayr grup ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark

oldugu soylenebilir. Grup istatistikleri tablosuna gore bekarlar evlilere nazaran daha fazla

kompulsif satin alma davranisi sergilemektedirler denilebilir.
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5.2.7.2. Kompulsif Satin Alma Davranis1 ve Egitim
Yapilan “Tek Yonlii Anova” analizine istinaden elde edilen Sig. degerinin 0,05’ten
biiylik cikmasi sebebi ile “%95 giiven ile, egitim seviyelerinin KSAD ortalamalar

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik yoktur” denilebilir.

Tablo 21 KSAD ve egitim i¢cin Anova analizi tablosu

ANOVA
KSAD
He, Kareler o Ortalama-mn F Sig.
Toplami1 Karesi
Gruplar Arasinda 3,646 3 1,215 3,306 | ,020
Gruplar I¢inde 283,843 772 ,368
Toplam 287,489 775
Tablo 22 KSAD ve egitim icin tamimlayici istatistikler tablosu
Tammlayicx Istatistikler
KSAD
%95 Gliven Araligi
Standart | Standart N . )
N |Ortalama Sapma Hata Alt Ust Minimum | Maksimum
Sinir Sinir
Lise 61 | 1,7443 | ,69774 | ,08934 | 1,5656 | 1,9230 1,08 3,68
On Lisans 94 | 1,9238 | ,59219 | ,06108 | 1,8025 | 2,0451 1,08 3,56
Lisans 5251 1,8261 | ,56577 | ,02469 | 1,7776 | 1,8746 1,00 4,16
Yiksek
. 96 | 2,0000 | ,75594 | ,07715 | 1,8468 | 2,1532 1,04 3,60
Lisans
Total 776 1,8530 | ,60906 | ,02186 | 1,8101 | 1,8960 1,00 4,16

Her ne kadar egitim seviyesinin farkli boyutlarinda KSAD i¢in istatistiksel olarak

anlaml bir farklilik oldugunu sdylemek miimkiin olmasa da en yiiksek ortalama degeri

“Yiiksek Lisans” egitim seviyesinde karsimiza ¢ikmaktadir.

Tablo 23 KSAD ve egitim icin varyanslarin homojenligi testi

Varyanslarin Homojenligi Testi

KSAD
Levene Istatistigi | df1 | df2 | Sig.
8,883 3 | 772,000
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Levene test istatistiginin Sig. degeri 0,05’ten diisiik ¢ikmis olup gruplar arasi
varyansin esit olmadigi anlasilmaktadir. Kayri’ye (2009) gore kullanilacak post-hoc
istatistikleri; gruplararasi varyansin esit olmamasi halinde farklilik gostermektedir. Boylesi
durumlarda bagvurulabilecek istatistiklerden birisi de “Tamhane’s T2” istatistigidir.
Tamhane’s T2, “tutucu ve dikkatli karsilastirmalar yapmasi ile géze ¢carpmaktadr” (Kayri,
2009: 56). Bu sebeple c¢alismada gruplar arast varyansin esit ¢ikmadigi durumlarda
“Tamhane’s T2 istatistigi sonuglar1 esas alinmistir. Buna istinaden olusturulan “Coklu
Karsilastrma Tablosunda elde edilen “Tamhane” degerleri asagida verilmistir. Bu
degerler de “Anova” sonucunu dogrular nitelikte olup ortalamalar arasi anlamli bir

farkliliga isaret etmemektedir.

Tablo 24 KSAD ve egitim i¢in ¢coklu karsilastirma tablosu
Coklu Karsilastirma Tablosu

Bagimli Degisken : KSAD
%95 Guiven
Tamhane -
Ortalamalar Standart | _. Arahg
Arasi -, Sig. Al -
Egitim (I) | Egitim(J) | Fark (I-J) Smfr SLIJIiltr
On Lisans -, 17957 , 10822 |,468| -,4694 | ,1102
Lise Lisans -,08187 ,09269 |,943]| -,3329 |,1691
Yiksek Lisans -,25574 ,11804 |,177| -,5709 | ,0594
Lise , 17957 , 10822 |,468| -,1102 | ,4694
On Li Lisans ,09770 ,06588 |,597| -,0784 |,2738
n Lisans
Yiksek Lisans -,07617 ,09840 |,969| -,3380 |,1856
Lise ,08187 ,09269 |,943]| -,1691 |,3329
. On Lisans -,09770 ,06588 |,597| -,2738 | ,0784
Lisans
Yiiksek Lisans -, 17387 ,08101 |,187| -,3907 |,0430
Lise ,25574 ,11804 |,177| -,0594 | ,5709
Yiksek | ) 1 icans 07617 | ,09840 |,969| -1856 | 3380
Lisans
Lisans , 17387 ,08101 |,187| -,0430 |,3907

*. Ortalamalar aras1 fark, 0.05 diizeyinde anlamlidir.
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Tablo 25 Egitim durumu degiskeni ile katilimcilarin kompulsif bir sekilde en sik satin
aldiklar iiriin gruplar Kkorelasyon analizi tablosu

Bahge
arag
Elektronik | gerecleri | Otomotiv

Egitim Pearson

N=776 Korelasyon -,108" 1847 | -1317
K.
Sig. (2-
railed) ,003 ,000 ,000

**. Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamhdir.

Yapilan analizlerde egitim durumunun KSAD iizerinde istatistiksel olarak anlamli bir
etkisi tespit edilmemis olmakla beraber; egitim durumu ile katilimcilarin kompulsif bir
sekilde satin alma davranisi gosterdikleri {irtin gruplarina dair korelasyon tablosu yukarida
verilmigstir. Tabloya gore;

e Kompulsif bir sekilde elektronik iiriinleri satin almak ile egitim durumu arasinda
0,01 anlamlilik diizeyinde ve -0,108 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir
iliskinin varligindan bahsedilebilir.

o Kompulsif bir sekilde bahge ara¢ gerecleri satin almak ile egitim durumu arasinda
0,01 anlamhlik diizeyinde ve -0,184 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir
iliskinin varligindan bahsedilebilir.

e Kompulsif bir sekilde otomotiv tiriinleri satin almak ile egitim durumu arasinda
0,01 anlamhlik diizeyinde ve -0,131 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir

iliskinin varligindan bahsedilebilir.

5.2.7.3. Kompulsif Satin Alma Davranisi ve Cinsiyet

Kompulsif satin alma davranist ve cinsiyet ile ilgili olarak yapilmis olan analizlere

dair tablolar asagida verilmistir.

Tablo 26 KSAD ve cinsiyet icin Grup istatistikleri tablosu

Grup istatistikleri
Cinsiyet [N | Ortalama | Std.Sapma | Ort.Std.Hatas!i
Kompulsiflik | Erkek | 415|1,74 0,5497 0,02699
Kadin |361|1,983 0,6474 0,03408
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Tablo 27 KSAD ve cinsiyet icin Bagimsiz Orneklem T-testi tablosu

Bagimsiz Orneklem T Testi

Varyanslarin
Esitligi
Icin Ortalamalarin Esitligi
Levene Testi Icin t-Testi
Haq
%95 Giiven
Farkin Aralig1
Sig. Ort. Std. Alt Ust
F Sig. t df (2-tailed) | Farki | Hatasi Sinir Sinir
KSAD | Varyanslar
o 13,925 ,000| -5,666 774 ,000| -,24351| ,04298]| -,32788| -,15914
esittir
Varyanslar
. o -5,602| 710,208 ,000| -,24351| ,04347] -,32885| -,15817
esit degildir

F testi i¢in Sig. degeri 0,00 olup 0,05’ten kiiciiktiir ve varyanslar homojen degildir.

Bu sebeple “varyanslar esit degildir” satirindaki Sig. (2-tailed) degeri dikkate alinmalidir.

Bu deger 0,05’ten diisiik ¢iktigindan dolayr grup ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark

oldugu soylenebilir. Grup istatistikleri tablosuna gore kadilar erkeklere nazaran daha fazla

kompulsif satin alma davranisi sergilemektedirler denilebilir.

5.2.7.4. Kompulsif Satin Alma Davranmisi ve Yas

Tablo 28 KSAD ve yas icin Anova analizi tablosu

ANOVA
KSAD
Hes Kareler o Ortalama-mn . Sig.
Toplami Karesi
Gruplar Arasinda 17,709 4 4427 12,652 | ,000
Gruplar Iginde 269,780 | 771 ,350
Toplam 287,489 | 775

KSAD’nin yas degiskenine gore farklilasip farklilasmadigini tespit edebilmek i¢in

“Tek Yonlii Anova” analizine bagvurulmustur. Yapilan analiz neticesinde “Sig. degeri

0,000 ¢ikmis olup bu deger test istatistigi degeri olan 0,05 'ten diisiik ¢ikmis oldugu icin

“%95 giiven ile, yas gruplarinin KSAD ortalamalar: arasinda istatistiksel olarak anlaml

bir farklilik vardwr” denilebilir.
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Tammlayic: Istatistikler

KSAD
%95 Giiven
Standart | Standart Aralig1 - .
N | Ortalama Sapma Hata Alt Ot Minimum | Maksimum
Stnir | Sinir
18-28 Yas 1199| 5 0303 73837 | ,06769 |1,9053|2,1734| 1,00 4,16
Arasinda
29-39Yas | 159 | 19066 | 60805 | 02939 |1,8489|19644| 1,00 3,60
Arasinda
40-50 Yas | g4 | 4 7715 54561 | ,06100 |1,6501[1,8929| 1,04 2,92
Arasinda
S1-61Yas | oo | 47308 | 33720 | 04390 |1,6430(1,8187| 1,08 216
Arasinda
62 Yasve | o) | 15044 44294 | 04669 |1,4117|1,5972| 1,08 2,96
Uzerinde
Toplam |776| 1,8530 | ,60906 | ,02186 |1,8101|1,8960| 1,00 4,16

Tablo 29 KSAD ve yas icin tanimlayici istatistikler tablosu

Tanimlayic istatistikler tablosuna gore yas arttikca KSAD’na dair ortalama da
azalmaktadir. 5 ayr1 yas grubundan en diisiik olan igin ortalama 2,039 iken; en biiyiik olan

icin ortalama 1,504 tiir.

Tablo 30 KSAD ve yas i¢in varyanslarin homojenligi testi tablosu
Varyanslarin Homojenligi Testi

KSAD
Levene Istatistigi | df1 | df2 | Sig.
9,871 4 | 771 ] ,000

“Levene Istatistigi” degeri 0,05 ten diisiik ¢ikmis oldugu i¢in varyanslarin homojen
oldugu sdylenemez, dolayisiyla “Coklu Karsilagtirma Tablosu” tzerinde “Tamhane

Istatistigi” degerleri iizerinden bir ¢ikarimda bulunmak yerinde olacaktir.
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Tablo 31 KSAD ve yas i¢in ¢oklu karsilastirma tablosu
Coklu Karsilastirma Tablosu
Bagimli Degisken : KSAD

%95 Gliven

Tamhane Ortalamalar Standart | . Aralig
Aras1 Fark Hata Sig. i}
Yas (I) Yas (J) (1-9) Alt Ust

Smir | Sinir

40-50 Yas Arasinda 26783" ,09112 |,036| ,0098 | ,5258

18-28 Yas Arasinda | 51-61 Yas Arasinda ,30848" ,08068 |,002 | ,0797 | ,5372

62 Yas ve Uzerinde ,53488" ,08223 |,000| ,3021 | ,7677

51-61 Yas Arasinda 17579" ,05283 |,012 | ,0251 | ,3265

29-39 Yas Arasinda -
62 Yas ve Uzerinde 40219 ,05517 |,000 | ,2457 | ,5587

51-61 Yas Arasinda | 62 Yas ve Uzerinde 22640 ,06409 |,006 | ,0442 | ,4086

62 Yas ve Uzerinde | 40-50 Yas Arasinda -,26706" ,07682 |,007 | -,4853 | -,0488

*. Ortalamalar arasi fark, 0.05 diizeyinde anlamlidir.

“Tamhane Coklu Karsilagtirma Tablosu” sonuglarina istinaden en KSAD egilimi
ile yas gruplar1 arasindaki farkliliklar irdelendiginde en yiiksek fark 18-28 yas
araligindakiler ile 62 yas ve lizerindekiler arasinda ortaya ¢ikmaktadir. Bunlar1 29-39 yas

arasindakiler ile 62 yas ve iizerindekiler izlemektedir.

Tablo 32 KSAD ile yas degiskeni korelasyon analizi tablosu

Yas | Kompulsiflik
Pearson Korelasyon Katsayisi 1 —,245**
Sig. (2 tailed) Degeri 0
N 776 776
Standart Sapma 0 0,029

0,01 anlamlilik diizeyinde; yas ile kompulsif satin alma davranigi arasinda -0,245

seviyesinde, ters yonlii ve diisiik diizeyde bir iligki vardir.
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5.2.7.5. Kompulsif Satin Alma Davranisi ve Gelir Diizeyi

Tablo 33 KSAD ve gelir diizeyi icin Anova analizi tablosu

ANOVA
KSAD
He, Kareler o Ortalama-nm F sig.
Toplamu Karesi
Gruplar Arasinda 13,911 9 1,546 4,328 | ,000
Gruplar I¢inde 273,578 766 357
Toplam 287,489 775

Yapilan “Tek Yonlii Anova” analizine istinaden elde edilen Sig. degerinin 0,05’ten
kiigiik ¢ikmasi sebebi ile “%95 giiven ile, gelir gruplarinin KSAD ortalamalar: arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir farklilik vardw” denilebilir.

Tablo 34 KSAD ve gelir diizeyi icin tanimlayic istatistikler tablosu
Tammlayici istatistikler
KSAD

%95 Giiven Araligi
Standart| Standart N

N [Ortalama Sapma Hata Alt Ust | Min. [Maks.

Sinir Sinir

1603 TL veya dahaaz | 62 | 2,0948 | ,78106 | ,09919 | 1,8965 | 2,2932 | 1,00 | 3,68
1604-2800 TL arasinda | 85 | 1,8028 | ,60288 | ,06539 | 1,6728 | 1,9329 | 1,08 | 3,56
2801-3800 TL arasinda | 135| 1,9876 | ,62383 | ,05369 | 1,8814 | 2,0937 | 1,08 | 4,16
3801-4800 TL arasinda | 123 | 1,8959 | ,63924 | ,05764 | 1,7818 | 2,0100 | 1,08 | 3,60
4801-5800 TL arasinda | 97 | 1,7951 | ,57173 | ,05805 | 1,6798 | 1,9103 | 1,00 | 3,20
5801-6800 TL arasinda | 69 | 1,7252 | ,42961 | ,05172 | 1,6220 | 1,8284 | 1,08 | 2,56
6801-7800 TL arasinda | 77 | 1,9242 | ,52438 | ,05976 | 1,8051 | 2,0432 | 1,12 | 2,96
7801-8800 TL arasinda | 50 | 1,5904 | ,54418 | ,07696 | 1,4357 | 1,7451 | 1,04 | 3,32
8801-9800 TL arasinda | 21 | 1,6057 | ,75560 | ,16488 | 1,2618 | 1,9497 | 1,16 | 3,40

9801 TL veya daha
. 57 | 1,7326 | ,48321 | ,06400 | 1,6044 | 1,8608 | 1,20 | 2,68
yiiksek
Total 776 | 1,8530 | ,60906 | ,02186 | 1,8101 | 1,8960 | 1,00 | 4,16

Tanimlayic istatistikler tablosuna gére KSAD egilimi en diisiik gelir grubu 7801-
8800 TL bandinda gelir elde edenlerden olusmaktadir. Bu grup i¢cin KSAD ig¢in elde edilen
ortalama 1,5904°dur. En yiiksek KSAD egilimi ise 1603 TL ve daha az gelir elde eden, ve
esasen aragtirmanin veri toplama aracindaki en diisiik gelir grubuna tekabiil eden kisilerden

olusmaktadir.
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Tablo 35 KSAD ve gelir diizeyi i¢in varyanslarin homojenligi testi
Varyanslarin Homojenligi Testi

KSAD
Levene Istatistigi | df1 | df2 | Sig.
2,926 9 | 766 |,002

Elde edilen Levene Testi’nin Sig. degeri 0,02 ¢ikmis olup bu deger 0,05’ten
diisiiktiir. Dolayisiyla varyanslar homojen dagilmistir denilemez. Bu sebeple Tamhane T2
istatistikleri incelenerek hangi gelir gruplar arasinda istatistiksel farkliliklar oldugu teshis

edilebilir.

Tablo 36 KSAD ve gelir diizeyi i¢in ¢coklu karsilastirma tablosu
Coklu Karsilastirma Tablosu

Bagimli Degisken: KSAD

%95 Giliven

Tamhane Ortalamalar Standart | . Aralig
. . Arasi Sig. -
Gelir Gelir ) Hata Alt Ust
Fark (1-J)
Durumu (1) Durumu (J) Sinir Sinir
2801-3800 TL | 5801-6800 TL arasinda 26234 0,07455 | 0,02 {0,0159| 0,509

arasinda
7801-8800 TL | 1603 TL veya daha az -,50444" 0,12555| 0 |[-0,924| -0,085

arasinda 2801-3800 TL arasinda -,39716" 0,09384| 0 |-0,712| -0,083

6801-7800 TL arasinda -,33376" | 0,09744 | 0,04 | -0,66 | -0,007
*. Ortalamalar aras1 fark, 0.05 diizeyinde anlamlidir.

Coklu karsilagtirma tablosuna gore KSAD {izerinden bakildiginda; en ¢ok farklilik
3 diger gelir grubu ile gosterdigi farkliliga istinaden 7801-8800 TL gelir grubuna aittir
denilebilir. Bu grubu 2 diger gelir grubu ile farklilik gosteren 2801-3800 TL gelir grubu

izlemektedir.

Tablo 37 KSAD ile gelir durumu degiskeni korelasyon analizi tablosu

Gelir | Kompulsiflik
Pearson Korelasyon Katsayisi 1 —,151**
Sig. (2 tailed) Degeri 0
N 776 776
Standart Sapma 0 0,035

0,01 anlamlilik diizeyinde; gelir durumu ile kompulsif satin alma davranis1 arasinda

-0,151 seviyesinde, ters yonlii ve diisiik diizeyde bir iligki vardir.
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5.2.7.6. Katihmcilarin Kompulsif Bir Sekilde En Sik Satin
Aldiklar1 Uriin Gruplan ve Cinsiyet Degiskenine Dair Analizler

Kompulsif satin alma davranigina dair yapilmis olan tanimlarin ortak bilesenleri
tekrar eden, kontrol edilemeyen, bireyin kendini kaybetmesi ile ortaya ¢ikan, bireyin
ihtiyac1 olmasa bile bir irlinii satin almasina sebebiyet verebilen bir diirtii kontrol
bozuklugu olmasidir. Dolayisiyla hangi bireylerin, hangi triinlere yonelik olarak bu tarz

bir davranig gésterme egiliminde olduklarinin da ortaya konulmasinda fayda vardir.

Tablo 38 Cinsiyet ve siklikla satin alinan iiriinlere dair Ki-Kare Analizi

Ho Uriin Deger | Sig. | Iliski
Moda 149,690,000 | Var
Elektronik 5,373 |,251|Yok

Kozmetik-Kisisel Bakim |198,352 |,000 | Var
Anne-Bebek Uriinleri 12,846 |,012 |Var

Ev-Ofis Geregleri 23,803 |,000 | Var
Bahge Arag Geregleri 14,816 |,005|Var
Spor Uriinleri 12,619 [,013|Var
Hobi Uriinleri 36,595 |,000 | Var
Eglence ve Sanat 8,939 |,063|Yok
Otomotiv 10,397 |,034 | Var

Siipermarket Uriinleri 55,822 |,000 | Var

Yapilan Ki-Kare testleri neticesinde kompulsif bir sekilde en sik satin alinan iirtin
tiiri ile cinsiyet arasindaki iliskiye dair; elektronik ve eglence-sanat triinleri disindaki

tirtinlerde bir iligki oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 39 Cinsiyet ve kompulsif bir sekilde en sik satin alinan iiriin grubu i¢in Anova tablosu

ANOVA
Moda ,000
Elektronik ,050
Kozmetik, Kisisel Bakim ,000
Bebek, Anne ,050
Ev ve Ofis Geregleri ,000
Bahge arag gerecleri ,191
Spor tirtinleri ,012
Hobi ,000
Eglence ve Sanat 553
Otomotiv ,000
Stipermarket tirtinleri ,000

Yapilan Anova analizi neticesinde Sig. Degeri 0,05’ten kiigiik ¢ikarak %95 giiven

araliginda cinsiyet bazinda KSAD’na gore farklilik gdsteren iirtinler sunlardir;

e Siipermarket iiriinleri,

e Otomotiv iiriinleri,

e Hobi iirtinleri,

e Spor iirlinleri,

e Ev ve ofis gerecleri,

o Kozmetik-kisisel bakim trtinleri,

e Moda urinleri.

Bu farkliliklarin cinsiyetlere gore ne sekilde gerceklestigi ise asagidaki tablodan

goriilebilir.
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Tablo 40 Cinsiyet ve kompulsif bir sekilde en sik satin alinan iiriin grubu icin grup istatistikleri
tablosu

Grup Istatistikleri Tablosu
Cinsiyet| N |Ortalama | Std.Sapma | Ort.Std.Hatas1

Moda Usinlert Erkek |415| 2,099 0,9465 0,04647

Kadin |361| 3,072 1,0489 0,05521
Kozmetik- Erkek [415| 1,829 0,8912 0,04375
Kisisel Bakim | Kadin |361| 3,019 1,1629 0,06121

Ev ve Ofis Erkek [415| 1,916 | 0,87649 0,04303
Geregleri Kadin |361| 2,13 0,97022 0,05106

Spor Erkek |415] 1,933 | 1,00255 0,04921
Uriinleri Kadm [361| 1,748 | 0,96905 0,051
Hobi Erkek [415] 2,56 | 1,13816 0,05587

Uriinleri Kadin [361| 2,89 0,97864 0,05151
Erkek [415| 1,766 1,03831 0,05097
Kadin |361| 1,546 0,88741 0,04671
Erkek [415| 2,8867 | 1,29629 0,06363
Kadin [361| 3,5402 | 1,16389 0,06126

Otomotiv

Siipermarket

Grup istatistikleri tablosuna gore;
e Kadmlarin erkeklere nazaran kompulsif bir sekilde daha sik satin aldiklar {iriinler
sunlardir:
o Kozmetik ve kisisel bakim,
o Moda iiriinleri,
o Ev ve ofis gerecleri,
o Hobi tiriinleri,
o Siipermarket iirlinleri
e FErkeklerin kadinlara nazaran kompulsif bir sekilde daha sik satin aldiklar: {irtinler
ise sunlardir:
o Spor iiriinleri,

o Otomotiv uriunleri.
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5.2.7.7. Katihmcilarin Kompulsif Bir Sekilde En Sik Satin
Aldiklar1 Uriin Gruplar1 ve Medeni Durum Degiskenine Dair
Analizler
Yapilan Ki-Kare testleri neticesinde kompulsif bir sekilde en sik satin alinan iirtin
tiirii ile cinsiyet arasindaki iliskiye dair; ev-ofis gerecleri ve siipermarket tirtinleri disindaki

tirtinlerde bir iligki oldugu tespit edilmistir.

Tablo 41 Medeni durum ve siklikla satin alinan iiriinlere dair Ki-Kare Analizi

Hyo Uriin Deger | Sig. | iliski
Moda 27,964 |,000 | Vvar
Elektronik 30,416 |,000 | Var

Kozmetik-Kisisel Bakim | 20,817 |,000 | Var
Anne-Bebek Uriinleri 68,117 |,000 | Var

Ev-Ofis Geregleri 4,554 |,336 | Yok
Bahce Arag¢ Geregleri 24,545 |,000 | Var
Spor Uriinleri 18,279 |,001 | Var
Hobi Uriinleri 20,189 |,000| Var
Eglence ve Sanat 34,444 |,000 | Var
Otomotiv 12,336 |,015 | Var

Siipermarket Uriinleri 4,385 |,356 | Yok

Tablo 42 Medeni durum ve kompulsif bir sekilde en sik satin alinan iiriin grubu icin Anova tablosu

ANOVA
HlO Slg
Moda ,001
Elektronik ,000
Kozmetik, Kisisel Bakim ,008
Bebek, Anne ,000
Ev ve Ofis Geregleri ,668
Bahge arag gerecleri ,003
Spor triinleri ,000
Hobi ,000
Eglence ve Sanat ,000
Otomobil ,928
Stipermarket iiriinleri ,665

Yapilan Anova analizi sonucunda Sig. Degeri 0,05’ten kiiciik ¢ikarak %95 giiven
araliginda medeni durum bazinda KSAD’na gore farklilik gdsteren tiriinler sunlardir;
e Moda,
e Elektronik,

e Kozmetik,
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e Bebek-anne trtnleri,
e Bahge arag gerecleri,
e Spor tirilinleri,

e Hobi,

e Eglence ve sanat {iriinleri.

Tablo 43 Medeni durum ve kompulsif bir sekilde en sik satin alinan iiriin grubu icin grup
istatistikleri tablosu

Grup Istatistikleri

Ortalamanin

Standart| Standart

Medeni Durum N | Ortalama| Sapma Hatas1
Moda Evli [496| 2,4496|1,06433 04779
Bekar[280| 2,7321]1,15921 06928
Elektronik Evli [496| 1,8569| 99781 04480
Bekar|280| 2,1607 | 1,17587 07027
Kozmetik, Evli [496| 2,2984]1,12262 05041
Kisisel Bakim  poiar 1980 | 2,5321 1,27803 07638
Bebek, Anne  Evli [496| 1,8004|1,19193 05352
Bekar[280| 1,2071| ,59864 03578
Bahge arag Evli [496| 1,4859| 75465 03388
geregleri Bekar[280| 1,3250| ,69154 04133
Spor Evli |496| 1,7460| ,90117 ,04046
tiriineri Bekar [280| 12,0250 1,11172 06644
Hobi Evli 1496| 2,6008|1,05883 04754
Bekar 280 | 2,9143|1,08747 ,06499
Eglence Evli [496]| 2,1270]1,03767 04659
ve Sanat Bekar|280| 2,5286| 1,06722 06378

Medeni durum ve kompulsif bir sekilde en sik alinan tiriinlerden cinsiyete gére anlaml
bir sekilde farklilik gosterenlere dair grup istatistikleri tablosu olusturulmustur. Bu tabloya
gore;

e Bekarlarin evlilere nazaran kompulsif bir sekilde daha sik satin aldiklari iiriinler

sunlardir:
o Moda iirtinleri,
o Elektronik iiriinler,

o Kozmetik-kisisel bakim tiriinleri,
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o Spor {iriinleri,
o Hobi iiriinleri,
o Eglence ve sanat iiriinleri.
e Evlilerin bekarlara nazaran kompulsif bir sekilde daha sik satin aldiklari iriinler
sunlardir:
o Bebek ve anne iriinleri,

o Bahge arag gerecleri.

5.2.8. Korelasyon Analizleri

5.2.8.1. Kompulsif Satin Alma Davranisi ve Benlik Algisi

0,05 anlamlilik diizeyinde; benlik algis1 ile KSAD arasinda 0,072 seviyesinde,

dogru yonlii ve diisiik seviyede bir iligki vardir.

Tablo 44 KSAD ile benlik algisi degiskeni korelasyon analizi tablosu

He Benlik | Kompulsiflik
Pearson Korelasyon Katsayisi 1 ,072*
Sig. (2 tailed) Degeri 0,045
N 776 776
Standart Sapma 0 0,042

5.2.8.1.1. Kompulsif Satin Alma Davramsi ve Benlik
Algis1 Soru Seti Maddeleri Arasinda Korelasyon Analizi
Kompulsif satin alma davranist ile benlik algisina dair maddeler arasindaki

korelasyon tablosu yapilan analiz neticesinde asagida goriildiigi sekilde olusmustur.

Tablo 45 KSAD ve Benlik Algisi Soru Seti Maddeleri Arasinda Korelasyon Analizi Tablosu
Benlik-1 { Benlik-2 | Benlik-3 | Benlik-4 | Benlk-5 | Benlk-6 | Benlk-7 | Benlik-8 | Benlik-9 {Benlk-10Benik-LL {Benlik-12 |Benlik-L3 Benlik-14 | Benlk-15

Kompulsifik Pearson
NETT6 Korelasyon

N Tt N N N A7 N | 5T ) N 3 N I
* Korelsjon 0.1 dizeyinde anlamidr

3 O s . . 1 3

* Korelasyon 0.05 dizeinde anfamidr,
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Benlik-16 Benlik-17 | Benik-18  Benlik-19  Benik-20 { Benik-21 | Benlik-22  Benlik-23 | Benlik-24 | Benli-25  Benli-26 | Benlik-27 | Benlik-28 | Benlik-29 | Benlik-30 | Benlk-31

Kompulsifik Pearson
Korelasyon K

R T T N7 7 NN/ O 17 O T O O 4 A A

NeTTh

O A O N 7 O O A 7 A7

* Korelasyon 0.01 dizeyinde anlamidi

* Korelasyon 0.03 duzzyinde anlamidr.

Tabloya gore;

Bir konserde arkadaslar1 keyif aliyorsa keyif almak ve kompulsif satin alma
davranig1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,119 seviyesinde diisiik diizeyde
dogru yonlii bir iligskinin varligindan bahsedilebilir.

Iyi bir ¢alisan olmak i¢in icinde bulundugu 6rgiitiin gelisimi i¢in caba gdstermek ve
kompulsif satin alma davramisi arasinda 0,01 anlamhilik diizeyinde 0,117
seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.
Cocuklarina ait olduklar1 gruba sadik olmayr 6gretmek ve kompulsif satin alma
davranigi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,113 seviyesinde diisiikk diizeyde
dogru yonlii bir iligskinin varligindan bahsedilebilir.

Kendisi i¢in bir gseyler yapmaktan mutlu olmak ve kompulsif satin alma davranisi
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,105 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii
bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

Grubu i¢in bir seyler yapmaktan mutlu olmak ve kompulsif satin alma davranisi
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,104 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii
bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

Kendisini grubun iyi bir iiyesi olmak ve kompulsif satin alma davranis1 arasinda
0,01 anlamlihik diizeyinde 0,102 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir
iligkinin varligindan bahsedilebilir.

Bir konsere gittiginde kendisini grubun bir parcasi olarak gérmek ve kompulsif
satin alma davranigi1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,102 seviyesinde diisiik
diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Kendisi ile ilgili en ¢cok Onemsedigi sey, arkadas grubu ile iliskileri olmak ve
kompulsif satin alma davranist arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,092

seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.
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e Kendisi i¢in 6nemli olan kisiler i¢in bir seyler yapmaktan mutlu olmak ve
kompulsif satin alma davranisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,085
seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

e Onurun i¢inde bulundugu gruplara kars1 diiriist davranmak oldugunu diisiinmek ve
kompulsif satin alma davranisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,081
seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

e Kendisi i¢cin Oonemli olan kisilerle iyi iligskilere sahip olmanin en 6nemli sey
oldugunu diisiinmek ve kompulsif satin alma davranis1 arasinda 0,01 anlamlilik
diizeyinde 0,081 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan
bahsedilebilir.

e Kendisi ile ilgili en ¢ok Onemsedigi sey, bir baska kisi ile iliskisi olmak ve
kompulsif satin alma davranigi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,079
seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

e Alacagi 6nemli bir kisisel karar oldugunda ailesi ile konusmak ve kompulsif satin
alma davranmigi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,076 seviyesinde diisiik

diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Tablodan, KSAD’nin hangi benlik boyutlarinin alt maddeleri ile iliskili ¢iktig1

goriilebilir.
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Tablo 46 KSAD ile iligkili ¢ikan benlik boyutlari ve alt maddeleri

Iliskisel (Relational)

Bireyci (Individual)

Topluluk¢u (Collective)

- Bir konserde
arkadaslar1 keyif
aliyorsa keyif almak,

- Onemsedigi kisiler
igin bir seyler
yapmaktan mutlu
olmak,

- Onemsedigi kisilerle
iyi iligkiler i¢inde
olmak,

- Belirli bir insanla
olan iliskisini

Onemsemek,

- Kendisi igin bir
seyler yapmaktan

mutlu olmak,

Iyi bir ¢alisan olabilmek i¢in
icinde bulundugu orgiitiin
gelisimine ¢aba gostermek,
Cocuklarina ait olduklari
gruba sadik olmay1 6gretmek,
Grubu i¢in bir seyler
yapmaktan mutlu olmak,
Kendisini grubun iyi bir liyesi
olarak gérmek,

Bir konsere gittiginde
kendisini grubun bir pargasi
olarak gérmek,

Grubu ile iliskilerini
Onemsemek,

Onurun i¢inde bulundugu
gruba diiriist olmaktan
gectigine inanmak,

Alacagi onemli kararlari

ailesine danigmak
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Benlik algisina dair her bir soruya verilen cevaplara dair ortalama degerler de

asagidaki tablodan goriilebilir (6l¢ek 5°1i likert tiirtindedir).

Tablo 47 Benlik algis1 6lcegine verilen cevaplarinin ortalama degerleri

Soru No | Ortalama Soru No | Ortalama
S-1 4,135 S-17 3,964
S-2 4,147 S-18 3,675
S-3 4,250 S-19 3,571
S-4 4,179 S-20 3,290
S-5 4,087 S-21 3,250
S-6 4,187 S-22 3,639
S-7 3,714 S-23 3,786
S-8 4,123 S-24 3,750
S-9 3,873 S-25 3,885
S-10 3,992 S-26 3,821
S-11 4,036 S-27 2,567
S-12 3,944 S-28 2,909
S-13 4,079 S-29 3,659
S-14 4,147 S-30 3,484
S-15 4,222 S-31 3,135
S-16 3,643

5.2.8.2. Kompulsif Satin Alma Davramisi ve Durumsal Faktorler

0,01 anlamlilik diizeyinde; durumsal faktorler ile kompulsif satin alma davranisi

arasinda 0,475 seviyesinde, dogru yonlii ve orta diizeyde bir iligki vardir.

Tablo 48 KSAD ile durumsal faktirler korelasyon analizi tablosu

Hs Durumsal Faktorler | Kompulsiflik
Pearson Korelasyon Katsayisi 1 AT5
Sig. (2 tailed) Degeri 0
N 776 776
Standart Sapma 0 0,031
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5.2.8.2.1. Kompulsif Satin Alma Davramisi ve Durumsal
Faktorler Soru Seti I¢in Korelasyon Analizi

Asagida kompulsif satin alma davranisi ile alisveris ortamina dair durumsal

faktorlerle ilgili maddeler arasindaki korelasyon tablosu verilmistir.

Tablo 49 KSAD ve Durumsal Faktérler Soru Seti I¢cin Korelasyon Analizi Tablosu

SOR-1{SOR-2{SOR-3 | SOR-4| SOR-5{ SOR-6{SOR-7| SOR-8| SOR-9|SOR-10{SOR-11| SOR-12| SOR-13| SOR-14| SOR-15

N=776

Kompulsifik Pearson

100°| -021( 3587 304°| do1'| 395| 439| 06| 3687| 43| 57| 2627 63| 300 276

Korelasyon K.
Sig. (2-taled) | ooo| 560{ 000] 000 000 000] 00| 00| 00| 00 00| 00| 000 000 000

* Korelasyon 0.01 diizeyinde anlam/idr.
* Korelasyon 0.05 diizeyinde anlamlidr.

Kompulsif satin alma davranisi ile aligveris ortamina dair durumsal faktorlerle ilgili

maddeler arasindaki korelasyon tablosu yukarida verilmistir. Tabloya gore;

Aligveris ortamina arkadas c¢evresinden biri ile gitmek ve kompulsif satin alma
davranisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,506 seviyesinde orta diizeyde dogru
yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Diger insanlara gosteris yapmayi istemek ve kompulsif satin alma davranisi
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,439 seviyesinde diisiik-orta diizeyde dogru
yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

Piyasaya yeni siirlilen iirlinlere herkesten once sahip olmak istemek ve kompulsif
satin alma davranis1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,429 seviyesinde diisiik-
orta diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Yaninda bulunan kisiler tarafindan 6viilmek icin aligveris yapmak ve kompulsif
satin alma davranis1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,401 seviyesinde diisiik-
orta diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varli§indan bahsedilebilir.

Yaninda bulunan kisilere farkli gériinmek i¢in aligveris yapmak ve kompulsif satin
alma davranis1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,395 seviyesinde diisiik-orta
diizeyde dogru yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

Promosyonlu satis aktivitesi etkisi ile aligveris yapmak ve kompulsif satin alma
davranisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,394 seviyesinde diisiik-orta diizeyde

dogru yonlii bir iligskinin varligindan bahsedilebilir.
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Aligveris yerine giderken harcadigi zaman uzun siirdiigii i¢in aligveris yapmak ve
kompulsif satin alma davranisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,368
seviyesinde diisiik-orta diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.
Aligveris ortaminda kullanilan renklerin dikkatini dagitmasi sonucu aligveris
yapmak ve kompulsif satin alma davranisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde
0,363 seviyesinde diisiik-orta diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varhigindan
bahsedilebilir.

Satis indiriminden etkilenerek aligveris yapmak ve kompulsif satin alma davranisi
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,358 seviyesinde diisiik-orta diizeyde dogru
yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

Aligverig ortamindaki kalabaligin dikkatini dagitmasi sonucu aligveris yapmak ve
kompulsif satin alma davranigi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,343
seviyesinde diisiik-orta diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.
Aligveris ortaminda kullanilan kokularin dikkatini dagitmasi sonucu aligveris
yapmak ve kompulsif satin alma davranisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde
0,300 seviyesinde diisiik-orta diizeyde dogru yonlii bir iligkinin varligindan
bahsedilebilir.

Aligveris ortamindaki sicakligin dikkatini dagitmasi sonucu aligveris yapmak ve
kompulsif satin alma davranisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,276
seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.
Aligveris ortaminda c¢alan miizigin tiiriinlin dikkatini dagitmasi sonucu aligveris
yapmak ve kompulsif satin alma davramisi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde
0,262 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonli bir iligkinin varligindan
bahsedilebilir.

Aligveris ortaminda ¢alan miizigin sesinin yiiksekliginin dikkatini dagitmas1 sonucu
aligveris yapmak ve kompulsif satin alma davranisi arasinda 0,01 anlamlilik
diizeyinde 0,257 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iligkinin varligindan
bahsedilebilir.
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5.2.8.2.2. Kompulsif Satin Alma Davram§s1 ve Katihmcilarin

Uriin Gruplan Ozelinde KSAD Egilimleri
Kompulsif satin alma davranisi ile katilimcilarin kompulsif satin alma davranisi
gosterdikleri {irlin gruplarina dair korelasyon tablosu asagida paylasilmistir.

Tablo 50 KSAD ve katihmcilarin iiriin gruplar: 6zelinde KSAD egilimleri korelasyon analizi
tablosu

Kozmetik,
Kisisel |Evve Ofis| Spor Edlence | Otomotiv| Siipermarket
Moda |Elektronik| Bakim | Geregleri |iirtinleri | Hobi |ve Sanat| Uriinleri | driinleri
Kompulsifiik Pearson KorelasyonK. | 436"|  323"|  393"|  3057| ,1947|319°| 263°| 177 328"
N=776 Sig. (2-tailed) 000[ 000  ,000[  ,000[ 000 000 000 000 000
** Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamlidir.

Tabloya gore;

e [Ihtiyact olmadigi halde kompulsif bir sekilde moda iiriinlerini satin almak ile
kompulsif satin alma davranist arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve 0,436
seviyesinde orta diizeyde, dogru yonlii bir iligskinin varligindan bahsedilebilir.

e Ihtiyaci olmadig1 halde elektronik iiriinlerini satin almak ile kompulsif satin alma
davranig1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve 0,323 seviyesinde diisiik-orta
diizeyde, dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

e Ihtiyaci olmadig1 halde kozmetik-kisisel bakim iiriinlerini satin almak ile kompulsif
satin alma davranigi arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve 0,393 seviyesinde
diisiik-orta diizeyde, dogru yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

e Ihtiyact olmadig halde ev ve ofis geregleri satin almak ile kompulsif satin alma
davranig1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve 0,305 seviyesinde diisiik-orta
diizeyde, dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

e [Ihtiyact olmadigi halde spor iiriinlerini satin almak ile kompulsif satin alma
davranig1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve 0,194 seviyesinde diisiik diizeyde,
dogru yonlii bir iligskinin varligindan bahsedilebilir.

e [Ihtiyact olmadigi halde hobi iiriinlerini satin almak ile kompulsif satin alma
davranig1 arasinda 0,01 anlamhilik diizeyinde ve 0,319 seviyesinde diisiik-orta

diizeyde, dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.
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Ihtiyac1 olmadigi halde sanat iiriinlerini satin almak ile kompulsif satin alma

davranig1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve 0,263 seviyesinde diisiik diizeyde,

dogru yonlii bir iligskinin varligindan bahsedilebilir.

Ihtiyac1 olmadig: halde otomobil ile ilgili {iriinleri satin almak ile kompulsif satin

alma davranig1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve 0,117 seviyesinde diisiik

diizeyde, dogru yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

e Ihtiyaci olmadig1 halde siipermarket iiriinlerini satin almak ile kompulsif satin alma

davranig1 arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve 0,328 seviyesinde diisiik-orta

diizeyde, dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Ayrica katilimeilarin {irtin gruplarina yonelik olarak hangi siklikta KSAD

sergilediklerine yonelik tablo asagida verilmistir.

Tablo 51 Uriin gruplar ve katihmcilarin KSAD gosterme sikliklarina dair tablo

Sipermarket| Hobi | Moda | Kozmetik-Kisisel Bakm | Eglence-Sanat |Elektronik | Bebek-Anne | Ev-Ofis Geregleri| Spor |Otomobil|Bahge Arag-Geregleri
Sdida| 10 || 10 % [/ 5 ) i N1 3% g
Coksk| 15 | 3| % 5 i i i b Bl B 3
Toplam| 35 | 19| 19 i 9 8l o7 53 20 A 1
oo 408%% (230 19.20% 18.17% DA% | 104 | 863% 68%  670%| 657 155%

5.2.8.3. Yas ve Katihmcilarin Kompulsif Bir Sekilde Satin
Aldiklar1 Uriin Gruplar

Yas ile katilimcilarin kompulsif bir sekilde satin alma davranisi gosterdikleri iiriin

gruplarina dair korelasyon tablosu asagida goriilmektedir.

Tablo 52 Yas degiskeni ile katilimecilarin Kompulsif bir sekilde en sik satin aldiklari iiriin
gruplar1 korelasyon analizi tablosu

boenadil;
Heed |Biek|Bvedis Bloeaas| Sor Ejaeve Hparak
Yes| Mids | BeMrori B#im | Ame | Gredai | gmegari |irien| Hii | Sret | Qonat| e cries
Y&  |FEam Korelasyon Katsayis) 15| 40| -%®3| 072 -0 W -n5-8 -89 o7 -1
N=T [5q 2ided) of o oo o o ood oo oo oo o3 ool
5 7 ™ 75 [ ™ T T TR TH o
Tabloya gore;
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Kompulsif bir sekilde moda iiriinlerini satin almak ile yas arasinda 0,01 anlamlilik
diizeyinde ve -0,167 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iliskinin varligindan
bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde elektronik iiriinlerini satin almak ile yas arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde ve -0,100 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iliskinin
varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde kozmetik-kisisel bakim firiinlerini satin almak ile yas
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve -0,163 seviyesinde diisiik diizeyde, ters
yonlii bir iliskinin varli§indan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde bebek ve anne {iriinleri satin almak ile yas arasinda 0,05
anlamlilik diizeyinde ve -0,072 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iliskinin
varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde ev ve ofis gerecleri satin almak ile yas arasinda 0,05
anlamlilik diizeyinde ve -0,082 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iliskinin
varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde bahge ara¢ gerecleri satin almak ile yas arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde ve -0,196 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iliskinin
varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde spor iriinleri satin almak ile yas arasinda 0,05 anlamlilik
diizeyinde ve -0,115 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iligkinin varligindan
bahsedilebilir.

Kompulsif bir gekilde hobi {irlinleri satin almak ile yas arasinda 0,05 anlamlilik
diizeyinde ve -0,157 seviyesinde diislik diizeyde, ters yonlii bir iligkinin varligindan
bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde eglence ve sanat iiriinleri satin almak ile yas arasinda 0,05
anlamlilik diizeyinde ve -0,187 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iliskinin
varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde slipermarket {iirlinlerini satin almak ile yas arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde ve -0,130 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iligkinin

varligindan bahsedilebilir.
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5.2.8.4. Gelir Durumu ve Katihmcilarin Kompulsif Bir Sekilde
Satin Aldiklar1 Uriin Gruplar

Gelir durumu ile katilimcilarin kompulsif bir sekilde satin alma davranisi

gosterdikleri {irlin gruplarina dair korelasyon tablosu asagida goriilmektedir.

Tablo 53 Gelir durumu degiskeni ile katihmcilarin kompulsif bir sekilde en sik satin aldiklar
iiriin gruplar korelasyon analizi tablosu

Kozmetik, Eglence
Kisisel Bebek, ve Siipermarket
Moda | Elektronik Bakim Anne | Hobi Sanat urtinleri
Gelir Pearson
Durumu Korelasyon| -,115™ -1157 -2417 [ -1277 | -1457 | -1317 1707
N=776 K.
Sig. (2- 001 001 000| 000| 000 000 000
tailed)

** Korelasyon 0.01 seviyesinde anlamlidir.

Tabloya gore;

Kompulsif bir sekilde moda tiriinleri satin almak ile gelir durumu arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde ve -0,115 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iliskinin
varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde elektronik iiriinleri satin almak ile gelir durumu arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde ve -0,115seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iligskinin
varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde kozmetik ve kisisel bakim firlinleri satin almak ile gelir
durumu arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve -0,241 seviyesinde diisiik diizeyde,
ters yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde bebek-anne iiriinleri satin almak ile gelir durumu arasinda
0,01 anlamhilik diizeyinde ve -0,127 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonli bir
iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde hobi iiriinleri satin almak ile gelir durumu arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde ve -0,145 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir iligkinin
varligindan bahsedilebilir.

Kompulsif bir sekilde eglence ve sanat lriinleri satin almak ile gelir durumu
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde ve -0,131 seviyesinde diisiik diizeyde, ters

yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.
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e Kompulsif bir sekilde stipermarket iiriinleri satin almak ile gelir durumu arasinda

0,01 anlamlilik diizeyinde ve -0,170 seviyesinde diisiik diizeyde, ters yonlii bir
iligkinin varligindan bahsedilebilir.

5.2.8.5. Katihmcilarin Kompulsif Bir Sekilde Satin Aldiklar

Uriin Gruplar1 ve Durumsal Faktorler Arasi Korelasyon

Analizleri

Katilimcilarin KSAD davranis seklini daha iyi anlayabilmek adina durumsal
faktorler ile hangi iiriin gruplari arasinda iliski oldugunun ortaya konulmasi
gerektigi degerlendirilmistir. Bu bolimde korelasyon analizleri ile bu sorunun

cevabi verilmeye calisilmaktadir.

5.2.9.8.1. Durumsal Faktorler ve Kompulsif Bir Sekilde
Elektronik Uriinleri Satin Almak

Kompulsif bir sekilde elektronik iirinleri satin alma davranisi ile durumsal faktorlere

dair maddeler arasindaki korelasyon tablosu asagida verilmistir.

Tablo 54 Durumsal Faktérler ve Kompulsif Bir Sekilde Elektronik Uriinleri Satin Almak i¢in
Korelasyon Analizi Tablosu

Hisens
ortarmina
Pryasaya yeni Beni lonfolsize|  arfkadas isvesis oriami
siinien Bazen sirf Bazn sirf ifrygdm ceremaden kalabalik ise
H {i riind ere yanimda wanimda olmayan seyler birileri ile dildctim
11 itiyacim olup] bulunan kisier | buknankisiiers|  almaaiten gitfigimde dagilahilire
olmadigina taraindan kendimi farkli sebeplerden kontrolsizce  (bunun sonuaunda
bakmabzian | Oulimekicn | obsterchiimek | birisinin dediger|  infiyadm konirols (Eoe
hetestan ihgacim i ittt yacim insarlara | olmavan bir sey (ivadm olmayan
onoezahip | olmasn birzsy| clmanan bir zev| obstens wapmad | alma olasiligim | bir sey=4atin
cimak lsterim’ .‘J,.Eﬂind.a];;ilirm:l_| satn E|Ia]:i||'im.= ishamamdir. = artar alabilirim,
Flkionis pearson Korelasyon Dederi ATS i) 258 24 k] 270
=78 gg @dailed) ool 000 000 000 000 000
Tabloya gore;

Piyasaya yeni siiriilen iirlinlere ihtiyact olup olmadigina bakmaksizin herkesten

once sahip olmak istemek ile kompulsif bir sekilde elektronik iirtinleri satin almak
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arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,475 seviyesinde orta-diisiik diizeyde ve dogru
yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

Aligveris ortamina arkadas ¢evresinden biri ile gittigi i¢in kompulsif bir sekilde bir
sey satin almak ile kompulsif bir sekilde elektronik iiriinleri satin almak arasinda
0,01 anlamlilik diizeyinde 0,319 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir
iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Aligveris ortamindaki kalabalik dikkatini dagittigi i¢in ihtiyac1 olmayan bir sey
satin almak ile kompulsif bir sekilde elektronik tirlinleri satin almak arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde 0,270 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iligkinin
varligindan bahsedilebilir.

Aligveris ortaminda yanindaki kisilerce dviilmek i¢in gergekte ihtiyact olmayan bir
sey satin almak ile kompulsif bir sekilde elektronik {irlinleri satin almak arasinda
0,01 anlamlilik diizeyinde 0,270 seviyesinde diisiikk diizeyde dogru yonlii bir
iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Aligveris ortaminda yaninda bulunan kisilere farkli gériinmek icin gergekte ihtiyact
olmayan bir sey satin almak ile kompulsif bir sekilde elektronik {iriinleri satin
almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,256 seviyesinde diisiik diizeyde dogru
yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Diger insanlara gosteris yapmak icin gercekte ihtiyact olmayan bir sey satin almak
ile kompulsif bir sekilde elektronik iiriinleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik
diizeyinde 0,254 seviyesinde diisiik diizeyde dogru yonlii bir iligkinin varligindan
bahsedilebilir.
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5.2.8.5.2. Durumsal Faktorler ve Kompulsif Bir Sekilde
Ev ve Ofis Geregleri Satin Almak

Kompulsif bir sekilde ev ve ofis geregleri satin alma davranisi ile durumsal faktorlere

dair maddeler arasindaki korelasyon tablosu asagida verilmistir.

Tablo 55 Durumsal Faktérler ve Kompulsif Bir Sekilde Ev ve Ofis Gerecleri Satin Almak I¢in

Korelasyon Analizi Tablosu

Korelasyonlar
FEminn Asais Atz oEThe
wllaribe FurTircs magrE |wEnsreanm B ief TN
rede | cdenmsgn | wesignin (ddsggtigine| B megers | yanimes buuren il i=
H‘ll dpim | Orodidatim it digresi ign | pomeyoiu | Keileserdm | Al olerirde| | glignde
cegitshiire | dagEibline | degiresi ko= (e = SR ] i wulsnianidoda | korols(ee
intiyadm iHiyedm sonure Heedm ihedm  |gistertinek ighn| ddeii dagistdir | iHiyadm
dreenty | deeanbe Meadm | chreen b sey |dresen birse| ifesmdmeen|  weiktyaom dreEn e
sgizdEn | saisain (dreanbrsgi| dmedsiligm | dreitrdim|  brseysatin | dreanbinsai sgi dme
dardidm disrilrm | satirslblidm i = diardinm sandailim  |desligimass.
Belfe Pearson Korelasyon D s AL | prin] i | il | 23 |
N=TR o 2 el o i ey o o Ty
Tabloya gore;

Aligveris ortaminin tasariminda kullanilan renklerin dikkatini dagitmasi ile
kompulsif bir sekilde ev ve ofis geregleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik
diizeyinde 0,303 seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonli bir iliskinin
varligindan bahsedilebilir.

Aligveris ortaminda ¢alan miizigin tiirtiniin dikkatini dagitmasi ile kompulsif bir
sekilde ev ve ofis geregleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,302
seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.
Aligveris ortaminda calan miizigin tiiriinden dolayr dikkatinin dagitmasi ile
kompulsif bir sekilde ev ve ofis geregleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik
diizeyinde 0,282 seviyesinde diisik diizeyde ve dogru yonlii bir iligkinin
varligindan bahsedilebilir.

Aligveris ortamina varist uzun siirdiigii i¢in dikkatinin dagilmasi ile kompulsif bir
sekilde ev ve ofis geregleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,280
seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.
Aligveris ortaminda promosyonlu satisa denk geldigi icin sebepsizce aligveris

yapmak ile kompulsif bir sekilde ev ve ofis geregleri satin almak arasinda 0,01

113




anlamlilik diizeyinde 0,274 seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iliskinin
varligindan bahsedilebilir.

Aligveris ortaminda yaninda bulunan kisilere farkli gériinmek i¢in kompulsif bir
sekilde bir sey satin almak ile kompulsif bir sekilde ev ve ofis geregleri satin almak
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,263 seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru
yonlii bir iligkinin varlifindan bahsedilebilir.

Aligveris ortaminda maruz kaldigi kokularin dikkatini dagitmasindan otiirti
sebepsizce aligveris yapmak ile Kompulsif bir sekilde ev ve ofis gerecleri satin
almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,263 seviyesinde diisiik diizeyde ve
dogru yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

Aligveris ortamina arkadas ¢evresinden birileri ile gittigi i¢cin kontrolsiizce aligveris
yapmak ile ile kompulsif bir sekilde ev ve ofis geregleri satin almak arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde 0,255 seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iligkinin

varligindan bahsedilebilir.

5.2.8.5.3. Durumsal Faktorler ve Kompulsif Bir Sekilde
Hobi Uriinleri Satin Almak

Kompulsif bir sekilde hobi iiriinleri satin alma davranisi ile durumsal faktorlere dair

maddeler arasindaki korelasyon tablosu asagida verilmistir. Bu iki degisken arasinda

yalnizca bir anlamli iligki tespit edilmis olup tabloya gore;

Aligveris ortamindaki renklerin dikkatini dagitmasi sebebiyle bir sey satin almak ile
kompulsif bir sekilde hobi iirlinleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde
0,257 seviyesinde diisiikk diizeyde ve dogru yonli bir iliskinin varlifindan
bahsedilebilir.
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Tablo 56 Durumsal Faktéorler ve Kompulsif Bir Sekilde Hobi Uriinleri Satin Almak icin Korelasyon
Analizi Tablosu

Alisveris
artaminin
tasariminda
kullanilan
renkler

Hyy dikkatimi
dagitabilir ve
intivacim
almayan bir
seyi satin
alabilirim.

Hobi  Pearson Korelasyon Dederi 2857
N=776 Sig. (2-tailed) 000

5.2.8.5.4. Durumsal Faktorler ve Kompulsif Bir Sekilde
Spor Uriinleri Satin Almak

Kompulsif bir sekilde spor iiriinleri satin alma davranisi ile durumsal faktorlere dair

maddeler arasindaki korelasyon tablosu asagida verilmistir. Tabloya gore;

e Piyasaya yeni siiriilen {irinlere herkesten once sahip olmak istemek ile kompulsif
bir sekilde spor {irlinleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,322
seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

e Aligveris ortamina arkadas ¢evresinden birileriyle gitmek ile kompulsif bir sekilde
spor tirlinleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,303 seviyesinde
diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iliskinin varli§indan bahsedilebilir.

e Yaninda bulunan kisilere kendisini farkli gostermek istemek ile kompulsif bir
sekilde spor iirlinleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,263

seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iligkinin varligindan bahsedilebilir.

115



Tablo 57 Durumsal Faktorler ve Kompulsif Bir Sekilde Spor Uriinleri Satin Almak i¢in
Korelasyon Analizi Tablosu

Alisveris
ortamina
Plyasaya yenl arkadas
slrilen gevremden Bazen girf
driimlers irileri ile yanimda
Hl 1 ihtryacim olup gittigimde bulunan kisilere
almadigina kontralsizos kendimi farkl
bakmaksizin intiyacim gisterabilmek
herkesten olmayan bir icin intiyacim
dnece sahip seyi alma almayan bir sey
olmak isterirn_ olasiligim artar. | satin alabiliim.
Spor Pearzon Korelasyon Deferl 3227 303 2637
Urdnleri
M=TTE Slg. (2-alled) 000 0oa ,000

5.2.8.5.5. Durumsal Faktorler ve Kompulsif Bir Sekilde

Eglence ve/veya Sanat Uriinleri Satin Almak

Kompulsif bir sekilde eglence ve/veya sanat iirlinleri satin alma davranisi ile durumsal
faktorlere dair maddeler arasindaki korelasyon tablosu asagida verilmistir. Bu iki degisken
arasinda yalnizca bir anlaml iligki tespit edilmis olup tabloya gore;

e Piyasaya yeni siiriilen {irinlere herkesten 6nce sahip olmak istemek ile kompulsif

bir sekilde eglence ve sanat iiriinleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde
0,257 seviyesinde diisiikk diizeyde ve dogru yonli bir iliskinin varligindan

bahsedilebilir.

Tablo 58 Durumsal Faktérler ve Kompulsif Bir Sekilde Eglence ve/veya Sanat Uriinleri Satin
Almak ¢in Korelasyon Analizi Tablosu

Fiyasaya venl
surulen
Urdnlare

H ihbyacinn alup

11 olmadiging

bakmaksizin
herkesien
once sahip

olmak isterim

Eglance  Poarson Korelasyon D 275

‘e Sanal
Nor7a . Si0 (2-takled) 000
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5.2.9.5.6. Durumsal Faktorler ve Kompulsif Bir Sekilde
Otomotiv ile lgili Uriinleri Satin Almak

Kompulsif bir sekilde otomotiv iiriinleri satin alma davranisi ile durumsal faktorlere
dair maddeler arasindaki korelasyon tablosu asagida verilmistir. Bu iki degisken arasinda
yalnizca bir anlamli iligki tespit edilmis olup tabloya gore;

e Piyasaya yeni siiriilen {iriinlere herkesten 6nce sahip olmak istemek ile kompulsif

bir sekilde otomotiv iiriinleri satin almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,301

seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

Tablo 59 Durumsal Faktérler ve Kompulsif Bir Sekilde Otomotiv ile ilgili Uriinleri Satin
Almak i¢in Korelasyon Analizi Tablosu

Flvasaya venl
surilen
Urlinlere

H Inbiyacim alup
11 almadifing

hakmaksizn
herkasten
once sahip

alriak isterim

Cremesi  Pearson Korelasyon K. LSS
e Sig. (2-tailed) 009

5.2.9.5.7. Durumsal Faktorler ve Kompulsif Bir Sekilde

Siipermarket Uriinleri Satin Almak

Kompulsif bir sekilde siipermarket tirtinleri satin alma davranisi ile durumsal faktorlere
dair maddeler arasindaki korelasyon tablosu asagida verilmistir. Bu iki degisken arasinda
yalnizca bir anlamli iligki tespit edilmis olup tabloya gore;

e Aligveris ortaminda promosyon etkisi ile ger¢ekte ihtiyact olmayan bir liriinii satin

alma davranis1 gostermek ile kompulsif bir sekilde siipermarket iirlinleri satin
almak arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,279 seviyesinde diisiik diizeyde ve

dogru yonlii bir iliskinin varligindan bahsedilebilir.

117



Tablo 60 Durumsal Faktérler ve Kompulsif Bir Sekilde Siipermarket Uriinleri Satin Almak
I¢cin Korelasyon Analizi Tablosu

e matazaca
fromasrsniu
Sabg varss
htiy&eim
Hl 1 nlnayan i
gayi alma
LI
ana
Supermariet Praron Konelasyan £ 2Th
Ururlen Baq. |2 dade d} i)
|HaTTE

5.2.8.9. Katihmcilarin Kompulsif Bir Sekilde Satin Aldiklar:

Uriin Gruplar ve Benlik Algis1 Arasi Korelasyon Analizleri

Benlik algis1 ile katilimcilarin iiriin kategorilerine gore kompulsif bir sekilde satin
alma davranis1 gosterme durumlarina dair korelasyon tablosu asagida verilmistir.

Tablo 61 Katiimeilarin Kompulsif Bir Sekilde Satin Aldiklar1 Uriin Gruplari ve Benlik Algist
Arasi Korelasyon Analizleri Tablosu

Kozmetik, Bahge Eglence
Hi, Kisisel arag Spor ve
Moda| Bakim geregleri |trlinleri| Sanat | Otomobil
Benlik Pearson - - o - x .
N=776 Korelasyon K. ,120 ,095 -,106 | -,099 -,075 -,136
Sig. (2-tailed) ,001 ,008 ,003 ,006 ,038 ,000

**_ Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamlidir.
*, Korelasyon 0.05 diizeyinde anlamlidir.

Tabloya gore;

e Benlik algist ile kompulsif bir sekilde moda iiriinleri satin almak arasinda 0,01
anlamlilik diizeyinde 0,120 seviyesinde diisiik diizeyde ve dogru yonlii bir iligki
vardir.

e Benlik algisi ile kompulsif bir sekilde kozmetik-kisisel bakim {iriinleri satin almak
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde 0,095 seviyesinde diisiikk diizeyde ve dogru
yonlii bir iligki vardr.

e Benlik algis1 ile kompulsif bir sekilde eglence ve/veya sanat iiriinleri satin almak
arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde -0,099 seviyesinde diisiik diizeyde ve ters yonlii
bir iligki vardir.

e Benlik algisi1 ile kompulsif bir sekilde bahge arag¢ geregleri satin almak arasinda
0,01 anlamlilik diizeyinde -0,106 seviyesinde diisiik diizeyde ve ters yonlii bir iliski

vardir.
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e Benlik algisi ile kompulsif bir sekilde otomotiv satin almak arasinda 0,01 anlamlilik

diizeyinde -0,136 seviyesinde diisiik diizeyde ve ters yonlii bir iliski vardir.

5.2.9. Durumsal Faktorlerin Alt Boyutlarmin ve KSAD’nin Alt
Boyutlarn Uzerindeki Istatistiksel Etkisinin Test Edilmesi

Durumsal faktorlerin fiziksel ortam, gosteris¢i tiiketim ve tutundurma etkisi alt

boyutlarinin; KSAD’nin duygu durum alt boyutu {izerinde istatistiksel olarak bir etkisi

olup olmadigini test etmek lizere AMOS programi ile uygulanan yol analizinin ¢iktilarina

gore uyum indislerinin tamaminin kabul edilebilir sinirlar igerisinde olup ve P degerlerinin

0,05’ten diistik ¢ikmis olmasi sebebi ile; durumsal faktorlerin alt boyutlarmin, duygu

durum boyutu iizerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkisi vardir denilebilir.

Tablo 62 Durumsal faktérlerin alt boyutlar: ile Duygu Durum Boyutu icin uyum indisleri ve P

degerleri tablosu

Duygu Standart | Kritik
Durumu Boyutu |Tahmin| Hata | Deger | P |CMIN/DF| GFI | CFl |RMSEA
H-, Fiziksel Ortam 0,381 | 0,082 | 4,679 | *** | 2256 |0,903/0,968| 0,071
H,, GOsterisci
Tiiketim 0,704 | 0,136 | 5,173 | *** | 2608 [0,902/0,962| 0,080
H,. Tutundurma
Etkisi 0,870 | 0,311 | 2,799 | 0,01 | 2,508 [0,929/0,971| 0,078
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Duygu
Durumu

Fiziksel

Tutundurmanin Duygu Dufumu Uzerindeki Etkisi
Sekil 11 Durumsal faktérlerin alt boyutlarinin Duygu Durum Boyutu iizerinde etkisi
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2.1 p2_2 p2_3 b2_4| b2 5 b2_6
Noq 1,1K 1.99 #2043 4 54
20
Butce 1
e25
22
40
Fiziksel
Ortam
118 417, 1,18 \X Fog_1.00

09

Fiziksel Ortamm Biitce

Uzerindeki EtKkisi

Gaosterisci Tiiketimin Biitce
Uzerindeki Etkisi

Tutundurma Etkisininv Biitce Uzerindeki EtKkisi

Sekil 12 Durumsal faktorlerin alt boyutlarinin Biitge Boyutu iizerinde etkisi
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Tablo 63 Durumsal faktérlerin alt boyutlari ile Biitce Boyutu i¢in uyum indisleri ve P degerleri tablosu

Biitce Standart | Kritik

Boyutu Tahmin Hata Deger P |CMIN/DF| GFI | CFlI |RMSEA
H.q Fiziksel
Ortam 0,222 0,055 | 4,044 | *** 2,142 10,921|0,971| 0,067
H;. GOsterisci
Tiiketim 0,465 0,098 | 4,743 | *** 2,268 10,939(0,969| 0,071
Hot
Tutundurma
Etkisi 0,480 0,190 | 2,527 | 0,01 2,165 |0,950(0,972| 0,068

KSAD’nin biitge alt boyutu {lizerinde durumsal faktorlerin alt boyutlarinin

istatistiksel olarak etkisi olup olmadigina dair yapilan yol analizi neticesinde; P

degerlerinin tamami 0,05’ten diisiik ¢ikmis olup uyum indislerinin de tamami kabul

edilebilir smirlar

igerisindedir.

Dolayisiyla durumsal faktorlerin alt boyutlarinin,

KSAD’nin biitge boyutu iizerinde anlamli bir istatistiksel etkisi vardir denilebilir.
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Gosterisci Tiiketimin Tutundurma EtKisinin

.. Zorunluluk Zorunluluk
Uzerindeki Etkisi Uzerindeki Etkisi

02
1

Ib3_1

-.03

Fiziksel Ortamin Zorunluluk Uzerindeki Etkisi

Sekil 13 Durumsal faktorlerin alt boyutlarinin Zorunluluk Boyutu iizerinde etkisi
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AMOS programi ile uygulanan yol analizi sonucunda elde edilen P degerlerinin

tamaminin 0,05’ten diisiik; uyum indislerinin ise kabul edilebilir sinirlar arasinda

ctkmasina bagli olarak durumsal faktorlerin alt boyutlarinin tamaminin istatistiksel olarak

zorunluluk boyutu lizerinde anlamli bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir.

Tablo 64 Durumsal faktérlerin alt boyutlari ile Zorunluluk Boyutu i¢in uyum indisleri ve P degerleri

tablosu

Zorunluluk Standart | Kritik

Boyutu Tahmin Hata Deger P |CMIN/DF| GFI | CFlI |RMSEA
H,, Fiziksel Ortam 0,378 0,070 5377 | *** 2,499 (0,940|0,978| 0,077
H,, GOsterisci
Tiiketim 0,636 0,106 5,977 | *** 3,087 (0,947|0,972| 0,091
H; Tutundurma
Etkisi 0,445 0,192 2,319 [0,020| 2,378 |0,972(0,986| 0,074
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Gosterisci "l_"iiketimin
Pismanhk Uzerindeki
Etkisi

Tutundurma EtKisinin
Pismanhk Uzerindeki EtKkisi

-03
Fiziksel Ortamin Pismanhk Uzerindeki
EtKisi

Sekil 14 Durumsal faktérlerin alt boyutlarinin Pismanhk Boyutu iizerinde etkisi
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Durumsal faktorlerin alt boyutlarinin pismanlik boyutu iizerinde istatistiksel
etkisinin test edilmesi neticesinde fiziksel ortam boyutunun P degeri ile uyum indislerinin
aldig1 degerler dikkate alindiginda fiziksel ortam boyutunun pismanlik boyutu iizerinde
istatistiksel olarak anlamli bir etkisi oldugu sOylenebilir. Fakat CMIN/DF degerlerinin
2’den ve RMSEA degerlerinin ise 0,05’ten diisiik ¢ikmasi sebebi ile uyum indisleri kabul
edilen smirlarin disinda kalmistir. Bu sebeple bu iki alt boyutun pismanlik alt boyutu

izerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkiye sahip oldugu sdylenemez.

Tablo 65 Durumsal faktorlerin alt boyutlari ile Pismanhk Boyutu i¢in uyum indisleri ve P
degerleri tablosu

Pigsmanlik Standart | Kritik

Boyutu Tahmin Hata Deger P |CMIN/DF| GFI | CFl |RMSEA
H-; Fiziksel

Ortam 0,308 0,129 2,391 [0,017| 2,384 |0,959(0,984| 0,074
Hzk

Gosterisci

Tiiketim 0,554 0,187 2,967 [0,003| 1,471 |0,978(0,994| 0,043
Ho,

Tutundurma

Etkisi 0,819 0,345 2,375 [0,018| 1,592 |0,993(0,996| 0,049
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BOLUM VI. SONUC VE ONERILER

Stresin, kaygilarin ve depresyonun bireyler iizerindeki etkisini her gecen giin
arttirdig1 cagimizda insanlarin bu duygusal buhranlardan kaginirken basvurdugu yollardan
birisi de tiiketim olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Literatiirde belirtildigi tizere kompulsif
satin alma davraniginin temelinde Onciil olarak yukarida belirtilen tiirde bir duygusal
travma bulunmasi ihtimali olduk¢a kuvvetlidir. Dolayisiyla KSAD gosteren birey sayisinin
da bu sartlar devam ettigi siirece artacagimi iddia etmek ¢ok da yanlis olmayacaktir.
Mevcut ¢alismalar incelendiginde eriskin niifus icerisinde kompulsif satin alma davranisi
gosteren bireylerin oran1 %2 ile %16 arasinda degisen oranlarda verilmis olmakla beraber
genel kabul bu oranin %S5 ile %10 arasinda oldugudur (Tamam, 1998; Koran vd., 2006).
TUIK verilerine gore Tiirkiye’nin 2017 yili itibari ile niifusu 80.810.525’tir. Buradan
hareket ile niifusun 4 ile 8 milyon arasindaki bir kisminin kompulsif satin alma

davranigsindan mustarip oldugu ¢ikariminda bulunulabilir.

KSAD gosteren bireyler madden ve manen tiikenirken, bu durumlar ile ¢evrelerine
de zarar verebilmektedirler. Arastirmalar da bu durumu dogrular niteliktedir. KSAD,
sadece birey i¢in degil yakin g¢evresi i¢in de oldukga yikict etkilere sahiptir. Dolayisiyla
davranis1 gosteren kisi miktar1 ile davranistan etkilenen kisi miktar1 arasinda bir fark

oldugunu séylemek miimkiindiir (Glatt, 1987; Krysic, 1989; Billieux vd., 2008).

Calismaya konu bagimsiz degiskenler (durumsal faktorler, benlik ve demografik
degiskenler) arasinda bagimli degiskeni (kompuslif satin alma davranisi) agiklama
kabiliyeti en yiiksek olan durumsal faktorlerdir. Baska bir ifade ile bireyin aligveris
ortaminda maruz kaldig1 dis uyaranlar, KSAD {izerinde olduk¢a dnemli bir etkiye sahiptir.
Literatiirde bu tiirdeki ortama bagli durumsal degiskenlerin KSAD f{izerinde etkisine dair
herhangi bir ¢alisma halihazirda bulunmamaktadir. Bu degiskenlerin biiyiik boliimiiniin
aligveris ortamini idare edenlerce kontrol edilebilir nitelikte oldugunu da belirtmekte ayrica

fayda vardir.

Analizlerin tamamlanmasinin ardindan elde edilen sonuclara dair 6zet Tablo-66’da

verilmistir.
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Tablo 66 Hipotezler i¢in kabul/ret tablosu

Durumsal Faktorler, KSAD iizerinde istatistiksel olarak anlaml bir etkiye sahiptir. (Kabul)

Benlik algisi, KSAD iizerinde istatistiksel olarak anlaml bir etkiye sahiptir. (Kabul

Uriin tiirii, KSAD iizerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkiye sahiptir. (Kabul)

Uriin tiirleri, KSAD ile durumsal faktdrler igin arac: etkiye sahiptir (Kabul)

Hi
H2
Hs
Ha
Hs

KSAD ile durumsal faktorler arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski vardir. (Kabul)

Hs

KSAD ile benlik arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki vardir. (Kabul

Durumsal faktdrlerin alt boyutlari, KSAD’nin alt
boyutlan iizerinde istatistiksel olarak anlamli bir
etkiye sahiptir

Fiziksel ortam; Gosteriggi Titketim; Tutundurma Etkisi;

H7, Duygu durumu H7. Duygu durumu H7i Duygu durumu
Kabul (Kabul), (Kabul),

H7p Biitge boyutu Hys Biitge boyutu Hy; Biitge boyutu
Kabul), (Kabul), (Kabul),

H7c Zorunluluk boyutu | H7g Zorunluluk boyutu | H7x Zorunluluk boyutu
Kabul), (Kabul), (Kabul),

H7q Pigsmanlik boyutu | H7n Pismanlik boyutu | H7 Pigsmanlik boyutu
Kabul (Ret) (Ret)

Uzerinde istatistiksel | Uzerinde istatistiksel | Uzerinde istatistiksel

olarak anlaml1 bir olarak anlaml bir olarak anlaml bir

etkiye sahiptir. etkiye sahiptir. etkiye sahiptir.

KSAD, demografik degiskenlere gore farklilik
gostermektedir

Hga KSAD, gelir diizeyine gore farklihik gostermektedir (Kabul)
Hgpy KSAD, medeni duruma gore farklilik gostermektedir (Kabul)
Hsc KSAD, egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir (Ret)
Hgq KSAD, cinsiyete gore farklihik gdstermektedir (Kabul)

Hge KSAD, yasa gore farklilhik gostermektedir (Kabul)

Cinsiyet degiskeninin iiriin tiirlerine gore
gosterilen KSAD egilimlerinin ortalamalan
arasinda fark yoktur.

Ho, Cinsiyet degiskeninin moda trunlerine gdsterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hop Cinsiyet degiskeninin elektronik triinlerine gdsterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Kabul)

Hoc Cinsiyet degiskeninin kozmetik-kisisel bakim Uriinlerine gosterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hod Cinsiyet degigkeninin anne-bebek Uriinlerine gdsterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Kabul)

Hoe Cinsiyet degiskeninin ev-ofis gereglerine gosterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hos Cinsiyet degiskeninin bahge arag gereclerine gosterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Kabul)

Hog Cinsiyet degigkeninin spor tUriinlerine gosterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hon Cinsiyet degigkeninin hobi driinlerine gdsterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret

Ho; Cinsiyet degiskeninin eglence ve sanat UrUnlerine gosterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Kabul)

Hoy; Cinsiyet degiskeninin otomotiv Gruinlerine gosterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hok Cinsiyet degiskeninin sipermarket Urlnlerine gdsterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hio

Katilimcilarin kompulsif bir sekilde en sik
aldiklan iiriinler, medeni duruma gore farklilik
gostermektedir

Hi10a Medeni durum degiskeninin moda uruinlerine gdsterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hiob Medeni durum degiskeninin elektronik triinlerine gosterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hioc Medeni durum degiskeninin kozmetik-kigisel bakim trunlerine gosterilen
KSAD egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ref)

Hio4 Medeni durum degiskeninin anne-bebek Granlerine gosterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hioe Medeni durum degiskeninin ev-ofis gereglerine gosterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Kabul)

Hior Medeni durum degiskeninin bahge arag gereglerine gdsterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hiog Medeni durum degiskeninin spor triinlerine gosterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hion Medeni durum degiskeninin hobi tiriinlerine gosterilen KSAD egilimlerinin
ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hi10i Medeni durum degiskeninin eglence ve sanat Uriinlerine gdsterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Ret)

Hio0j Medeni durum degigkeninin otomotiv triinlerine gdsterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Kabul)

Hiox Medeni durum degiskeninin sipermarket triinlerine gosterilen KSAD
egilimlerinin ortalamalan arasinda fark yoktur. (Kabul)

Katilimcilarn iiriin gruplarina gore KSAD gosterme sikliklan ile durumsal faktorlerin maddeleri arasinda anlamli bir

istatistiksel iliski vardir (Kabul)

Katilimcilann iiriin gruplarina gére KSAD gosterme sikliklan ile benlik algis1 maddeleri arasinda anlaml bir istatistiksel

iligki vardir (Kabul)
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Oncelikle belirtmek gerekir ki bu arastirmada veri toplama araci olarak kullanilan
KSAD o6lgeginin bes boyutu (duygu durum, biitge, zorunluluk, pismanlik ve kontrol s.);
durumsal faktorler 6l¢eginin ti¢ boyutu (fiziksel ortam, gosterisgi tiikketim ve tutundurma

etkisi) ve benlik 6lgeginin de ii¢ boyutu (bireyci, iliskiselci, toplulukgu) bulunmaktadr.

KSAD’nin demografik degiskenlere gore de istatistiksel olarak anlamli diizeyde
farklilastig1 goriilmektedir. Burada dikkate deger en 6nemli nokta; egitim degiskeninin
KSAD iizerinde anlamli bir istatistiksel etkiye sahip olmamasidir. Yapilan analizlerin
sonucunda; yasin veya gelirin artmasi ile kompulsif satin alma davraniginin azaldigi
goriilmektedir. Buna sebeple yas arttikga bireylerin gosterdikleri satin alma davranisi
tizerinde kontrollerinin arttigindan bahsedilebilir. Bu durum Shoham ile Brencic (2003) ve
Saleem ile Salaria (2010) tarafindan yapilmis olan c¢alismalarin bulgulart ile de
ortigmektedir. Diger taraftan calismada elde edilen bulgulara gore yas arttikca gelir
seviyesinin de yiikseldigi, dolayisiyla gelirin artmasi ile KSAD’nin azalmasinin tutarl
oldugu anlasilmaktadir. Literatirde bu durum genel olarak diisiik sosyo-ekonomik
diizeydeki bireylerin KSAD egilimlerinin yiiksek oldugu seklinde ifade edilmektedir
(Koran vd. , 2006). Iskogya’da 2002 yilinda yapmis oldugu calismada 16-18 yaslari
arasindaki genglerde KSAD egiliminin yiliksek (%46) ¢iktigini tespit eden Garce’s Prieto,
bu durumu genglerin reklamin 6zendirici etkisinden kaginamama ve harcama aligkanliklar
tizerinde kontrol kuramama gerekgeleri ile agiklamaktadir (Aktaran: Dittmar, 2005: 471).
Hatta Black (2001), gelir seviyesi diistiikce KSAD egilimli bireylerin siradan magazalar
yerine daha liikks magazalara gitmeyi tercih ettiklerini ve bu durumun onlar1 maddi olarak
daha siiratle tiikettigini ifade etmektedir. Bu durum bireyin benligini gelistirmek ve
korumak i¢in ¢abalamasina (Grubb ve Grathwohl, 1967; Wallendorf ve Arnould, 1988;
Underwood, 2003) isaret ediyor olabilir. Birey, benlik imgesini gercek benligi iizerinden
degil de ideal benligi lizerinden kurgulamissa ve ona ulasmak i¢in ¢aba gosteriyorsa,
boylesi bir tiikketim tarzini benimsiyor olabilir. Bu bulgularla tutarli olacak sekilde ¢esitli
tirtin gruplarinda katilimeilarin géstermis olduklart KSAD da yasin ve gelirin artmasi ile

beraber azalma egiliminde ¢ikmistir.

Cinsiyet degiskeni dikkate alindiginda, yapilan analizlere istinaden literatiirde de
belirtildigi tizere (Roberts, 1988; Faber ve O’Guinn, 1992; Shoham ve Brencic, 2003;
Roberts ve Pirog, 2004) kadinlarin KSAD egilimi erkeklerden daha yiiksek c¢ikmistir.
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Dittmar (2005), kadmlarin KSAD egilimlerinin erkeklerden yiiksek ¢ikmasini; erkeklerin
aligveris konusunu bir gérev olarak ele alirken, kadinlarin bunu arastirma, sosyallesme, bos
vakit gecirme vasitasi olarak gérmelerine baglamaktadir. Alisveris olgusuna bu sekilde
bakinca, elbette ki kadinlarin aligveris igin gegirdikleri zaman erkeklerinkinden uzun
cikmakta, bu sebeple de kompulsif bir satin alma karar1 verme olasiliklar1 artmaktadir
denilebilir. Burada elde edilen verilere istinaden kadinlarin moda, kozmetik tiriinlerini
ihtiyaclar1 olmadig halde kompulsif bir sekilde satin alma orani erkeklerden daha yiiksek
cikmistir. Aslinda bu durum, literatiirde de belirtilen KSAD’na meylin kadinlarda daha
yiikksek oldugu ile de ortiismektedir. Diger taraftan d’Astous (2000) kadinlarin aligveris
ortamindaki sicaklik ve kalabalik gibi durumsal faktdrlerden daha fazla etkilendigini ileri

surmektedir.

KSAD, iiriin gruplan iizerinden ele alindiginda moda firiinleri ile kigisel bakim
triinlerinin KSAD gdsteren bireyler tarafindan daha yiiksek oranda tercih edildigi
anlasilmaktadir. Bu tip tirtinlerin kompulsif satin alma davranisinda 6ne ¢ikmasinin sebebi
literatiirde diisiik 6zsayg1 diizeyine baglanmakta ve bireylerin bdylesi iirlinleri alarak sosyal
kabul arayisina girdikleri ve anlik bir 6zsaygi yiikselmesi yasadiklari ifade edilmektedir
(Hoyer ve Maclnnis, 2007). Diger taraftan ev-ofis gerecgleri, elektronik iirtinler, spor
triinleri vb. diger kategorilerde de diisiik oranda olmakla beraber kompulsif satin alma

davraniginin gozlemlendigini sdylemek miimkiindiir.

Elde edilen bulgularin analizine istinaden genel itibari ile cinsiyete gore KSAD
davraniginin daha sik goriildiigii {irlin gruplarina dair 6zet tablo asagida goriilebilir. Burada

konunun triinlere yonelik ilgilenim diizeyleri ile de iliskili olabilecegi diisiintilebilir.

Tablo 67 Cinsiyete gore KSAD davranisimin daha sik goriildiigii iiriinler
Cinsiyet

Erkek Kadin

Spor iiriinleri Moda {irtinleri

Otomotiv ile ilgili tirtinler | Kozmetik iirtinler

Hobi turiinleri

Stipermarket iiriinleri

Uriin Gruplan

Ev-ofis gerecleri
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Medeni durum ve kompulsif satin alma davranisi irdelendiginde bekarlarin evlilere
nazaran kompulsif satin alma davranigina daha meyilli olduklar1 goriilmektedir. Bu
noktada alisveris ortamina beraber gidilen kisilerin etkisinden bahsetmek yerinde olacaktir
zira literatiir, aligveris ortamina aile bireyleri ile gidildigi hallerde KSAD gdsterme
olasiliginin azaldigini, yalniz veya arkadas ¢evresinden birileri ile gidildiginde ise arttigini
belirtmektedir. Kollman ve Unger’in 2010 yilinda Avusturya’da yapmis olduklar
calismanin ve Reisch vd. (2011) tarafindan Danimarka’da yapilmis olan galismalarin
sonuglari, bu ¢alismanin medeni durum ve KSAD 6zelindeki ¢iktilarin1 dogrular nitelikedir.
Dolayisiyla evli bireylerin ¢ekirdek aile tiyeleri ile aligverise ¢ikmalari, onlarin KSAD
davranig1 gostermelerine mani olmaktadir denilebilir. Diger taraftan medeni durum ile ilgili
sonucun kiiltiirel boyutlar1 oldugu da diisiiniilebilir. Ornegin Nicoli de Mattos vd. (2016)
tarafindan Kanada’da yapilan calismada kompulsif satin alma davranisinin medeni duruma
gore farklililk gostermedigi ifade edilmektedir. Diger taraftan toplumsal normlar
cergevesinde bireye bigilen evlenmek roliiniin bekar bireyler ilizerinde bir baski
olusturdugu, bu baskinin evlilik sonucunda ortadan kalkmasi ile bireyin ideal benligine

daha cok yaklasacagi diisiiniilebilir.

KSAD yas iizerinden ele alindiginda, yasin yiikselmesi ile KSAD egilimi de
azalmaktadir. Bunu bireyin edindigi tecriibeler ile davranislari iizerindeki kontroliinii
arttirmasina ve zaman icerisinde sergilemis oldugu olumsuz aligveris davraniglarinin yikici
etkisinden kaginma icgiidiisiine baglamak miimkiindiir. Yas degiskeni gibi yiikseldikce
kompulsif satin alma davranisinin azaldigi bir diger degisken de gelir durumudur. Esasen
bu iki degiskenin KSAD ile ters yonlii bir iliski gdstermesi yabanci literatiir ile de
paralellik gostermektedir. Zira d’Astous (1990: 26), Black (2001), Koran vd. (2006: 1810)
gibi yazarlar da benzer tespitlerini arastirmalarinda paylasmislardir. Hatta Black (2001),
gelir seviyesi diistiikge KSAD egilimli bireylerin siradan magazalar yerine daha liiks
magazalara gitmeyi tercih ettiklerini ve bu durumun onlar1 maddi olarak daha siiratle
tilkettigini ifade etmektedir. Bu ¢alismada elde edilen analiz verilerine gore katilimcilarin
otomotiv Uriinleri disinda kalan diger 11 {irlin grubu i¢in yasin ilerlemesi ile beraber KSAD
egilimlerinin azaldig1; otomotiv ile ilgili tirlinlerde ise yas ile KSAD arasinda anlamli bir
iligki olmadig1 goriilmektedir. Gelir degiskeni {lizerinden bakildiginda ise benzer bir ters
yonlii iliski ev-ofis gerecleri, bahce ara¢ gerecleri ve otomotiv iiriinleri disinda kalan 8

iirtin kategorisinde gozlemlenebilmektedir.
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Egitim demografik degiskeni ile katilimcilarin KSAD gosterme egilimleri
incelendiginde, yapilan analizde egitim diizeyinin KSAD iizerinde istatistiksel bir etkisi
tespit edilememistir. Ayrica yapilan bagimsiz Orneklem testlerinde de bu durum teyit
edilmistir. Dolayisiyla bu konuda genel gecer bir ¢ikarimda bulunmak miimkiin degildir.
Yine belirtmekte fayda vardir ki, mevcut literatiirde yapilan taramalarda; egitim diizeyi ile
KSAD arasinda anlamli bir istatistiksel bulgu iceren herhangi bir c¢alismaya da
rastlanamamistir. Bilakis Kyrios (2004), Wilczaki (2006), Faber (2011) ve Weinstein
(2016) gibi arastirmacilar, egitimin KSAD igin istatistiksel olarak anlamli bir parametre

olmadigini ifade etmektedir.

Katilimcilarin KSAD’n1 en sik gosterdikleri iirlinler siipermarket {rtinleri olarak
ortaya ¢ikmaktadir. Gilinlimiizde siipermarketlerin teshir yontemleri de bilindigi {izere
aligverisi en yiiksek diizeye ¢ekmek iizere bilimsel yontemler ile kurgulanmaktadir.
Dolayisiyla sonuglarin da bu sekilde ¢ikmasi sasirtict degildir. Zira daha evvelce de
belirtildigi lizere durumsal faktorler, aligveris ortamini tasarlayan iradenin elindeki en
kontrol edilebilir degiskenler arasindadir. Diger taraftan bahge ara¢ gerecleri ile ilgili iirlin
grubunda KSAD en diisiik oldugu goriilmektedir. Bunun temel sebebinin esasen Ankara
ilinde konutlagma seklinin miistakil degil dikey olmasi ve yerlesik niifusta aslen Ankarali
olmayip da Ankara’da ikamet eden ve dolayisiyla kentte kendine ait topragi olmayan
bireylerin ¢oklugu etkili olmustur diye diistiniilmektedir. Yapilan literatiir taramalarinda
ulagilan calismalarin sonuclar1 ile bu calismada elde edilen bulgular da uyumlu
goriinmektedir. Hameed ve Somooro (2011 — Kolayda mallar), Joung (2013 — Moda
iiriinleri), Verplanken ve Sato (2011 — Impulsif ve kompulsif satin alma davranislari
tizerinden hobi ftirtinleri), Black (2007 — Kozmetik, moda, ev-ofis geregleri, elektronik,
otomotiv ve miizik/sanat triinleri vb.), Ergin (2010 — Elektronik, moda/kiyafet, hobi
tirtinleri vb.) ve daha pek c¢ok arastirmaci farkl tiiketici gruplar tizerinde KSAD ve iiriin

tiirline dair yaptiklar1 ¢calismalarda benzer bulgu ve sonuglara ulasmislardir.

Aligveris ortaminda kullanilan renkler, kokular, miizik tiirii, miizik sesinin
yiiksekligi, sicaklik ve bunlara ek olarak ortamin algilanan kalabalig1 ve aligveris ortamina
varis siiresinin uzunlugu; kompulsif satin alma egilimi yiiksek olan bireylerin satin alma
karar1 vermeleri esnasinda odaklanabilmelerine mani olabilmekte ve dikkatlerini

dagitmakta, akabinde sonrasinda pisman olacaklar1 bir satin alma eylemine
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doniisebilmektedir. Literatiirde bu konu ile ilgili olarak genel itibari ile renk, koku, miizik
ve benzeri uyaranlarin tiiketicilerin dikkatini c¢ekebildigi, ruh hallerine olumlu veya
olumsuz olarak sirayet edebildigi, iiriin ile etkilesimlerinde uyaran vazifesi gordigii ve
satin alma kararlarini etkileyebildigi ifade edilmektedir (Donovan ve Rositter, 1982; Hart
ve Davies, 1996; Oakes, 2000). Nihayetinde insanlar farkl fiziksel ¢evrelerde farkli duygu
durumlarina ve bilesenlerine sahip olmakta ve bu durum onlarin farkl: tepkiler vermelerine

sebep olmaktadir (Tai ve Fung, 1997).

Ortamda kullanilan miizigin tiirii, temposu, sesin yiiksekligi gibi degiskenlerin
tilketicinin uyarilma diizeyinde etkili oldugunu tespit etmis caligsmalar bulunmaktadir
(Milliman, 1982; Yalch ve Spangenberg, 1988; Oakes ve North, 2007). Ayrica ortamda
miizik kullanilmasi ve kullanilmamasi durumlar test edildiginde; ortamda miizik varken
tiketicilerin %38 oraninda daha fazla harcadiklar1 da Milliman (1982) tarafindan ifade
edilmektedir. Aligveris ortaminda kullanilan miizik tiirli, ortamin fiziksel kosullari ile ne
kadar fazla ortiisiiyor ise tiiketicilerin ortamda gegirecegi siire de o oranda artacaktir
(Baker vd., 1992; Grewal vd.; 2003); dolayisiyla ortamda kalma siiresi uzayan KSAD
egilimli bireylerin maruz kaldiklar1 uyaran sayis1 da artacagindan kompulsif bir satin alma
yapma ihtimalleri de artacaktir. KSAD ile ortamda ¢alan miizigin etkisine dair literatiide
dogrudan bir ¢aligma olmamakla beraber yiiksek tempolu-hizli miiziklerin satin alma
davramigini tetikledigini gdsteren ¢alismalar (Orn: Ma vd., 2017) oldugu gibi tam tersine
diisiik tempolu-yavas miizigin tiiketicilerin ortamda daha uzun siire kalmasina, dolayisiyla
daha fazla harcamalarma sebep oldugunu ileri siiren ¢alismalar da bulunmaktadir (Orm:
Milliman 1982 ve 1986). Nitel arastirmada elde edilen yanitlar da aslinda bu minvaldedir.
Ornegin bir katilmc1 “Swrf sevdigim sarkilar caliyor diye bazen oturdugum yerden
kalkamiyorum. Bu arada zaman gegiyor ve sanki etraftaki herkes bana bakiyor, adama bak
vemeden i¢meden oturuyor diye kiniyor gibi hissediyorum. Mecburen bir seyler siparis
ediyorum. Kalksam kurtulurum ashinda. Kalkamiyorum. Ama her zaman béyle olmuyor,
bazen. Saniyorum o anki ruh halimle ilgili olabilir”’; ayni kisiye o anki ruh haliniz nasildir
diye soruldugunda da “Stkintili oluyorum. Miizik bunu biraz golgeliyor, rahatlyyorum”; bu
durumda harcadig1 para i¢in ne diislindiigii soruldugunda (biraz da espiri ile karisik bir
cevap vermistir) “parami alin ve beni rahat birakin diye diisiiniiyorum” (Erkek, 40, KSAD

egilimi var).
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Sicaklik ile ilgili duruma ayr1 bir parantez agilmasinda fayda olacaktir. Literatiir
genel olarak sicakligin 6nemli bir ortam degiskeni oldugunu ifade etmekle beraber
(Berman ve Evans, 1995; Bradzil ve Rosenberger 111, 1996; Juhari vd., 2002; Backstrom
ve Johansson, 2006) ¢ok somut bir bilgi ortaya koymamaktadir. Diger taraftan Baker
(1987), asirtya kagan diisiik veya yiiksek sicakliklarin tiiketiciyi aligveris ortamindan
kacirabilecegini belirtmektedir. Nitel arastirma silirecine dahil olan katilimecilar diisiik
sicakliktan ziyade yiiksek sicakligin daha etkili oldugunu, soguga bir sekilde tahammiil

etmeye ¢alistiklarini fakat sicaktan kagindiklarini belirtmislerdir.

Aragtirmacilar, tiiketici bulundugu ortamdaki kokuyu dogrudan fark etmese bile
ortam kokusuna tepki verebilmektedir demektedir (Ward vd., 2007; Bradford ve
Desrochers, 2009). Spangenberg vd. (2006), ortamda kullanilan hos kokularin tiiketicinin
ortamda gecgirecegi zamani uzatmasina sebep olabilecegini belirtmektedir. Ortamda
kullanilan kokulara dair elde edilen verilerin de sicaklik degiskeni ile genel olarak
benzerlik gosterdigi soylenebilir. Nitel arastirmaya katilan katilimeilar, eger ortam kokusu
kotli ise kagmak isteyeceklerini; koku hos veya kabul edilebilir diizeyde ise ortami terk
etmeyi disiinmeyeceklerini ifade etmislerdir. Bunun istisnasi olarak ortamda sayet bir gida
kokusu var ise ve bu hoslandiklar1 bir gida ise; bu kokuyu takip edip kaynagini bulmak
isteyeceklerini belirtmislerdir. Ornegin bir katilmc1 “Bazen kahve bazen de taze ekmek
kokusu beni ¢ok tahrik ediyor, kokuyu takip edip gidiyorum. Kokuyu buldugum yerden
ctktigimda bir bakiyorum ki elimde havlu var, tabak var. Var da ne alakasi var?” (Kadin,
32, KSAD egilimi var) Buradan hareketle, gida dis1 iirlinler de satan magazalarin KSAD
egilimi yliksek tiiketiciler i¢in pisman olacaklar1 bir aligveris yapmaya daha miisait sahalar
oldugunu diisiinmek yerinde olacaktir. Ciinkii gida kokusunun uyarmasi ile harekete gegen
birey, girdigi magazada hem pek cok farkl: iirline hem de sayisiz yeni ortam degigkenine
(miizik, renkler, satis elemanlari vb.) bir anda maruz kalacagindan bilissel dengesi

bozulabilir ve hatali karar verme ihtimali artabilir.

Diger taraftan yine nitel verilerden anlasildig1 kadar1 ile kalabalik etkeni aligveris
ortamma dair bir uyaran olarak ele alindiginda, bireyin odaklanmasina mani olan ve
kag¢inma davranigi sergilemesine sebep olabilen bir etkiye sahiptir. Bateson ve Hui (1987),
algilnan kalabaligin artmasinin aligveris ortamina dair bireyde bir hosnutsuzluk

yaratacagini belirtmektedir. Bu durum, bireyin aligveristen veya aligveris ortamindan
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kacinmasina sebep olabilir. Arastirmacilar bu durumu kalabalik sebebi ile bireyin hareket
alaninin daralmasi, hareketlerinin kisitlanmasi, algilanan baskinin artmasi ve algilanan
tatminin diismesi gibi sebeplere baglamaktadirlar (Machleit vd., 2000; Bell vd., 2001; Lee
vd., 2011). Bu konu ile ilgili olarak nitel veri toplama siirecine dahil olan bir katilimci
sOyle demektedir “Kalabalik ortamlarda alisveris yapamiyorum. Bazen herkesin bana
bakip kinadigimi diisiiniiyorum. Bu kendimi kotii hissettiriyor” “(Kadin, 28, KSAD egilimi
var). Dolayisiyla ayni aligveris ortaminda arka arkaya farkli zamanlarda kalabalik etkisine
maruz kalan bireyin uzun vadede o ortama tekrar gelmeyi tercih etmeyecegi de

diisiiniilebilir.

Aligveris ortaminda bulunan perakendecilerin satis promosyonu (bir alana bir
bedava, {irliniin yaninda bir baska iiriin hediyesi verilmesi, belirli aligveris miktarlarinin
tizerine hediye ¢eki verilmesi vb.) veya satis indirimi uygulamalari, kompulsif satin alma
egilimi yliksek bireylerin makul olmayan bir satin alma davranis1 gostermelerine sebep
olabilmektedir. Esasen bu tip uygulamalarin varlik sebebi zaten tiiketicilerin dikkatini
¢ekmek ve onlar1 taha fazla satin alma davranisi gostermeye ikna etmektir (Obeid, 2014).
Ozellikle marka farkindaliginin daha diisiik oldugu durumlarda bu tip faaliyetlerin daha
etkili oldugu soylenmektedir (Alnazer, 2013). Prasad (1975), biiyiik magazalara gelen
tiikketicilerin %39; indirim magazalarina gelen tiiketicilerin ise %62 oraninda plansiz bir
aligveris yaptiklarini tespit etmistir. Elbette ki Prasad’in (1975) bahsettigi bu tiiketicilerin
ne kadarimm KSAD egilimli olduklarina dair somut bir bilgi yoktur. Nitel verilerden elde
edilen bilgilere istinaden KSAD egilimi yiiksek bireyler ihtiyaglari olmayan indirimli veya
promosyonlu iriinleri satin alma gerekgelerini esasen bu {riinleri gelecekte
kullanabilecekleri dolayisiyla stok yapmalarinin bir zararinin olmayacagi varsayimina
dayandirmakta ve Kkendilerine durumu makul gosterebilecekleri bir motivasyon
yaratmaktadirlar. Anlasildig1 kadar ile bdylece aligveris sonrasi pismanlik diizeylerini
azaltabilmektedirler. Nitel veri toplama siirecinde bir katilimc1 durumu séyle ifade etmistir
“Satis indirimleri bazen ihtiyacim olmayan seyleri almama sebep olabilir. Burada benim
icin onemli olan begenmektir. Bazen de indirime denk gelip o anda ihtiyacim olmayan bir
seyler alabiliyorum. Bunu yaparken ileride lazim olur diye diisiiniiyorum. Genelde de
lazim oluyor zaten” (Kadin, 32, KSAD egilimi var), bir diger katilimc1 ise “Kampanyali
satislarda kendimi kaybediyorum. Adamlar sayemde iigtincii subelerini a¢ti!” (Kadin, 24,

KSAD egilimi var) demektedir.
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Aligveris ortaminda satig elemanin etkisi ile KSAD gosteren bireyler; bazi
durumlarda aligveris elemaninin fiziksel Ozelliklerinden, bazi durumlarda ise ikna
kabiliyetinden etkilenerek bu davranisi sergilediklerini belirtmektedirler. Diger taraftan
bazi katilimcilar ise zaten ikna olmaya hazir bir sekilde aligverise ¢iktiklarini ve satis
elemaninin sadece son noktayr koydugunu soylemektedirler. Literatiirde bu konuda genel
itibari ile iizerinde uzlasilan konu; tiiketicinin satig elemant ile iletisimi neticesinde ortaya
cikan duygu derecesi ne kadar yiiksek ve olumlu olur ise, tiiketicinin satin alma davranisi
sergileme olasiliginin da o oranda artacagi yoniindedir (Bagozzi, 1978; Weitz, 1981; Babin
vd., 1995). Cinsiyet 6zelinde kadinlarin erkeklere nazaran satis elemanindan daha az
etkilendigini ifade eden ¢alismalar olmakla beraber (Orn: Raajport vd., 2008), bu calisma
ozelinde anlamli bir farkliliga rastlanamamustir. Ozellikle toplanan nitel verilerden elde
edilen bulgulara istinaden; KSAD gdsterme niyetinde olan bireylerin kendilerini
cesaretlendirecek veya ikna edecek her tiirlii dis uyarana acik oldugu ve bu sebeple satig
elemaninin telkinininden etkilenmeye meyilli olduklar1 degerlendirilmektedir.nitel veri
toplama siirecine katilan bir katilimci sdyle demektedir “Satis elemani séyledikleri ile
diisiincemi degistirmede bazen etkili olur. Almayacaksam da alabilirim. Ikna olmak

istedigim zamanlar oluyor” (Kadin, 32, KSAD egilimi var).

Benlik kavrami; tiiketici arastirmalarinda c¢ogunlukla tiiketicilerin benliklerini
gerceklestirmek, muhafaza etmek, yilikseltmek ve/veya diger bireylere gdstermek adina
tilketimi bir arag olarak kullanildigina isaret etmektedir (Grubb ve Grathwol, 1967; Sirgy
ve Samli, 1985; Belk, 1988; Zinkham ve Hong, 1991; Osman, 1993; Richins, 1994).
Townsend ve Sood (2012) ise, diisiikk benlik algisina sahip bireylerin estetik iriinlere
yoneldigini; yiiksek benlik algisina sahip bireylerin ise fonksiyonel {irlinlere yoneldigini
sOylemektedir. Kompulsif satin alma davranis1 ile benlik algis1 arasinda yapilan
degerlendirmelerde her ne kadar diisiik diizeyde bir iliski tespit edilmis olsa da bu iligkinin
anlamli oldugunu sdylemek yerinde olacaktir. Kullanilan 6l¢egin tiglii yapisina gore
asagidaki tabloda tasnif edilmis olarak benlik boyutlarinin bilesenlerinden KSAD ile

istatistiksel olarak anlamli bir iligkiye sahip olanlara dair bir 6zet verilmistir.

Kompulsif satin alma egilimi bireycilik boyutundan ziyade iligkisellik ve
topluluk¢u olma boyutu ile daha yiiksek oranda iliski igerisindedir. Esasen bu durum

aligveris ortamina beraber gidilen kisilere gosteris yapma, bu kisilerce farkli goriilme ve
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oviilme konularinda kompulsif satin alma egiliminin yiikselmesi ile de tutarli bir durum
ortaya koymaktadir. Roberts ve Pirog (2004), bazi durumlarda kompulsif satin almayi
cesaretlendiren unsurlardan birinin de toplumsal kabul gérme oldugunu ileri siirmektedir.
Bagka bir ifade ile KSAD, ideal sosyal benlige ulasmak isteyen bireyde satin alma
davranigini tesvik eden bir unsura da dontigmektedir. Diger taraftan elde edilen bulgulara
gore benlik algisi yiikseldik¢e bahge arag geregleri, otomotiv, eglence ve sanat {iriinlerini
kompulsif olarak satin alma egilimi azalirken; moda ile kozmetik ve kisisel bakim
tirlinlerine yonelik kompulsif satin alma egiliminin de yiikseldigi anlagilmaktadir. Ayrica
ulusal kiiltiiriin de bu sonucun ortaya ¢ikmasinda etkili oldugunu sdylemek yerinde
olacaktir. Ulkemizin cesitli kiiresel kiiltiir arastirmalarinda genel olarak topluluk¢uluk

egiliminin yliksek ¢ikmasi da bu durumu agiklayan bir veri olarak degerlendirilebilir.

KSAD egilimli bireylerin piyasaya yeni siiriilen {iriinleri herkesten once satin alip
denemek istedigini belirten ¢alismalar bulunmaktadir (Orn: d’Astous ve Jacob, 2002;
Prendergast vd., 2008). Arastirmanin bulgularina gére bu tip bireylerin; elektronik, spor,
otomotiv, eglence ve sanat uriinlerine yonelik olarak kompulsif satin alma egilimlerinin
daha yiiksek oldugu anlasilmaktadir. Bu iriinlerin nevine bakildiginda esasen higbirinin
hayat1 idame ettirmek ig¢in zaruri olmadig1 anlasilmaktadir. Bir diger onemli husus ise
ozellikle elektronik ve otomotiv iiriinlerinde tiiketicilerin degerlendirme siirecinde ihtiyag
duyduklar1 bilgi miktarinin fazla olmasi ve bu sebeple de siirecin siiratle karar verilmesinin

pek de kolay olmamasidir.

Arastirmanin bulgularindan biri de aligveris ortamina arkadaslari ile gitmenin,
yanindaki kisilere gosteris yapma, bu kisilerce daha farkli algilanma ve bu kisiler
tarafindan oviilme arzusunun kompulsif satin alma davranigini tetikledigidir. Nichols vd.
(1997), bunu ortama beraber gidilen kisilerin bireyin aligveris karari {izerinde kritik etkisi
vardir seklinde ifade etmektedirler. Bu durum, bireylerin tiiketim davraniglari aracilig ile
kabul géorme ve onaylanma arayisina isaret etmektedir. Bagka bir ifade ile birey, ideal
sosyal benligine ulagmada tiiketim davranigini bir ara¢ olarak kullanmaktadir. Ayrica
aligveris ortaminda yaninda bulunan kisilerin etkisi ile kompulsif satin alma davranisi
sergileyen bireylerin genel olarak ev-ofis geregleri ile elektronik ve spor iriinlerine
yoneldikleri anlasilmaktadir. Bu durum bireylerin beraberlerindeki kisiler tarafindan

algilanma sekillerini manipiile ederek haz seviyelerini arttirdiklar1 seklinde yorumlanabilir.
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Buna ek olarak nitel verilerden anlasildig1 kadar1 ile aligveris ortamina aile bireyleri ile
giden kisilerin kompulsif satin alma davranist gostermeleri, beraberlerindeki aile
bireylerince engellenmektedir. Ozellikle yasca bireyden biiyiik anne-baba gibi aile
bireylerinin bu tip engelleyici 6zelliginin daha yiiksek oldugunu séylemek de miimkiindiir.
Bununla ilgili olarak bir katillmec1 bu konuda soyle demektedir “Annemle aligverise
gitmekten hi¢ hoslanmuiyorum ¢iinkii bir seyleri almama hep mani olur” (Kadin, 28, KSAD
egilimi var). Rook ve Fisher (1995), bireylerin aligveris ortamina yalniz gitmeleri
durumunda rasyonel olmayan bir alim karar1 verme ihtimallerinin arttigin1 belirtmektedir.
Undehil (2000:86; Aktaran: Odabasi ve Baris, 2005:259) yapmis oldugu c¢alismada
kadinlarin aligveris ortaminda gecirdikleri siireleri irdelemis ve ortamda gegirdikleri
stirelere dair su bulgulara ulasmistir:

e Baska bir kadin ile gelmis ise: 8dk 15sn

e (Cocuklari ile gelmis ise: 7dk 19sn

e Yalnmiz gelmis ise: 5dk 2sn

e Bir erkek ile gelmis ise: 4dk 41sn
Dolayistyla ortamda gecirilen zaman, harcanan miktar gibi konular aligveris ortamina

kiminle gidildigi ile oldukga ilintilidir denilebilir.

Ortamdaki uyaranlar sebebi ile kompulsif satin almaya maruz kalma olasiligi en
yiiksek iirtin grubunun ev-ofis gerecleri oldugu anlagilmaktadir. Katilimcilarin cevaplarina
istinaden bu {iriin grubuna dair aligveris ortamindaki renkler, kokular, ¢alan miizigin tiirii
ve sesinin yiiksekligi ile ortama varig siiresi gibi degiskenler etkili olabilmektedir

denilebilir.

Literatiirde de belirtildigi iizere depresyon, diirtii kontrol bozuklugu, dislanma,
kaygi bozuklugu, bagimlilik ve takinti (Valence vd., 1988; O’Guinn ve Faber, 1989;
Scherhon, 1990; Faber ve O’Guinn, 1992; Deserabo ve Edwards, 1996; Koran vd. , 2006)
gibi psikolojik faktorler de KSAD iizerinde onemli bir etkiye sahiptir. Ozellikle nitel
verilerin toplanmasi asamasinda katilimcilar depresyonun, KSAD icin yeterli bir
motivasyon saglayabildigine deginmislerdir. Bu bireyler, alisveris esnasinda davranisin
sonucuna degil, elde etmenin sagladigi haz ve desarj hissine odaklandiklarimi ifade
etmislerdir. Nitel olarak toplanan verilerde KSAD egilimi yiiksek bireylerin genel egilimi

aralarindan bir tanesinin verdigi su ifde ile oldukca ortiismektedir “Depresyon nedeni ile
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kontrolsiizce bir seyler aldigimda ¢ok pisman oluyorum. Genelde eve doéniince aklim
basima geliyor ve o anda bunu nasil iade edebilirim diye diisiinmeye baslyorum” (Erkek,
35, KSAD egilimi var). esasen Scherhorn (1990) da yaptig1 calismada benzer bir sonuca
ulagsmis olup tiiketicilerin olumsuz duygulardan ve ruh hallerinden uzaklasmak icin
aligverisi bir ara¢ olarak kullanabilmektedirler demektedir. Haz ve desarj hissinin ne zaman
son buldugu soruldugunda ise, satin aldiklar1 seye karsi ne kadar yiliksek bir istek
duyduklarina baglh olarak degisebildigini sdylemislerdir. Buna ek olarak, bazi katilimcilar
ise her zaman kotii his ve duygulardan kaginmak i¢in KSAD gostermediklerini; bazen de
mutlu olduklar1 anlarda daha da mutlu olmak i¢in bu tarz davranis sergilediklerini ifade
etmislerdir. Bu ifadede bulunan katilimcilar esasen mevcut haz diizeylerini daha da yukar1
cekmek i¢in caba gosterdiklerini ve sonrasinda KSAD gostermeleri sebebi ile yasadiklari
pismanlik-liziintii gibi olumsuz duygularin toplam hazdan daha az oldugunu; son tahlilde
kendi denklemleri ile yaptiklar1 fayda/maliyet analizinin ¢ok da verimsiz olmadigini
diisinmektedirler. Buna dair Roberts ve Pirog (2004), KSAD’n1 amaca yonelik bir
davranis  olarak tamimlamaktadirlar. Zira onlara gore KSAD, bireyin 0zsaygisini

yiikseltmekte ve bu da bireye 1yi gelmektedir.

Stipermarket trilinlerine dair kompulsif satin alma davranisi sergileme egilimi ise
biiyiik dl¢lide aligveris ortaminda bir promosyon olup olmadig: ile ilgili gériinmektedir.
Bilindigi iizere siipermarketlerde kolayda tiiketim mallarimin yogunlukla satilmasi, bu
tiriinlerin biiylik boliimiiniin oldukga kisa bir raf 6mrii olmasi1 sebebi ile stok devir hizinin
yiiksek olmasi tercih edilmektedir. Bu durum da ortamda pek ¢ok promosyonun ayni anda
uygulanmasina sebep olabilmektedir. Dolayisiyla promosyon konusunda pek ¢ok uyarana
maruz kalan tiiketicinin akli karisabilmekte ve bu akil karigikligi kompulsif satin alma
egilimi ile kesistiginde, sonu¢ rasyonel olmayan bir satin alma davranig1 olabilmektedir.
Bawa (1989), bu tiir magazalarda uygulanan promosyonlara tiiketicilerin dikkatini
cekebilmek ic¢in firmalarin yogun caba sarf ettigini ifade etmektedir. Chowdury (2009),
aligveriste en iyi karar1 verebilmek i¢in pek ¢ok alternatif belirleyen ve maksimize ediciler
olarak tanimlanan grubun bu tip cabalara ragmen diger alternatifleri de degerlendirmek
isteyecegini sOylemektedir. Dolayisiyla KSAD egilimli bireylerin maksimize edicilerden
ziyade yeterince iyiyi arayan tatminciler (Schwartz, 2002) arasindan ¢ikacagini diisiinmek

yerinde olacaktir.
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Her ne kadar yapilan analizlerde benlik algist kavrami1 KSAD iizerinde yiiksek bir
etkiye sahip ¢ikmamis olsa da durumsal faktorler i¢cin durum tersidir. Bu noktada
gergeklestirilen aracilik testleri gostermektedir ki; moda, elektronik, kozmetik-kisisel
bakim, spor, eglence-sanat ve slipermarket lriinleri ile ev ve ofis gereclerinin durumsal
faktorler ile KSAD iizerinde araci etkisi vardir. Baska bir ifade ile bazi iirlinler, ortam

degiskenleri ile etkileserek KSAD {izerinde sonu¢ dogurabilmektedir.

Durumsal faktorlerin alt boyutlarinin kompulsif satin alma davranisinin alt
boyutlar iizerindeki etkileri incelendiginde iki boyut haricinde kalan boyutlarin tamaminin
istatistiksel olarak anlamli etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Bu iki istisna; KSAD'nin
pismanlik alt boyutu ile durumsal faktorlerin alt boyutlar1 olan gosterisci tiiketim ve
tutundurma etkisi arasinda ortaya c¢ikmaktadir. Gosterisegi tiiketim sebebi ile kompulsif
satin alma davranigi sergileyen birey Roberts ve Pirog’un (2004: 63) da dedigi gibi belki de
Ozsaygisini yiikselten amaca yonelik bir davranis sergilemektedir. Dolayisiyla bunun
sonucunda amaca ulastigt i¢in pismanlhk duymasini gerektirecek bir durum da
kalmamaktadir. Tutundurma etkisinde ise nitel arastirmada elde edilen verilerden de
goriilecegi iizere indirim, bireyin kompulsif satin alma davranisi sergilemesinde motive
edici, davranis sonunda yasanan pigsmanhigi hafifletici bir etkiye sahiptir. Bu sebeple
tutundurmadan kaynaklanan KSAD, pismanlik alt boyutu ile anlamli bir iligki sergilemiyor

olabilir.

Son tahlilde yapilan bu ¢alisma ile esasen perakendecilerin aligveris ortamina dair
tasarimlarinda kullanmis olduklar1 renk, koku, miizik, 1s1 vb. unsurlarm KSAD egilimi
yiiksek bireyler iizerinde etkili oldugu; benlik algisinin KSAD iizerinde anlamli ama
oldukca diisiik bir etkiye sahip oldugu; demografik degiskenlerin KSAD {izerinde egitim
durumu degiskeni hari¢ farklilastigi; KSAD egilimli bireyler iizerinde bazi iirlinlerin
davranis1 tetikleyici etkisi oldugu anlasilmaktadir. KSAD egilimli bireylerin aligveris
ortaminda makul olmayan bir alim karar1 vermemeleri i¢in zafiyet duyduklari iiriinleri ve
algilarin1 karigtiran ortam degiskenlerini dogru teshis etmelerinde fayda vardir. Bu
teshislerine gore de kendilerini ileride pisman edecek, maddi ve manevi hayatlarini
olumsuz yonde etkileyecek davramiglardan bir nebze kagmmma imkanlar1 olacaktir.
Perakendeciler igin ise bu baglamda iki ayr1 yol haritasi goriillmektedir. Bunlardan birincisi,

kompulsif satin alma egilimi yiiksek bireyler igin fazlaca zafiyet gosterdikleri {iriinleri ve
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KSAD tetikleyici ortam degiskenlerini daha yogun kullanarak daha fazla gelir elde etmeyi
denemek; ikincisi ise olayim ahlaki boyutuna yonelerek bu tip bir davranista bulunmamak,
hatta ortamda bir takim uyari isaretlerine yer vererek KSAD egilimli tiiketicinin
magduriyetini asgariye indirebilecek tedbirleri almak olabilir. Gupta’nin da ifade ettigi gibi
pazarlama uygulayicilarinin bu konuda sosyal sorumluluk prensipleri ¢ergevesinde

davranmalari elbette ki daha dogru olacaktir (Gupta, 2013: 46)

Diger taraftan KSAD’nin iktisadi boyutunu da diisiinmekte fayda vardir. Zira
tiikketici ihtiyact olmayan bir {iriinii alarak daha fazla ihtiya¢ duyabilecegi baska bir {iriinii
almaktan vazgec¢mis olabilir. Bireyin vazge¢mis oldugu bu iiriin Maslow’un ihtiyaglar
hiyerarsisine gore tabana ne kadar yakin ise yasayacagi yoksunluk da o derece yiiksek
cikacaktir. Diger taraftan bireyin harcanabilir gelirini bu sekilde tiiketiyor olmasi sebebi ile
tasarruf ihtimali ortadan kalkmakta, bu sebeple de gelecekte yasanabilecek olasi biiyiik
ihtiyaglari icin maddi bir tedbiri kalmamaktadir.
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% Uygulayicilara Yonelik Tavsiyeler:

Calismanin icerisinde de belirtildigi {izere alisveris ortamina dair durumsal
faktorler biiyiikk Ol¢lide saticinin  kontroliindedir. Dolayisiyla hangi ortam
bileseninin, hangi potansiyel alict iizerinde ne tip bir etkiye sebep oldugunun
bilinebilmesi en ideal aligveris ortaminin satici tarafindan olusturulabilmesi adina

Onemlidir.

Bu noktada satis tarafinda s6z sahibi olanlarin 6niinde genel itibari ile {i¢
segenek vardir. Bunlardan birincisSi KSAD egilimi yiiksek bireylerin varligimni
gdzard1 ederek duyarsiz kalmak ve herhangi bir eylemde bulunmamaktir. Ikincisi,
KSAD egilimi yiiksek olan tiiketicilerin bu zafiyetlerini degerlendirmek {izere
ortam bilesenlerini manipiile etmektir. Boylece KSAD egilimi yiiksek bireyleri
daha fazla harcamaya tesvik etmek ilizere g¢evresel uyaranlara maruz birakarak
gelirlerini arttirma yoluna gidebilirler. Yalniz bu durumun etik olmayacagi asikardir.
Bu yolu kullanmay1 tercih edebilecek yoneticilerin bilmesi gereken bir husus daha
vardir. KSAD egilimli bireyler, bu davranig bozuklugu sebebi ile yapmis olduklari
aligveristen nihayetinde pisman olmakta, hatta aldiklari tirtinleri iade edebilmek igin
yollar aramaktadirlar. Kendisinden aligveris yapan kisileri pisman eden bir yapinin
uzun vadede bagsarili olma ihtimali yoktur, zira KSAD sebebi ile pismanlik yasayan
bireyler sonugta kendilerine bu pismanlhigi yasatan yerden uzak durarak ayni
duruma tekrar diismemek icin gereken tedbiri alacak, hatta bu pismanliklarini baska
insanlarla da paylasarak belki KSAD egilimli olmayan bireylerin de o aligveris

ortamindan imtina etmelerine sebep olabileceklerdir.

Nihayetinde higcbir satis organizasyonu insanlar1 kendilerinden aligveris
yapmaya pisman ederek mevcudiyetini siirdiirememistir. KSAD egilimli bireylerin
hangi {irlin gruplarma ve hangi ortam degigkenlerine ne oranda zaafi oldugu bu
calisma cercevesinde bir Ol¢lide ortaya konulmaya calisilmistir. Bu bilgilerin
aligveris ortami tasariminda dikkate alinmasi ile KSAD egilimi yiiksek olan
bireylerin korunmasi ahlaki olarak daha dogru olabilecegi gibi ayni zamanda

miisterilerinde her ne sebeple olursa olsun aligveris sonrasi pismanlik hissi
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yaratmayan bir oOrgiit olmak uzun vadede satis basarisinda anahtar bir rol

oynayacaktir.

Diger taraftan KSAD egilimi yiiksek olan bireylerin, KSAD
sergilemelerinin ardindan pisman olduklari, bu sebeple {irin iadesi kabul eden
yerlerden aligveris yapmaya daha sicak yaptiklar1 bilindiginden; uygulayicilar
miitemadiyen ayni tiiketici veya tiiketicilerden gelen iirlin iadesi vakalarini sikayet
olarak ele alirken, bu bireylerin KSAD egilimlerinin yiliksek olabilecegini ve

aslinda iiriinlerinde bir sorun olmama ihtimalinin de bulundugunu bilmelidirler.

KSAD ile ilgili yapilacaklar konusunda yol ayriminda olan her ne kadar
ozel sektor uygulayicilart olsa da kaygilanmasi gerekenin kamu iradesi oldugunu
belirtmek gerekir. Zira toplumda olduk¢a 6nemli oranda bir kitleyi kapsayan bir
davranis bozuklugu olan KSAD’nin toplumsal sonuglar dogurmasi da kaginilmazdir.
Dolayisiyla kamuda uygulayict konumunda bulunan kisilerin de bu konu ile ilgili
alimmas1 gereken makro diizeydeki tedbirlere dair bir planlama ve uygulama
icerisinde olmalar1 gerekmektedir. Bu hususta aile hekimliklerine bilgilendirici afis,
brosiir ve benzeri materyaller gonderilerek en alt basamak saglik hizmetinden
baslayip bunu her tiirlii kamu kurumuna yayabilir, hatta kamu spotlar ile kitle
iletisim araglar1 vasitasi ile daha genis bir kitleye yayarak farkindalik yaratabilir ve

olasi yikici etkilerini azaltmak iizere tedbir alinabilir.
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% Arastirmacilara Yonelik Oneriler:

Gelecekte KSAD iizerine yapilacak teorik arastirmalarda bu tez ¢alismasindan

da istifade edilebilecegi degerlendirilmektedir. Buradan hareketle gelecekte

yapilmast muhtemel c¢alismalara yonelik olarak KSAD ile asagida verilen

degiskenlerin bir arada ele alinmasinda fayda olabilecegi diistiniilmektedir:

>

vV V.V V V V V V VY

Uriin ambalaji etkisi,

Marka etkisi,

Sembolik tiiketim,

Dogum giinii, anneler giinii, yeni y1l vb 6zel giinlerin etkisi,

Kiiltiir,

Kisilik,

Benlik saygisi,

Obezite,

Internet magazacilig,

KSAD sonrasi duygu durumu (Ornegin: pismanligin diizeyi ve alman iiriine
Odenen bedel gibi)

KSAD egilimi yiiksek tespit edilen Ozellikle 20’li yaglarinda olan bir
kitlenin yillar i¢inde egilimlerinde bir farklilasma olup olmadiginin
arastirilmasi,

Ulke igerisinde farkli etnik gruplar arasi farkliliklarn KSAD yonelik
durumlarinin arastirilmast,

Yurt disinda yasayan Tiirkler ile Tiirkiye’de yerlesik olarak yasayan Tiirkler
arasinda KSAD ozelinde bir farklilasmanin olup olmadiginin arastirilmasi.
Mevcut c¢alisma, nihayetinde {irin odakli olup konunun hizmet 6zelinde de

irdelenmesinde fayda olacag: diisiiniilmektedir.

Bu konularin da irdelenmesi KSAD kavraminin derinliginin ve genisliginin

daha iyi anlagilmasina, her ne kadar halihazirda bir tedavisi olmadig bilinse de bir

tedavi, korunma veya kacinma yoOnteminin ortaya koyulabilmesine zaman

icerisinde yardimci olabilecektir. Boylelikle KSAD’nin bireysel, ailevi, sosyal,

maddi ve daha pek ¢ok farkli pencereden ele alinabilecek yikici etkisinin Oniine

gecilebilir.
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KSAD egilimi yiiksek bireylerin toplumun yaklasik olarak %10’una tekabiil
eden bir kitle oldugu dikkate alindiginda, boylesi biiylik bir grubun sadece kendi
finansal kaynaklarini tiikettigini diisiinmek dogru degildir. Bilindigi gibi bu
bireyler yasadiklari 6deme zorluklarini ailelerine de yansitmaktadirlar. Bu sekilde
ele alindiginda toplumsal olarak bir sorunun varligi da muhakkaktir. Haliyle
konuya dair psikolojik ve ekonomik boyutlarin yani sira sosyolojik boyutlarin da

ortaya konulmasinda fayda olacag diisiiniilmektedir.

Buna ek olarak, ihtiya¢ dis1 alinan her {irlin ayn1 zamanda ¢evresel bir
maliyet de olusturmaktadir. Uriiniin iiretilmesinde kullanilan her tiirlii kaynak da
tilkenmekte, tiikenirken de ne yazik ki faydali bir amaca hizmet edememekte ve
hatta dogaya zarar verebilmektedir. Bu sebeple KSAD’nin siirdiiriilebilirlik, yesil
pazarlama, ckoloji ve benzeri bagliklarin altinda da incelenmesi, makro

sonuclarinin irdelenmesi ve ortaya konulabilmesi adina faydali olabilecektir.
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EK-1 ANKET FORMU

Cinsiyetiniz

Kadmn ( )

Erkek ()

Medeni Durumunuz |Evli ( )

Bekar ( )

Yasiniz

Egitim Durumunuz

Ortalama Ayhk Net Geliriniz

[lkokul terk

1603 TL veya daha az

Tlkokul

1604-2600 TL arasinda

Ortaokul

2601-3600 TL arasinda

Lise

3601-4600 TL arasinda

On Lisans

4601-5600 TL arasinda

Lisans

5601-6600 TL arasinda

Yiiksek Lisans

6601-7600 TL arasinda

Doktora

7601-8600 TL arasinda

8601-9600 TL arasinda

9601 TL veya daha
yiiksek
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Asagida bir takim iiriin gruplar1 tanimlanmistir. Bunlara dair ihtiyacimiz olmasa dahi
nedensizce satin alma sikh@imz liitfen belirtiniz. Diger secenegi, listede olmayan herhangi
bir iiriin veya iiriin grubunu ifade etmek icin verilmistir. Bahsi gectigi sekli ile kontrolsiiz bir
satin alma durumunu hi¢ yasamiyorsamz iiriin grubunun “5” numaral siitununu
isaretleyiniz. (Her bir satir icin isaretleme yapmay liitfen unutmayimz)

1: Cok sik/ 2: Sikhikla/ 3: Bazen/ 4: Nadiren / 5: Asla

Moda (kiyafet, aksesuar vb.)

Elektronik (cep telefonu, bilgisayar, beyaz esya vb.)

Kozmetik, Kisisel Bakim
Bebek, Anne (bebek beslenme, bebek bezi, bebek mobilyasi vb.)

Ev ve Ofis Geregleri (mobilya, dekorasyon, ofis-ev tekstili vb.)

Bahge arag geregleri (tirmik, ¢im bigme makinesi, bitki tohumu
vb.)

Spor tirtinleri (bisiklet, forma, sporcu besini, av malzemeleri vb.)

Hobi (kitap, konsol-pc oyunlari, oyuncak vb.)

Eglence ve Sanat (miizik aletleri, albiimler, filmler vb.)

Otomobil (her tiirlii araba, motosiklet, arazi araci vb.)

Stipermarket tirtinleri (yiyecek, igecek, temizlik tiriinleri vb.)

Diger
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Asagidaki sorulan liitfen “1: Kesinlikle Katihyorum/ 2:Katilhyorum/ 3:Kararsizim/

4:Katilmiyorum/ 5:Kesinlikle Katilmiyorum” olacak sekilde doldurunuz.

No Sorular 11213

Ay sonu geldiginde param artmigsa, bunu

1 [harcamak zorunda oldugumu hissederim.

Etrafimdaki insanlar parami nasil

harcadigimi bilselerdi dehsete diiserlerdi.

Odeyemeyecegimi bildigim halde satin aldigim seyler oldu.

Odeyemeyecegimi bildigim halde kredi kartimdan aligveris yaptim.

Kendimi daha iyi hissetmek i¢in kendime bir seyler aldim.

Aligverise gitmedigim giinlerde kaygili veya asabi hissederim.

~N| o o B W N

Kredi kartlarim i¢in sadece minimum 6demelerimi yapabiliyorum.

Param veya zamanim olmasa bile para harcamak ve

oo

aligveris yapmak igin tahrik olmus hissediyorum.

9 [Bazen ¢ildirmis gibi satin alirim.

Aligveris cilginligina kapildigimda
10 [kendimi yiikselmis (daha iyi) hissederim.

11 [Higbir seye ihtiyacim olmamasina ragmen bir seyler aldigim olur.

Sinirli, depresif veya mutsuz oldugum donemlerde

12 | aligveris ¢ilginligina kapilirim.

13 | ihtiyacim olmayan ve kullanmayacagim seyler aldigim olur.

14 [ Bazen kendimi aligveris yapmak zorunda hissederim.

15 [ Aligveris yapmaktan pek az veya hi¢ keyif alamiyorum.

16 [ Aligverise gitmekten nefret ederim.

Harcama aligkanliklarimla ilgili endiselenmeme

17 [ragmen hala aligverise gidip para harciyorum.

18 [ Paramin yetmeyecegini bildigim halde bir seyler alirim.

19 [ Aligveris cilginligina kapildigimda kendimi kaygili hissederim.

Aligveris ¢ilgimligina kapildiktan sonra

20 | suglu veya utanmis hissederim.
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Asagidaki sorulan liitfen “1: Kesinlikle Katihyorum/ 2:Katihyorum/ 3:Kararsizim/

4:Katilmiyorum/ 5:Kesinlikle Katilmiyorum” olacak sekilde doldurunuz.

Piyasaya yeni siiriilen iirlinlere ihtiyacim olsun veya olmasin
1 | herkesten 6nce sahip olmak isterim.

Aligveris yaptigim yerlerin {iriin iadesini kabul edip etmemesi
2 | benim i¢in ¢ok 6nemli bir konudur.

Bulundugum bir magazada ihtiyacim olmayan bir {iriinle ilgili
3 |satis indirimi varsa, bu iiriinii alma ihtimalim artar.

Bulundugum bir magazada kampanyali satis varsa ihtiyacim
4 | olmayan bir seyi alma ihtimalim artar.

Oyle bir an gelir ki, sirf yanimda bulunan kisiler tarafindan takdir
5 |edilebilmek i¢in ihtiyacim olmayan bir sey satin alabilirim.

Beni kontrolsiizce ihtiyacim olmayan seyleri almaya
iten sebeplerden birisinin de diger insanlara
6 | gosteris yapmay1 istemem oldugunu diisiiniiyorum.

Aligveris ortamina ailemden birileri ile gitti§imde kontrolsiizce
7 |ihtiyacim olmayan bir seyi alma olasiligim azalir.

Aligveris ortamina arkadas ¢evremden birileri ile gittigimde
8 | kontrolsiizce ihtiyacim olmayan bir seyi alma olasilifim azalir.

Aligveris ortamina yalniz gittig§imde kontrolsiizce
9 |ihtiyacim olmayan bir seyi alma olasiligim azalir,

Aligveris ortamina gitmem uzun zamana mal olduysa kontrolsiizce
10 | ihtiyacim olmayan bir seyi alma olasiligim artar.

Aligveris ortaminin kalabalik olmasi dikkatimi dagitir ve
11 | bu sebeple kontrolsiizce ihtiyacim olmayan bir sey satin alabilirim.

Aligveris ortaminda satig elemaninin etkisi ile ihtiyacim
12 | olmayan bir seyi satin alma olasiligim artar.

Aligveris ortaminda ¢alan miizigin ses yiliksekligi dikkatimi
13 | dagitabilir ve ihtiyacim olmayan bir seyi satin alabilirim.

Aligveris ortaminda ¢alan miizigin tiiri dikkatimi dagitabilir ve
14 | ihtiyacim olmayan bir seyi satin alabilirim.

Aligveris ortaminin tasariminda kullanilan renkler dikkatimi dagitabilir
15 | ve ihtiyacim olmayan bir seyi satin alabilirim.

Aligveris ortaminda kullanilan kokular dikkatimi dagitabilir
16 | ve ihtiyacim olmayan bir seyi satin alabilirim.

Aligveris ortaminin sicakliginin yiiksek olmasi dikkatimi dagitabilir
17 | ve ihtiyacim olmayan bir seyi satin alabilirim.

Aligveris ortaminin sicakliginin diisiik olmasi dikkatimi dagitabilir
18 | ve ihtiyacim olmayan bir seyi satin alabilirim.
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Asagidaki sorulan liitfen “1: Kesinlikle Katihyorum/ 2:Katihyorum/ 3:Kararsizim/

4:Katilmiyorum/ 5:Kesinlikle Katilmiyorum” olacak sekilde doldurunuz

No Sorular 112|314

I | Cocuklarima kendilerini tanimalarini 6gretirim

2 | Cocuklarima kendi potansiyellerini gelistirmelerini 6gretirim

Hayattaki en odnemli seyin kendime karsi

3
diiriist olmak oldugunu digtintiriim
4 | Kendim igin bir seyler yapmak beni mutlu eder
5 | Kendimi kendine yeten bir birey olarak gdriiriim
& Onurun, kendime kars: diirtist olmakla
elde edilebilecegini diistiniiriim
= Kendimle ilgili en ¢ok dnemsedigim sey,
kendimle olan iliskimdir.
% Bir kisi, gorev i¢in gereken sorumluluklarini alirsa
o kisiyi kurum ig¢in iyi bir ¢alisan olarak kabul ederim.
8 Onemli bir kisisel karar almam gerektiginde, kendime;
en ¢ok ne yapmak istedigimi sorarim
16 Bir konsere gittigim zaman, miizikten kisisel olarak

keyif aldigim hissederim

11 | Cocuklarima arkadaslarina kars ilgili olmalarini 6gretirim

5 Cocuklarima arkadaslarinin gereksinimlerine
karsi duyarli olmalarini dgretirim

13 | Kendimi iyi bir arkadas olarak goriiriim

id Onurun, kigisel iligkilerimin oldugu insanlara kars1
diirtist olmakla elde edilebilecegini diistiniiriim

Benim i¢in énemli olan kisiler i¢in bir seyler

yapmak beni mutlu eder

Bir kisi meslektaslariyla iyi geginirse o kisiyi

kurum ig¢in iyi bir ¢alisan olarak kabul ederim

Bir kisi meslektaslariyla isbirligi i¢inde ¢alisirsa o kisiyi

kurum i¢in iyi bir ¢alisan olarak kabul ederim

Benim i¢gin 6nemli olan kisilerle iyi iliskilere sahip olmanin,

hayattaki en 6nemli sey oldugunu diistintirim

Onemli bir kisisel karar almam gerektiginde,

bu konuyu en yakin arkadasimla konusurum

56 Kendimle ilgili en ¢ok 6nemsedigim sey,
bir kisiyle olan duygusal iliskimdir

- Bir konsere gittigim zaman, eger arkadaslarim
konserden keyif aliyorsa, keyif aldigim hissederim

22 | Cocuklarima ait olduklar1 gruba sadik olmalarini $gretirim

23 | Kendimi grubumun iyi bir iiyesi olarak gdriiriim

Onurun, akrabalar, ¢aligma grubu, dini yada sosyal
24 | gruplar gibi i¢cinde yer aldigim gruplara kars1

diiriist olmakla elde edilebilecegini diigtiniliriim

25 | Bir kisi i¢inde bulundugu o6rgiitiin gelisimi igin ¢alisirsa o
kisiyi kurum i¢in iyi bir ¢alisan olarak kabul ederim

- Onemli bir kisisel karar almam gerektiginde,
bu konuyu ailemle konugurum

- Onemli bir kisisel karar almam gerektiginde,
bu konuyu akrabalarimla konusurum

Hayattaki en 6nemli seyin grubumun
28 | (okulum, dinen bagh oldugum topluluk, kuliibiim, komsularim vb)

refahini arttirmak i¢in ¢alismak oldugunu diistintirim

29 | Grubum igin bir seyler yapmak beni mutlu eder

56 Bir konsere gittigim zaman, grubun pargasi
olmaktan dolay:1 kendimi iyi hissederim

i Kendimle ilgili en ¢ok 6nemsedigim sey,

arkadas grubumla olan iliskilerimdir
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EK-2 YARI YAPILANDIRILMIS GORUSMELERDE SORULAN GENEL
SORULAR

Kompulsif Satin Alma Davranisi

- Kendinizi depresif hissettiginizde kontrolsiizce aligveris yapip ihtiyaciniz olmayan
seyler alir ve sonrasinda pisman olur musunuz?

- Kendinizi diger insanlar tarafindan dislanmis hissettiginizde kontrolsiizce aligveris
yapip ihtiyaciniz olmayan seyler alir ve sonra pisman olur musunuz?

- Basinizdan gegen kotii bir olaydan sonra, o olayin etkisinden kurtulmak igin
kontrolsiizce aligveris yapip ihtiyaciniz olmayan seyler alir ve sonra pisman olur
musunuz?

- Kontrolsiizce aligveris yapip da ihtiyaciniz olmayan bir takim seyler satin almaniz
yiiziinden aileniz ve ¢evreniz ile iliskileriniz bozuluyor mu?

- Kontrolsiizce aligveris yapiyorsaniz, bu alisverislerinizi finanse edecek parasal giice
sahip misiniz?

- Kontrolsiizce ihtiyaciniz olmayan seyler alirken psikolojik bir rahatlama yasar
misimniz?

- Baska insanlara gosteris yapmak i¢in kontrolsiizce bir seyler aldiginiz oluyor mu?

- Piyasaya yeni siiriilen tirtinlere ihtiyaciniz olmasa dahi herkesten 6nce sahip olmak
istiyor musunuz?

- Alisveris yaptiginiz yerlerin iiriin iadesi alip almamas1 konusuna dikkat ediyor
musunuz?

- Satis indirimine denk gelmeniz durumunda ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma
ihtimaliniz artar m?

- Satis kampanyasina denk gelmeniz durumunda ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma
ihtimaliniz artar m1?

- I¢inde bulundugunuz bir takim olumsuz duygulardan kaginmak igin ihtiyaciniz
olmayan seyleri suursuzca aliyor musunuz?

- Yaninizda bulunan kisilerden taktir alabilmek i¢in ihtiyaciniz olmayan bir seyler
aldiginiz oluyor mu?

- Ihtiyacimiz olmayan seyleri almaktan kendinizi alikoyamadiginiz icin borg yiikiiniiz
de artiyor mu?

- Kontrolsiizce ve ihtiyaciniz olmadigi halde en sik satin aldiginiz tiriinler nelerdir?

- Kontrolsiizce ve ihtiyaciniz olmadigi halde bir seyler satin almadan 6nceki ruh
halinizi tanimlamanizi istesem ne derdiniz?

Durumsal Faktorler

- Alisveris ortamina ailenizden birileri ile gittiginizde kontrolsiizce ihtiyaciniz olmayan
bir seyi alma olasiliginiz artar mi, azalir mi1?

- Alisveris ortamina arkadas ¢evrenizden birileri ile gittiginizde kontrolsiizce
ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma olasiliginiz artar mi, azalir mi1?

- Alisveris ortamina yalniz gittiginizde kontrolsiizce ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma
olasiliginiz artar mi, azalir m1?

- Alisveris ortamina gitmeniz uzun zamana mal olduysa kontrolsiizce ihtiyaciniz
olmayan bir seyi alma olasiliginiz artar mi, azalir nm?

- Alsveris ortaminin kalabalik olmasi dikkatinizi dagitir mi1? Bu durum kontrolsiizce
ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma olasiliginizi arttirir mi, azaltir mi?

- Alisveris ortaminda sizinle iletisim kuran satis elemanin etkisi ile ihtiyaciniz olmayan
bir seyler aldiginiz oluyor mu?

- Alisveris ortaminda ¢alan miizigin sesinin yiiksekligi dikkatinizi dagitir mi1? Bu
durum kontrolsiizce ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma olasiliginiz: arttirir mi, azaltir
m1?

- Alisveris ortaminda ¢alan miizigin tiirii dikkatinizi dagitir m1? Bu durum kontrolsiizce

ihtivaciniz olmavan bir sevi alma olasiligimizi arttirir mi1, azaltir nu? .
- Alisveris ortaminda kullanilan renkler dikkatinizi dagitir mi1? Bu durum kontrolsiizce

ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma olasiliginizi arttirir mi, azaltir mi?

- Alsveris ortaminda kullanilan kokular dikkatinizi dagitir mi1? Bu durum kontrolsiizce
ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma olasiliginizi arttirir mi, azaltir mi?

- Alisveris ortaminda sicakligin normalden diisiik veya yiiksek olmasi dikkatinizi
dagitir m1? Bu durum kontrolsiizce ihtiyaciniz olmayan bir seyi alma olasiliginizi
arttirir mi, azaltir mi?
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