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OZET

BELIRSIZLIGE TAHAMMULSUZLUGUN
KOMPULSIF SATIN ALMA DAVRANISINA ETKISi VE
COVIiD-19 KORKUSUNUN DUZENLEYICi ROLU

ARCAGOK, Yaprak
Yiiksek Lisans Tezi, Isletme ABD
Tez Danismani: Dog. Dr. Mehmet AYTEKIN
Haziran 2022, 107 Sayfa

Her gecen giin degisen diinya diizeni sistemi kars1 koyulamaz bir ¢arkin i¢ine sokmus,
yikict neticeleri olan bazi olaylar toplumlarin ve bireylerin yasantilarinin major bir
sekilde degigsmesine sebebiyet vermistir. Bunlardan biri olan Covid-19 pandemisi
hastaligin bilinmezligi yoniiyle bireyler {izerinde kars1 koyulamaz bir kaygi, endise ve
korku durumu yaratmistir. Baz1 bireyler bu tramvatik siireglerle basa ¢ikmak igin
kompulsif satin alma davranis1 gibi mekanizmalara yonelme egilimindedirler. Covid-
19 pandemi siireci gibi yiiksek bir belirsizlik durumunun yasandigi anlarda bu
mekanizmaya adapte olmak kisa bir siire i¢in bireye psikolojik bir rahatlama saglasa
da uzun vadede yikic1 ve geri doniilemez sonuglar yaratabilmektedir. Pandemi siiresi
boyunca bireylerin sergiledikleri tutumlar pazarlama ve psikoloji perspektifinden
tahlil edilmeye c¢alisilmaktadir. Bu arastirmada da belirsizlige tahammiilsiizligiin
kompulsif satin alma davranigina etkisi ve Covid-19 korkusunun diizenleyici roliiniin
olup olmadigini tespit etmek amaglanmigtir. Bu calismada Tiirkiye genelindeki 18 yas
tizeri tiiketicilerden elde edilen veriler dogrultusunda analiz gergeklestirilmistir. Elde
edilen veriler Yapisal Esitlik Modeli (YEM) kurularak analiz edilmistir. Yapilan
analizler sonucunda belirsizlige tahammiilsiizliigiin ilk boyutu olan ileriye doniik
kayginin kompulsif satin alma davranigina pozitif yonde etki ettigi goriilmiistiir.
Belirsizlige tahammiilsiizliiglin bir diger boyutu olan engelleyici kaygininda
kompulsif satin alma davranisina pozitif yonde etkisinin oldugu goézlemlenmistir.
Ayrica ileriye doniik kayginin kompulsif satin alma davranigina etkisinde Covid-19
korkusunun diizenleyici rolii oldugu tespit edilmistir. Engelleyici kayginin kompulsif
satin alma davranisina etkisinde ise Covid-19 korkusunun diizenleyici rolii olmadigi
tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Belirsizlige tahammiilsiizliik, tiiketici davranisi, kompulsif satin
alma davranisi, Covid-19 korkusu
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ABSTRACT

THE EFFECT OF UNCERTAINTY TOLERANCE
ON COMPULSORY PURCHASE BEHAVIOR AND THE REGULATORY
ROLE OF COVID-19 FEAR

ARCAGOK, Yaprak
Master's Thesis, Business Administration ABD
Thesis Supervisor: Assoc. Dr. Mehmet AYTEKIN
June 2022, 107 Pages

The world order, which is changing day by day, has put the system in an irresistible
wheel and these events, which have devastating consequences, have caused a great
change in the lives of societies and individuals. One of them, the Covid-19 pandemic,
has created an intolerable state of anxiety, anxiety and fear in individuals in terms of
not knowing the disease. Some individuals tend to turn to mechanisms such as
compulsive buying behavior to cope with these traumatic processes. Although
adapting to this mechanism in moments of high uncertainty, such as the Covid-19
pandemic process, provides psychological relief to the individual for a short time, it
can create devastating and irreversible results in the long run. The attitudes of
individuals during the pandemic are tried to be analyzed from the perspective of
marketing and psychology. In this study, it was aimed to determine the effect of
intolerance of uncertainty on compulsive buying behavior and whether the fear of
Covid-19 has a regulatory role. In this study, analysis was carried out in line with the
data obtained from consumers over the age of 18 throughout Turkey. The obtained
data were analyzed by establishing the Structural Equation Model (SEM). As a result
of the analyzes made, it was seen that forward-looking anxiety, which is the first
dimension of intolerance to uncertainty, has a positive effect on compulsive buying
behavior. It has been observed that inhibitory anxiety, which is another dimension of
intolerance of uncertainty, has a positive effect on compulsive buying behavior. In
addition, it has been determined that fear of Covid-19 has a regulative role in the effect
of prospective anxiety on compulsive buying behavior. It has been determined that
fear of Covid-19 does not have a regulatory role in the effect of inhibitory anxiety on
compulsive buying behavior.

Keywords: Intolerance of uncertainty, consumer behavior, compulsive buying
behavior, fear of Covid-19
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GIRIS

A. Arastirmanin Konusu ve Amaci

Tiiketici davranislart her gegen giin degismekte ve kendi igerisinde rolatif
anlamlar tagimaktadir. Degisen yeni diinya diizeninin unsurlari, tiikketici daha zorlayici
satin almaya tesvik etmektedir. Yeni diinya diizenini adeta bastan yazan ve diinyay1
etkisi altina alan Covid- 19, tiiketici kavrami ve tiikketim davranislar1 {izerinde major
degisimlere sebep olmustur. Belirsiz bir sosyal yasam, ekonomik sorunlar,
yonetimdeki aksakliklar, gelecegin bize neler getirecegini bilmeme endisesi bireylerin
tiiketime dair biitiin algilarini degistirmistir.

Giliniimiliz sartlarinda ekonomik ve sosyal agidan refah seviyesinin diigmesi
sonucu bireylerin hayatlarini idame etmekte zorlanmasi ve kisisel bor¢lanmalarin artig
gostermesi ile kendini belli etmistir. Kisisel bor¢lanmalarin en 6nemli nedenleri
arasinda gosterilen kompulsif satin alma davranisi bireylerin isteklerine ve arzularina
karst1 koyamadiklar1 bir tiiketim davramisidir. Kompulsif satin alma davranisi
glinlimiizde tiiketici davranisi arastirmalari arasinda son derece artan bir ilgiye sahiptir.
Tiiketim ihtiyaglarimizi karsilamamiz i¢in yaptigimiz bir davranis olmasinin yan sira,
icinde bulundugumuz kosullardan &tiirii sergiledigimiz zorlayici bir satin alma
davranigi olarak da karsimiza c¢ikmaktadir. Kompulsif satin alma davranisi
sergilemeye meyilli olan tiiketiciler yasadiklar1 anksiyete ve depresyon halinden kisa
stirede olsa uzaklasarak rahatlama hissine kavusmaktadir. Asir1 ve tekrarlayan satin
alma tarzinin patolojik yonii psikolojik problemlere yanit olarak geligir. Tiiketimin
plansiz, kompulsif ve hedonik yapisinin temelinde yatan problemin aslinda psikolojik
olmas1 problemi daha karmasik bir yapiya doniistiirmektedir. K&tii sonuglart olan
olagan dis1 olay ve durumlar bireylerin psikolojik durumlarina tahmin ettigimizden

cok daha fazla zarar verebilir.
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Aralik 2019°da Cin’den biitiin diinyaya yayilan Covid-19 pandemisi basta saglik
olmak tizere global capta topluluklar1 ekonomik, egitimsel, siyasi bir ¢ikmaza
stirtiklerken bireysel bazda bakildiginda ise Covid-19 korkusu olarak yasamlara niifuz
ettigi goriilmiistiir. Bu baglamda her bakimdan belirsiz bir ortam etkisi altinda kalan
tiiketicilerin daha kisitlayict bir yagama siirtiklenmesi kompulsif satin alma davranisi
sergilemelerinde ¢ok biiytiik bir rol oynamistir. Mevcut ¢alismalar psikolojik etkenlerin
kompulsif satin alma davranisini tetiklemede son derece 6nemli bir araci rol
istlendigini ortaya koysada, bu degiskenlerin altinda yatan ve farkli tiiketici
demografik gruplarin arasinda katalizor gorevi goren diger araci diizeneklerin ne

Olcilide degisiklik gosterdiginin belirlenmesi gerekmektedir.

Bu ¢alismanin amaci ise belirsizlige tahammiilsiizliigiin kompulsif satin alma
davranis1 {izerindeki etkisini incelemek ve Covid-19 korkusunun aracilik roliiniin
varligint saptamaktir. Bu olumsuz cergeve icerisinde pazarlama alaninda tiiketici
olarak var olan bireylerin tiikketim davraniglarindaki zorlayiciliginin psikolojik boyutu
ele alinmustir.

Bu ¢alisma toplamda 5 boliimden olusmaktadir. 11k olarak birinci béliim olan
giris boliimiinde yapilan c¢aligmaya yonelik bilgilere yer verilmis sonrasinda
arastirmanin amaci, aragtirmanin problemi, arastirmanin sayiltilari, arastirmanin
sinirhiliklari, arastirmanin 6rneklemi ve evreni son olarak arastirmanin tanimlari
aciklanmistir. Tkinci boliimde ise arastirmamizin kavramsal cercevesi literatiir
boyutunda ele almmustir. Uciincii béliimde; arastirmamizin teorik modeline,
arastirmamizin hipotezlerine, arastirmamizin veri toplama yontemine ve 6rneklem
biiyiikliigiine, analizlerine yonelik bilgilere yer verilmistir. Dordiincii boliimde
arastirma dahilinde elde ettigimiz verilerin analizi ile elde edilen bulgulara yer
verilmigtir. Dordiincii boliim dahilinde ilk olarak demografik 6zelliklere yonelik elde
edilen bulgulara ait frekans sonuglarina, aragtirma dahilinde test edilen hipotezlere
yonelik analizi yapilan Yapisal Esitlik Modeli (YEM) sonuglarina yer verilmistir.
Arastirmamizin besinci boliimi olan sonu¢ kisminda ise aragtirmaya yonelik analiz
edilen hipotezlerle ilgili sonuglara ve degerlendirmelere yer verilmistir. Elde edilen

sonugclar literatiir boyutunda ele alinmistir.



B. Arastirmanin Problemi

Bu arastirmanin ana problemi, bireylerin zorlayict satin alma davranisi
icerisindeki hallerinin belirsizliklerle dolu bir siliregte nasil sekil alacaginin
bilinememesi ve insanlarin salgin sirasinda yasadiklari korkunun bu iki degiskeni nasil

yordayacaginin bilinmezligiyle ilgilidir.
Bu arastirmanin amaci kapsaminda ¢6zlim aranan diger sorunlar asagida verilmistir.

1) Ileriye doniik kaygini kompulsif satin alma davramsina etkisi var midir?

2) Engelleyici kayginin kompulsif satin alma davranisina etkisi var midir?

3) lleriye doniik kayginin kompulsif satin alma davranisina etkisinde Covid-19
korkusunun diizenleyici roli var midir?

4) Engelleyici kayginin kompulsif satin alma davranisina etkisinde Covid-19
korkusunun diizenleyici rolii var midir?

C. Sayiltilar

Bu calisma ile ilgili sayiltilar (varsayimlar) asagida maddeler seklinde

verilmistir:

1) Belirsizlige tahammiilsiizliigiin kompulsif satin alma davranisina etkisi ve Covid-

19 korkusunun diizenleyici roliiniin 6l¢mesi i¢in yoneltilen sorularin bu degiskenleri
Olctligli varsayilmistir.

2) Katilimeilarin anket sorularin1 samimi ve dogru bir sekilde cevapladiglr var
say1lmistir.

3) Arastirma 6rnekleminin evreni temsil ettigi varsayilmaktadir.

D. Simirhhiklar
1) Arastirma konusu ve amaciyla sinirlidir. Arastirmaya yonelik yapilan analizler ve
yorumlar elde edilen veriler kapsaminda yapilmistir.
2) Bu arastirma Tiirkiye simnirlar1 igerisinde yasayan bireylerin katilimiyla
gerceklesmistir. Yapilan anket genel tiiketicileri kapsamaktadir.
3) Bu arastirma Covid -19 pandemisi siirecinde Kasim 2021- Subat 2022 tarihleri

arasindaki zaman dilimiyle sinirlidir.



E. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmanin evrenini, Tirkiye’de yasayan 18 yas lizeri tiim tiiketicileri
kapsamaktadir. Aragtirmada 6rneklem alma yontemi kolayda 6rneklem olup 6rneklem
ana kiitlenin tamamini i¢ine alir. 5’11 likert tipi 6lgek kullanilmistir. Arastirmada anket
formu Tiirkiye’de yasayan tiiketicilere yapilmistir. Yiiz ylize goriisme ve e-mail
yoluyla anket katilimlar1 saglanmaya calisilmistir. Bu ¢aligmada 144 anket yiiz yiize
gorlisme neticesinde elde edilirken, 257 ankete ise e-mail yoluyla ulasilmistir. Bu

sekilde 411 anket {izerinden analiz yapilmistir.

E = 0.05 ve a = 0.05 diizeylerine gore calismanin 6rneklem biyikligi
hesaplanmistir. Ana kiitlenin standart sapmasini ve varyansini bilmek imkansizdir.
Bununla birlikte tahmin edilmesi gerekmektedir. Bu nedenle tahmini oranin
hesaplanmas1 daha anlamli ve daha basittir. Oran hakkinda bilgi olmamasina ragmen
n(1-m)’ nin en giiclii oldugu (0,5*%0,05= 0,25) degeri baz alinabilir. Formiildeki "e"
degeri, kabul edilebilir hata araliginin gercek deger veya orantili deger ile dogru
orantili oldugunu gosterir. Z degeri, hedeflenen giiven sinirinin standart sapmasini

temsil eder (Okumus, 2005:115).

Nz’pq

(N - 1)+ z22pq

N: Hedef kitledeki 18 yas iizeri tiiketici sayis1 (60,863,705)
n: Ornekleme aliacak birey sayisi
p: Incelenen olayn gériiliis siklig1 (gergeklesme olasiligr) (0,5)

q: Incelenen olayin goriilmeyis siklig1 (gerceklesmeme olasiligr) (0,5)

z: Belirli bir giiven diizeyine karsilik gelen standart normal dagilim degeri (1.96)

d: Olayin goriiliis sikligina gore kabul edilen & 6rnekleme hatasidir. (0,05)

Bu denkleme gore;

60,863,705% (1,96)2 * 0,5 x 0,5

0,052(60.863,705— 1) + 1,962 * 0,5 0,5 384




F. Tammlar

Kompulsif satin alma: Tiketicinin, genellikle stres ve kaygi gibi olumsuz
duygular1 azaltmak amaciyla, alisveris yapmak ic¢in ¢ok giiclii, kontrol edilemeyen,
kronik hale gelen ve tekrarlayan bir diirtiiye sahip olmasinin s6z konusu oldugu satin

alma seklidir (Edwards, 1993).

Belirsizlige tahammiilsiizliik: Bireylerin ger¢eklesme ihtimalini gézetmeksizin
negatif bir durumun meydana gelme olasiligin1 kabul edilmez olarak goriip kendini

endise ve kaygi egilimi icerisinde hissetmesidir (Cartelon vd., 2007).

Covid-19 korkusu: Korku insan hayatini tehdit eden uyaricilarin aniden ortaya
cikmasiyla goriilen ve tehlikeli durumlara karsi verilen hos olmayan duygusal bir
reaksiyon olarak tanimlanmistir (Apaydin, 2016). Tiim diinyay1 etkisi altina alan
Covid-19 pandemisi vaka sayilarinin artist ve 6liim oranlarinin yiiksekligi sebebi ile
bireylerde kendisini ya da yakinlarin1 kaybedecegi korkusu, virlis tasiyicisi olma
korkusu, saglik kuruluslarina ulasamama korkusu, aligveris yapamama korkusu vb.

korkular1 deneyimlemesine yol agmistir (Biger vd., 2020).



L. BOLUM

KAVRAMSAL CERCEVE

Bu béliimde; calismanin konusu literatiir cercevesinde ele alinacaktir. i1k olarak
tiiketici kavrami ele alinacaktir. Daha sonra ise kompulsif satin alma davranisiyla ilgili
kavramsal ¢erceve iizerinde durulacaktir. Sonrasinda ise belirsizlige tahammiilsiizliik
ve Covid-19 korkusu kavramlari incelenecektir. Bu boliimiinsonunda ise literatiirdeki

caligmalara yer verilmistir.

1.1. Tiiketici Kavram

Insanoglu hayatini idame ettirebilmek i¢in gerek ihtiyac gerekse ihtiyac dis1 arzu
ve isteklerini gidermek amaciyla tiiketim yapmaktadirlar. Gerekli olarak yapilan
tiketimlerin haricinde bireyler ozellikle istek ve arzularinin kargilanmasi ve
tatminlerinin saglanmasi dogrultusunda tiiketimi gergeklestiren canlilardir. Baska
canli gruplarindan farkli olarak bireylerin yapmis olduklari tiiketim, iktisadi, ticari ve
ictimai ¢erceve dahilinde yapilmaktadir (Sirgy,1982).

19. yiizyildan 6nce alic1 olarak adlandirilan tiiketiciler 19. yiizyilda sanayi
devriminin yavag yavas kendini gostermesi ve gelisen olanaklar 1s18inda seri tiretimin
gelismesiyle tireticiler ve ongoriiciiler hi¢ olmadig1 kadar gii¢ sahibi olmaya ve daha
ileri doniik adimlar atmaya baslamis, bu dogrultuda Amerika ve Avrupa’da tiiketici
kavrami ortaya cikmistir. Nicosia (1996), tiiketiciyi pazarlama teorilerine gore
kullanilmak tizere satisa sunulacak olan iiriin ve hizmetlere bireysel veya ailevi
gereksinimleri, istekleri yahut arzular1 doyum noktasina ulastirmak maksadiyla satin

alan ya da satin alma sigasina sahip olan birey olarak tanimlamistir. Ivanovic (2003),



tiikketiciyi en genel tanimiyla iirlin ve hizmetleri satin alip kullanan kisiler oldugunu
aciklamistir. Karabulut (1989), ihtiyaclarla kusanmis, kisisel begenileri olan, se¢im
yapabilme yetkisine sahip, kendi ekonomik kaynaklarini mal ve hizmetlere sahip
olmak i¢in kullanan ve bu aksiyonlar sonucunda yarar elde ederek tatmine ulagsan

bireyler olarak tanimlamistir.

1.2.Tiiketici Davramslar

Birbirinden farkli bircok temeli i¢ine alan tiiketici davranisi, kisilerin ve
topluluklarin gereksinimlerini ve isteklerini karsilamak adina; mal, hizmet, tecriibe ve
fikirleri tercih etmeleri, satin almalari, harcamalar1 ve kendilerinde bulundurmalarini
igeren bir kavramdir (Solomon,1995). Tiiketicilerin iiriin ve hizmetleri ne sekilde satin
aldiklarindan ¢ok daha fazlasini i¢cinde barindiran bir kavram olan tiiketici davranisi,
ayrica fikirler lizerinden elde ettikleri ¢ikarlarin ve artirnmlarin yansimasiyla meydana
gelen tavirlarin ortaya koyulma siirecidir (Hoyer ve Maclnnis, 1997). Bagka bir tanima
gore ise, tiikketici davranisi bireylerin gereksinimlerini tatmin etmek iizere segtikleri
mal ve hizmetleri satin alirken ve kullanirken sergiledikleri tutumlardir (Wilkie,
1986:8). Tiiketici davraniglar1 calismalar1 bireylerin para, zaman, enerji gibi
referanslar1 harcarken nasil ve ne sekilde karar verdiklerini bunun yan1 sira bireylerin
ne satin aldiklarini, nereden satin aldiklarmi, hangi araliklarla bu eylemi
gerceklestirdikleri gibi bir¢ok kalemi de incelemektedir (Schiffman ve Kanuk,
1987:6).

Tiiketici davraniglari, kisisel diizeyde ge¢miste tekrarlanan davraniglardan
oldukga etkilendiginden dolay1 cogunlukla tahmin edilebilirdir. Tiiketim ¢ogu zaman
aliskanlik olarak varsayilsa da aslinda tiiketici davranislarini yoneten 4 baglam vardir.
Birincisi, yeni bir sehre taginma, ¢ocuk sahibi olma, evlilik gibi genellikle topluluk,
arkadaslar, ebeveynlerle iliskileri iceren sosyal baglamdaki degisimlerdir. Ikinci
baglam ise son yillarda gelisim ve degisim gosterip eski aligkanliklari, eski diizeni alt
iist eden, gelisen internet ag1 ile akilli cihazlarla entegrasyonumuzu saglayan
teknolojik faaliyetlerdir. Tiiketici davranislarini etkileyen liglincli baglam ise ortak
kullanim alanlar1 olan kamusal alanlardaki diizenlemeler, yasalar, tasarilardir.
Ornegin; atesli silahlar, alkol, sigara gibi tiiketim maddelerine belirli lokasyonlara gore
satig diizenlemeleri veya kisitlamalar1 yapilirken ev, sigorta hizmetleri, ¢ocuklar i¢in
agilar, kamu politikalar1 gibi toplum agisindan yararli iiriin ve hizmet tiiketimine tesvik

edilebilir.



Dordiincti baglam ise daha az tahmin edilebilir olan dogal afetler ve su anda
yasadigimiz Covid-19 pandemisi gibi kiiresel captaki gegici olan dogal afetlerdir.
Soguk savaslar, i¢ savaslar, bolgesel savaslar, biiyiik buhran ve 2008-2009 ekonomik
krizi gibi olagan lstii durumlar liretim faaliyetlerini ve tedarik zincirini etkilerken

tikketim davraniglarini biiyiik 6l¢iide dejenere etmistir (Sheth, 2020).

1.3.Tiiketicilerin Satin Alma Karar Siireci

Isletme ve kuruluslarin biinyesinde bulunan pazarlama ¢alisanlari, giiniimiiz
rekabet platformlarinda rakiplerinden bir adim 6nde olabilmek icin alicilarin satin
alma kararlarini 1yi analiz etmeleri gerekir. Tiiketici karar verme siireci, satin alma
siirecinin ilk evresi oldugundan dolay1 tiiketicilerin tutumlarini anlama evresi odak
nokta olmalidir. Bu siirecte yer alan c¢arklarin birbirleriyle olan iligkilerinden dolayz,
herhangi birinin sekteye ugramasi durumunda diger carklarinda bu durumdan
etkilenecegi anlami tagimaktadir.

Tiiketiciler satin alma kararim1 verme asamasinda ic¢sel ve digsal etmenlerin
neticesinde gereksinimlerine uygun olan {iriinii veya hizmeti nasil, ne zaman, nereden
ve ne kadara satin alacagina yonelik tercihlerini belirlemektedir (Hawkins vd., 2007).
Bunun yani sira karar verme siirecinde sahsi algilar, kiiltiirel degerler, psikolojik
nedenler ve sosyal yapi belirleyici bir rol oynamaktadir. Arastirmacilar bir¢ok zihinsel
islem iceren karar verme siirecinin ilk etapta ihtiyaclarin belirlenmesi ile basladigini
sonraki adimlarin ise bilgi toplama, kendine uygun opsiyonlar1 belirleme, sonuglari

hesaplama ve en son olarak da karar verme oldugunu belirtmislerdir (Adair, 2010).

1.3.1. Ihtiyaclarin Belirlenmesi

Tiiketicilerin ihtiyag ve gereksinim igerisinde bulunduklari sartlarla arzu ettikleri
durumlar arasindaki niiansin olusmasiyla meydana gelir. Bagka bir perspektiften
bakilirsa halihazirdaki durumla arzu edilen durum arasindaki farkin olusmasi
durumudur. Bireylerin ihtiyag duygularinin stabil hale gelmesi ve bu farkin olusmasi
satin alma karar siirecinin basglamasina sebebiyet verir (Blackwell vd.,2001). Planh
Davranig Teorisi (Ajzen,1991)’ne gore kisinin davraniglarinin yalnizea kisinin
iradesiyle ger¢eklesmedigini; inang, tutum, siibjektif norm ve algilanan davranigsal
kontroliin de kisinin davranis1 gerceklestirme niyetini belirledigini, buna bagl olarak

da davranisi olusturdugunu belirtmektedir.
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Tiiketicinin satin alma davranigi gerceklestirebilmesi icin ortaya ¢ikan
ihtiyaclarini algilayabilmesi, ¢ozlimleyebilmesi ve giidiilenmesi gerekmektedir.
Problemin farkina varilmasi glinlimiizde yogun ve zorlu yasam sartlar1 goz oniinde
alindigin da ¢ogunlukla karmagik ve zaman alan bir siire¢ olarak kendini hissettirirken
(6rnegin, bir camagir makinesi veya cep telefonu alma ihtiyaci gibi), baz1 zaman ve
durumlarda (evde bir ekmegin biterek bakkaldan ekmek almaya gitmek gibi) yalin bir
sekilde meydana gelebilir. Bireylerin ihtiyaclarin1 ve eksikliklerini fark etmesiyle
gereksinim siireci igerisine girmesinin nedenleri asagidaki sekilde siralanmistir

(Loudon ve Albert, 1993).

e Tiiketicilerin gereksinim duyduklar iiriin veya hizmetlerin tiikenmesi ve yetersiz
kalmasi.

e icinde bulunduklari ¢evre sartlarinin gesitlenmesi ve bireylerin yeni kosullara
maruz kalmasi.

o Tiiketicilerin pazarlama karmasinda (iiriin, yer, fiyat, tutundurma) olusan
farklilagmalardan etkilenmesi.

o Tiiketicilerin daha Onceden satin aldiklari {iriin ve hizmetlerden istedikleri
performansi alamamasi.

e Tiiketicilerin sosyo-ekonomik kosullarinda meydana gelen dalgalanmalar.

1.3.2. Alternatiflerin Belirlenmesi ve Bilgi Toplama

Bireyler karar vermeden 0nceki asamalarda alternatifler ile alakali arastirma
ve degerlendirme yaparken diger se¢eneklere karsi pesin hiikiimlii degildir. Karar
verme siirecinin “tarafsiz” ve “objektif” olmasi, degerlendirmelerin bir 6n yargi
igermedigini ifade eder. Birey alternatifleri ve bu alternatiflerin olas1 sonuglarini
ortaya koymak ve nihai sonuca ulasmak i¢in bilginin pesine diiser. Bu asamada
alternatiflerin albenisinde farkliliklar olabilecegi, sistematik bir diizenin olmadig1
belirtilmektedir. Bununla birlikte karar alindiginda ve uyumsuzluk azaltma stireci
basladiginda alternatifler arasindan se¢im yapilanin Iehine farkliliklar gézlenir. Karar
vermeden Onceki asamada tutarsizlik ne derecede yiiksek olursa, daha sonraki

asamada uyumsuzluk bir o kadar biiyiik ¢apta olacaktir (Festinger, 1964).
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1.3.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Kendilerine gore bir karar alma mekanizmasi gelistiren bireyler ulasmak
arzusunda olduklar1 hedefler i¢in biitliin alternatifleri degerlendirip en uygun ve
giivenilir olan1 segmektedirler (Ross, 2013). Tiiketicilerin alternatifleri degerlendirme
asamasindaki en onemli kriterleri; kullanim kosullari, arzu edilen kisisel faydalar,
problemlerin analizi gibi ¢esitli degerlendirme skalalarina agirlik vererek gerceklesir.
Bu kriterlerden her biri ayr1 ayn tiiketiciler agisindan farkli bir 6neme sahiptir. Bu
nedenle her tiiketici kendi arzu ve isteklerini ihtiyaglar1 dogrultusunda zorunluluk veya
onem derecesine gore olusturur. Tiiketiciler bireysel birtakim o6zellikler ve ¢evre
kosullarmin etkisi ile belirledigi alternatifleri degerlendirip kendi personasina uygun
olan1 se¢mek tlizere bir sonraki adima gecer. Degerlendirme sirasinda ihtiyag ve
istekler ne kadar dnemli ise tercih edilen iiriiniinde degeri bir o kadar 6nemlidir. S6z
konusu marka degerlendirilmesi ise, bu noktada iki temel yap1 olan zorunlu ve zorunlu
olmayan degerlendirme modelleri 6nemli rol oynamaktadir. Zorunlu degerlendirme
modelinde alternatifler tiiketicinin ihtiya¢ Onceliklerine gore belirlenir. Tiiketicinin
ihtiyaglarini karsilayan ilk tirlin veya hizmete karsi bir yonelim s6z konusudur. Diger
modele bakildiginda ise tliketiciler degerlendirmelerini sadece bir ihtiya¢ kriteri
iizerinde yogunlasarak gercgeklestirirler. Bu kriter pek c¢ok {iretici tarafindan
karsilanacak durumda ise farkli bir kriter ortaya koyarak yeniden degerlendirme
stirecine gidilir (Assael,1984).
1.3.4.Satin Alma Karan

Alternatiflerin ¢ekiciliginin farklilasmasina sebep olan bilissel siire¢ ancak ve
ancak hiikiimlerin belirlenmesinden sonra ortaya ¢ikar. Karar verecek olan bireye,
komplike ve riskli durumlarda ne sekilde ve neye gore se¢im yapacagi konusunda
farkli perspektifler sunan ve yon veren karar teorisinde amag, bireye arzu ettigi her
seye ulasabilmesi i¢cin dogru ve basarili se¢im yapmasmi saglamaktir. Bireyler,
problemin fark edilmesi ile birlikle s6z konusu durumlarla ilgili biitiin alternatifleri
belirleyip, gerekli degerlendirmeyi yapip en uygun alternatifi secerek karar verme
davranmisim1 gergeklestirirler (Scott ve Bruce, 1995). Biitiin se¢eneklerin cazibesinin
dogru dl¢iimii yapilirsa, mantikli bir duyarlilikla bireyin en cazip alternatife yonelecegi
ongorilebilir. Lakin her durumda se¢im 6ngdriisii bu kadar basit olamamakla birlikte
tatmin edici bir dlglime sahip olunmadiginda ya da alternatifler karmasik ise ve gesitli
yonlerin sadece tek bir fayda dl¢iisiinde ne sekilde birlestirilecegi bilinmediginde karar

teorisi i¢in bir sorun var demektir. (Festinger, 1964)
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1.3.5. Satin Alma Sonrasi1 Davranis

Tiiketicilerin satin alma islemini gerceklestirdikten sonra meydana gelen satin
alma davraniginin en son asamasidir. Tiiketici {iriin veya hizmeti satin aldiktan sonra
tatmin duygusu hissedecek ya da hissetmeyecektir. Kismen tatmin olan tiliketicinin
satin aldig1 iirtin ve hizmet hakkindaki siipheleri satis sonrasinda en yiiksek noktaya
ulagir. Tiketiciler diger {lriinlerin bazi 06zeliklerinin kendi belirledigi kriterler
kapsaminda oldugunu bilmektedir (Mallalieu ve Palan, 2006;17) Pazarlamanin
Oneminin ortaya ¢iktig1 bu noktada, satin alma isleminden sonra hissedilen bu duygu
durum degisikliginin 24 saat gozlenmesi gerekmektedir (Kotler, 2000;182).
Tiiketicilerin yaptiklar1 aligveristen memnun kalmamalar1 neticesinde tepkisiz
kalmalart iireticiler tarafindan iyi karsilanmayabilir. Ureticiler yasanan tatminsizlikten
haberdar olmamalarinin yani sira, miisteri kayiplar1 da yasayacaktir. Gliniimiizde
teknolojinin gelismesi ile artan internet aligverisi, iretici-tiiketici arasindaki
etkilesimin en yiiksek oldugu mecralardan biri haline gelmistir. Internet, tiiketiciye
satig sonrasi destek saglama siirecinde ¢ok 6nemli rol oynamaktadir. Tiiketiciler
yasadigi sikintinin  diizeltilmemesi durumunda memnuniyetsizliklerini sosyal
platformlar araciligi ile genis kitlelere duyurabilme giiciine sahiptir. Boyle bir

durumda isletme, agizdan agiza iletisim yolu ile itibar ve giiven kaybetme noktasina

gelebilir (Ozcan 2010).

1.4.Tiiketicilerin Satin Alma Davramisin1 Etkileyen Faktorler

Satin alma davranisi, iirlin ve hizmetleri ihtiya¢ kapsami icerisinde farkliliklar
gozetmeksizin satin almasini ve kullanimlarin1 kapsayan karar alma siireci ve
davraniglaridir. Tiketici satin alma davranisi ise bireylerin iirlin veya hizmetleri is
misyonu gézetmeden, bireysel veya hane halkinin kullanimi i¢in satin almasidir (Pride
ve Ferrell, 2000:195). Bazi1 toplumlarda gereginden fazla tiikketim etkisinin hissedildigi
bununla birlikte mal ve hizmet alabilme imkanlarinin zorlayict olmamasindan dolay1
asirt miktarda ve daha sik araliklarla satin alma gézlenmektedir (Khan, 2006:5). Yakin
geemise kadar tiikketimin en fazla oldugu Amerika ve bazi diinya tilkelerinde tiiketici
davraniglarini etkileyen faktorlerin ¢ok fazla {izerinde durulan bir arastirma konusu
olmadigindan dolay1 pek ¢ok endiistride 6nde gelen kurulus ve isletmeler boyle bir
disiplinden yararlanacaklari konusunda fikir sahibi degillerdi. Pazar aragtirmasinin
iktisadi kazanglarini, avantajlarin1 géz 6niinde bulundurma misyonu ile bazi faktorler

ortaya ¢ikmistir.
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Yapilan aragtirmalarla birlikte kurulus ve isletmeler kendi sektorlerine yonelik
tilkketici davraniglarini incelemis ve bu davranislara yonelik hem psikolojik hem de
fiziksel stratejik aksiyonlar almaya baglamistir (Ittner, Larcker ve Taylor, 2009).

Bir tliketicinin satin alma davranmisimi etkileyen faktorler; kiiltiirel, sosyal,
kisisel ve psikolojik faktorlerdir. Sekil 1.1°de tliketicilerin satin alma davranigini

etkileyen faktorlere ve alt boyutlarina yer verilmistir.

e Kaltur * Dayanisma

* AlE .. Kilturel Sosyal Gmplarl
Kiiltiir Faktorler || Faktorler * Aile

* Sosyal M * Rol ve Statiiler
Sinif I

. .. : Kisisel Psikolojik
Yag ve Yagam Donemi Faktorler || Faktérler * Gudiileme

* Meslek - * Algilama

* Ekonomik Ozellikler « Ogrenme

* Yasam Tarzi « Inanc ve

* Kisilik Tutumlar

Sekil 1.1. Tiiketicilerin satin alma davranmisin etkileyen faktorler (Kotler
ve Armstrong, 2005)

1.4.1.Kiiltiirel Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davranisi birden fazla unsuru i¢inde barindirmaktadir.
Degisen kosullara bagli olarak sergilenen bu davranig bi¢imini etkileyen dis ¢evre
unsurlarinin baginda kiiltiirel faktorler gelmektedir. Bu faktorler kiiltiir, alt kiiltiir ve

sosyal sinif seklinde detaylandirilmaktadir.

1.4.1.1.Kiiltiir
Kiiltiir, tiiketicilerin satin alma karar1 verme asamasinda etkilendigi en 6nemli
degiskenlerin basinda gelmektedir. Ciinkii tiiketiciler satin alma davranist
sergiledikleri siireg icerisinde i¢inde bulunduklar1 ve kendini ait hissettikleri toplumun
kiiltiirel yapisindan etkilenirler. Toplumun maddi ve manevi giicii olan kiiltiir kavramu,
bireylerin elde ettigi gelenek ve goreneklerini, ahlakini, siiregelen yasam tarzini,
yasasini, sanatini bir biitlin olarak kapsayan kompleks bir degerler biitiinii seklinde

tanimlanabilmektedir (Islamoglu, 2003).
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Tylor’in tanimlamasina gore ise toplumun bir parcasi olan bireylerin edindigi
becerileri, sanati, aligkanliklari, gelenek gorenek ve benzeri kabiliyetleri igine alan

olduk¢a karmasik bir biitlindiir (Tylor, 1871).

Murdock (1949)’a gore kiiltiir kavraminin ¢esitli 6zellikleri vardir.

o Kiiltiir, bireylerin 6grenebildigi bilgi, sergiledikleri tutum ve sahip oldugu
aliskanliklardir.
o Kiiltiir, dil vasitasiyla kusaktan kusaga aktarilabilen bir 6zellige sahiptir.
o Kiiltiir doktrinleri toplum yapisinin farklilagmasi ile gesitlilik gosterebilir.
o Kiiltiir her ne kadar toplumsal bir yap1 olarak goriilse de aslinda bireysel tutum
ve davraniglari i¢ine alan biitiinciil bir yaklagimdir.
o Kiiltiir, toplumsal ve bireysel gereksinimleri karsilayan fonksiyonel bir faktordiir.
Global pazarlara girmek isteyen isletme ve kuruluslar hedef pazarin kiiltiirel
hassasiyetlerini analiz edip piyasaya sunulacak {riiniin hangi lokasyona uygun
oldugunu belirleyerek olas1 kotii senaryolarin 6niine ge¢gmis olurlar. Bir baska 6nemli
konuda kiiltiir kavraminin degisken olmasidir. Varyasyonlarin artmasiyla birlikte
gelecege yonelik olarak faaliyetlerde bulunmak ve 6ngoriilebilir degerlere gore iiriin

iiretmek onemli bir noktadir (Kotler ve Armstrong 2010).

1.4.1.2. Alt Kiiltiir

Toplumda genel bir kiiltiir yapisinin egemen oldugu goriinse de ayrintili olarak
mercek altina alindiginda ayri cinsten kiimelesmenin oldugu varsayilmaktadir. Genel
kiiltiir yapist i¢inden daha kiigiik 6zellikler tasiyip ortaya c¢ikan bu mindr yapilar
toplumlarin alt kiiltiiriinii olusturur (Okumus, 2013: 263).

Toplumlarin kiiltiir yapilar1 kendi iglerinde alt kiiltlirler barindirir. Alt kiiltiirler
ulusal, yoresel, dinsel ve 1rksal olarak miisterek topluluklardan olugmaktadir. Degisik
etnik gruplara, farkli mezheplere, farkli yas araliklarina, farkli genotip ve fenotip
ozelliklere, farkli eglence bicimlerine, farkli igtimai davraniglara sahip olanlarin
kiiltiirleri alt kiiltiirii olusturmaktadir. Pazarlama kavrami igerisinde ¢ok biiyiik bir
oneme sahip olan alt kiiltiir kavrami, pazarlamacilar tarafindan hedef pazar olarak
belirlenip tiiketicilere uygun mal ve hizmet bilesenleri olusturarak tiiketicilerin kiiltiir

yapilarina gore arz edilebilirler (Tekin, 2006:104).
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Kurulus ve isletmeler i¢in en 6nemli alt kiiltiirlerin basinda etnik ve dini kiimeler
gelmektedir. Ornegin Coffee Mate isletme sirketi siyahi irka sahip tiiketicilerin beyaz
irka sahip tiiketicilere nazaran kahvelerine ¢ok daha fazla seker ve krema koyduklarini
gozlemlemeleriyle birlikte siyahi yanlis1t medya araglarini kullanarak bir propaganda
baslatmiglardir. Bu sayede firmanin toplam satis hacmi ve pazardaki pay1 ¢ift haneli

rakamlara ulagmistir (Solomon ve Stuart 2000,165).

1.4.1.3.Sosyal Simf
Sosyal sinif bir toplumun ortak degerleri, ilgileri, yagam stilleri ve ayni davranis
seklini benimsemis goreceli olarak birbirleri ile i¢ ice gecmis alt kiimelerden olusan
yapidir. Gelir diizeyi, gelir referanslari, meslekleri ve mesleki basarilari, yasadiklari

lokasyon vb. gibi parametreler araciligi ile sosyal siniflar belirlenir (Mucuk 2009:73).

Olug (1987), Tirkiye’deki sosyal siniflar1 alt katman, {ist alt katman, alt orta
katman, iist orta katman ve tist katman seklinde siiflandirmistir. Bu siniflandirmada

bulunabilecek meslek gruplar1 ve katmanlar Tablo 1.1 *de gosterilmektedir.

Tablo 1.1. Sosyal katmanlar

Meslekler Katmanlar

Tiiccar, sanayici, profesyonel tepe yoneticisi | Ust katman

Biiyiik  ¢iftgi, serbest meslek, biiyiik | Ust orta katman
biirokrat, teknokrat, albaylar, generaller,

tiniversite 6gretim elemanlari

Kiictik girisimciler, profesyonel yoneticiler, | Alt orta katman

orta esnaf, orta basamak memur, subay

Kiiciik esnaf, astsubay, 6zel ve kamu alt Ust alt katman
basamak gorevlileri, orgiitlenmis isci, kiiciik

ciftciler

Rengber, orgiitlenmemis isci, 1351z Alt katman

Kaynak: Olug, (1987)

Genel itibariyle sosyal sinif ile gelir diizeyi arasinda birbirini tamamlayici
iliskiler oldugu diisiiniilse de aslinda tek basina bir marka veya iirliniin tiiketiciler
tarafinda satin alinmasinda tamamen baskin bir degisken olmadigi, ayn1 gelire sahip
bireylerin marka tercihleri bakimindan farkli satin alma davranmisi sergiledikleri

goriilebilmektedir (Odabasi ve Baris, 2005:308).
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1.4.2. Sosyal Faktorler
Toplumun her bir iiyesi sosyal faktdrlerin etkisi altindadir. Ozellikle tiiketicilerin
satin alma davraniglarini sekillendiren sosyal faktorlerin basinda dayanisma gruplart,

aile, rol ve statiiler gelmektedir.

1.4.2.1. Dayamisma Gruplar
Dayanigsma gruplari, tiiketicilerin degerlerini, tasarruflarini direkt veya endirekt
olarak olumlu ya da olumsuz bir bicimde etkileyen insan popiilasyonlar1 veya
kuruluslardir. Bagka bir bakis acisiyla dayanisma gruplari; insanlarin idealarini
icsellestirdigi, bireylerin davranis ve hareketlerini tayin etmede kendisine model aldig1
insan gruplarini ifade eder. Referans gruplar tiiketiciyi bazi konularda etkiler. Bunlar

asagidaki gibidir (Siier, 2014:71-72).

e Uriin veya hizmet hakkinda fikir sahibi olur.

e Uriin veya hizmet hakkindaki niyetini etkiler.

e Uriin veya hizmeti satin alip, tecriibe etmesini etkiler.

e Uriin veya hizmetin nasil kullanilacagina dair prosediirii etkiler.

o Tiiketicilerin, hangi gereksinimlerini hangi sartlar altinda, hangi yontemlerle
etkili bir sekilde temin edilecegini etkiler.

e Bu etkileri uygularken, tiiketicilerin bulundugu ekip iginde bigimsel ve bigimsel
olmayan haberlesme agini etkiler.

Pazarlama yoneticileri kapsami altina aldiklar1 pazarlardaki alicilarin haricinde
onlarin dahilinde yer alan dayanigsma gruplarini da agiklamaya ihtiya¢ duyarlar. Zira
bunlar bilinmeyen tutumlara, alisilmamis yasam stillerine, davranislarinin disa vurus
bicimlerine yonelik olarak etkileme kuvvetine sahiptir. Dayanisma gruplari, fertlerin
ve topluluklarin diisiincelerini idrak etmeleri, igtimai mesaj ve olaylari onlarin
anlayacag1 bir islupla aktarmalarindan dolay1 kanaat onderlerine de sahiptir. Bu
onderler dayanisma gruplari igerisinde ¢ok 6nemli bir yapiya sahiptirler. Ornegin
turistik bir kurulusun agilig etkinligine, konaklama isletmelerinin 6nemli y1ldontimii
etkinliklerine istirak edenler listelerinde mutlaka kanaat liderlerinin de yer aldigi
goriiliir (Hayta, 2008: 44). Dayanisma gruplarindan etkilenen tiiketiciler, tek basina
satin almayacagi iiriin veya hizmeti, dahil oldugu grup tiyeleriyle birlikteyken onlarin
tesiri altinda kalip satin aldig1r gézlemlenmistir. Gruba adanmislik hissi satin alma

hiikmiini etkiler.
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Bazi durumlarda isletme ve kuruluslar grup iskontolari uygulayarak tiiketici
gruplarinin ilgi ve arzusunu c¢ekmeyi saglamaktadir. Kurulug ve igletmelerin
uygulamis oldugu bu yontem bireylerin ani ve plansiz bir sekilde tiikketim yapmaya
yonlendirmektedir. Bu nedenle perakende sektoriinde grup aligverisi organizasyonlari

tertip etmeleri tavsiye edilmektedir (Solomon ve Stuart 2000:166).

1.4.2.2. Aile

Aile; kan bagy, evlilik yahut evlat edinme gibi baglar dolayisiyla beraber yasayan
iki veya daha fazla insanin bir araya gelmesiyle olusan gruptur. Sosyolojik
perspektiften bakildiginda ise aile, toplumun en 6nemli tabakasini olusturan birliktir.
Toplumun yapisal seklini tayin etmede ve biitiinciil yapisinin korunmasinda aile
kavramina biiyiikk bir mesuliyet yliklenmektedir (Kiiheylan,1995). Ailenin tiiketici
davraniglar1 tizerindeki etkisi, fertlerin sahip oldugu davranislarinin neticesinde ¢esitli
faktorlere gore degisim gosterebilmektedir. Ornegin; ailenin yasadigi lokasyon,
ailedeki kisi sayisi, fertlerin fonksiyonlari, aile biiyiigiiniin otokratik yapisi, kadinlarin
is gilicline katkisinin olup olmadigi, ailenin yasam egrisindeki agamalar1 gibi tiiketici
davraniglarint etkileyen faktorler pazarlama disiplini arastirmacilarinin, pazarlama
yoneticilerinin karsisina ¢ikmaktadir (Siiriicii, 2015).

Anne, baba, ¢ocuk ve aile haklinin diger bireyleri tarafindan iistlenilen tiiketim
kararlarinda bes rol tanimlanmaktadir. Bunlar asagidaki gibi siralanabilir (Engel,1990:
174):

Bekgi: Aile bireylerinin ihtiyaglarin1 gézlemleyip satin alma fikrini 6ne siiren,
irlin veya hizmetle ilgili ilk bilgileri toplayip arastiran kisidir.

Etkileyici: Aile bireylerinin satin almasi gereken iiriin ve markalari, onlarin
degerlendirme oSlgiitlerine gore tayin eden kisidir.

Karar verici: Mali kuvveti ve otoriteyi elinde bulunduran veya aile bireylerinin
parasini nereye ve ne sekilde harcayacagini belirleme giicii olan kisilerdir.

Alcr: Uriin veya hizmeti satin alan kisidir. Gerekli lokasyonlar1 gezer, satictyla
irtibat halinde bulunur, aligveris listesinin kontroliinii saglar vb. iglevleri yerine getirir.

Kullanmier: Uriin veya hizmeti kullanan kisi veya kisilerdir. Pazarlamacilar
amaclar1 dogrultusunda bu rolleri iistlenen bireylerle iletisim ve etkilesim igerisinde
olma gayretindedirler. Ornegin gocuk bireyler oyuncak, sekerleme, giysi ve daha
ilgisini ¢ekecek birgok iirlinde kullanici statiisiinde bulunmalarina ragmen, etkileyici

olarak kullanilabilirler.
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Aile igerisindeki rollerin degisime ugramasi, alinacak ortak bir kararda tiim aile
bireylerinin s6z sahibi olmasi satin alma karar agamasinda biiyiik rol oynamaktadir.
Aile icerisinde geng¢ nesle gosterilen 6nemin artmasi ve buna bagli olarak iletisim
teknolojilerinde meydana gelen inovasyonlar sayesinde geng popiilasyon daha fazla
irline erisebilme miicadelesine girerek satin alma davranisi sergilemektedir
(Islamoglu 2003:204). Literatiir incelendiginde yapilan calismalar dogrultusunda
kompulsif satin alma ve aile ile ilgili faktorler arasinda ciddi bir bag oldugu
saptanmistir. Bireyin anne irkindan gelen genetik bir yatkinligin kompulsif satinalma
davranmisimi etkiledigi goézlemlenmistir (Black vd.,1998). Bunun yani sira aile
icerisinde alkol, uyusturucu, kumar, kaygi bozuklugu gibi bagimliliklar sergileyen
bireylerin varligt diger aile bireylerinin kompulsif satin alma davranigi
sergilemelerinde 6nemli rol oynamaktadir (Frost vd., 2002). Yapilan arastirmalarda
bosanmis ebeveynlere sahip insanlarin bosanmamis olanlara kiyasla daha g¢ok

kompulsif satin alma davranigina meyilli olduklar1 gézlemlenmistir. (Rindfleisch vd,

1997).

1.4.2.3. Rol ve Statiiler

Her aile iiyesinin, her ferdin tiizel, dogal, ya da sonradan belirlenip 6grenilmis
rolleri vardir. Dogal roller; kadin, erkek, erkek kardes, kiz kardes, teyze, hala, amca,
day1 gibi kan bagi iliskisi olanlarin kazandiklar statiiye bagli rollerdir. Roller genel
itibariyle statiiye bagli olan bireye tahmil edilen sorumluluk, hak ve
yilikiimliiliiklerdir. Kadin tiiketicilerin ev harcamalar1 konusundaki baskin rolii satin
almaya karar siirecini de 6nemli 6l¢iide etkiledigi yapilan arastirmalar arasindadir
(Liu vd.,2013:128).

Rol, bireylerin yapmasi gereken faaliyetler biitiiniidiir. Her roliin kendine ait
bir statiisii vardir. Anayasa mahkemesi iiyesinin statiisii, satis miidiirii statiisiinden
daha etkindir. Ayrica bir satis miidiiriiniin statiisii, bir biiro sekreterinin statiisiinden
yiiksektir. Bu baglamda, isletme CEO’su veya genel miidiirlerinin Mercedes marka
bir otomobil satin almasmin olabilirligi daha fazladir. Pazarlama calisanlari,
iriinlerin ve markalarin statii simgelerinin potansiyeli iizerinde fikir sahibidirler

(Kotler, 2007).
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1.4.3. Kisisel Faktorler

Tiketicilerin satin alma davraniglarinmi etkileyen faktorlerin bir digeri de kisisel
faktorlerdir. Bunlar; yas ve yasam donemi, meslek, ekonomik 6zellikler, yasam tarzi

ve kisiliktir.

1.4.3.1. Yas ve Yasam Donemi

Bireylerin dogdugu andan itibaren gecen siireyi ifade eden kronolojik veriye yas
denir. Yastan kaynakli olarak aileler, topluluklar, gruplar arasinda olusan jenerasyon
(kusak) farkliliklari, bireylerin istek ve ihtiyaglarmin degismesinde onemli rol
oynamaktadir (Sheth vd., 1999). Insanoglu yasadigi donemler igerisinde kisisel istek,
ihtiyag ve zevklerini karsilamak adina bir¢ok {iriin ve hizmet satin almaktadir. Bu iiriin
ve hizmetler belirli yas araliklarinda  farklilagip  ¢esitlenebilmektedir
(Comert,2006:354, Hawkins vd., 2004). Bireyler hayatlarinin baslangi¢ asamasinda
bebek mamasi, bebek bezi iiriinlerine ihtiya¢ duyarken, ileriki yas donemlerinde daha
zengin igerikli bir yemek zevki edinebilir ya da ¢ok daha ileriki bir yasta saglik
sorunlari sebebi ile diyet iiriinlerine yonelebilmektedir (Kircova, 2013).

En dogru yas araligina bagli olarak gelistirilen pazarlama stratejileri birgok iiriin
ve hizmet saglayicilari icin kritik 6neme sahiptir. Yasa bagli olarak kisilerin yasam
stilleri, algilar;, tutum ve davramslar1 degisim gosterebilmektedir. Ureticiler
pazarlarin1 genel itibariyle yas skalasina gore boliimlendirebilmektedirler. Bu
boliimlendirmenin asil sebebi ise yasla birlikte bireylerin fiziksel, iktisadi, psikolojik
ve sosyal ozelliklerinin stirekli bir sekilde doniisiim icinde olmasidir. Bireylerin
yasglarina yonelik yapilan bazi calismalarda genclerin yonelimlerinde daha fazla
dalgalanmalar goriildiigii, bununla birlikte yetigkin bireylerde ise sadakat davranisinin

yuksek seviyede oldugu gézlemlenmistir (Hawkins vd., 2004).

1.4.3.2. Meslek
Kotler (2000)’e gore tiiketicilerin meslekleri ve egitim seviyeleri, pazarda var
olan belirli tirtinler ve hizmetler i¢in arzu yaratmistir. Meslegi is makinalarini tamir
etmek olan bir tiiketici kendine uygun is kiyafeti ve ayakkabisit alirken, bir sirketin
CEOQO’su olan tiiketici pahali elbiseler, liikks tasimacilik hizmetleri, kliip tliyelikleri ve
yelkenli tekneler satin alabilme giicline sahiptir. Benzer bir yaklasima sahip olan

Comert ve Durmaz (2006)’a gore tiiketicilerin meslekleri alacaklar liriin ve hizmetlere
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kars1 ihtiya¢ ve istek olusturmaktadir. Bunun yani sira tiiketicilerin egitim seviyeleri
artikca {iriin ve hizmetlere karsi istek ve arzular1 artip cesitlenebilmektedir. Ornegin
miihendis ve doktorlar kendi meslekleri ile ilgili farkli ara¢ ve gereglere gereksinim
duymaktadirlar. Tiiketicilerin kendi yasamlarin1 idare ettirebilmek i¢in edindikleri
meslekler, dogru orantili olarak gelirlerini belirlemektedir. Tiiketicilerin c¢aligsma
zamanlari, ise gidip gelme ic¢in harcadigi zamanlar ve bos zamanlar1 degerlendirme

sekilleri pazarlama acisindan oldukca 6nem teskil etmektedir (Stirticii, 2015)

1.4.3.3. Ekonomik Ozellikler

Bireylerin ekonomik durumlart mal varliklarina, harcanabilir gelir seviyelerine,
likid olan veya olmayan hali hazirdaki aktif degerlerine, gelirlerinin ele gegis
zamanlarina, gelir stabilizasyonlarina, tiilketim ve tasarruf yapma arasindaki
tercihlerine baghdir. Pazarlama sektorii ¢alisanlar: gelir seviyesine duyarl iiriinlerin,
tercihleri etkileyip etkilemediklerini yakindan takip ederler. Gelire duyarl iiriin ve
hizmetlerin ekonomik indeksleri azalis gosterdiginde, bu {iriin ve hizmetleri yeniden
revize etme ve yeniden fiyatlandirma yoluna girerler.

Genel itibartyla tiiketicilerin ekonomik diizeyleri, segtikleri iiriin, hizmet ve
markalarla dogru orantili bir iligski ortaya koymaktadir. Tiiketicinin hangi markaya
veya alternatif liriine yonelecegi, sectigi iiriin icin ne kadar harcama yapacagi, hatta
iriinde saglayacagi faydalar1 tiiketicilerin ekonomik gelirleri belirleyecektir
Tiiketicilerin miibadele araci olarak ellerinde bulundurduklar1 maddi imkanlar, onlarin
satin alma tutumlarini belirleyen en 6nemli degiskenlerden birisidir. Diinya ve iilke
ekonomisinin ana hatlari, piyasa canlilig1 ayrica gelecekteki beklenti ve isteklerinin

degiskenlik gostermesi tiiketicilerin satin alma davranisini etkilemektedir (Altunisik,

vd., 2006)

1.4.3.4. Yasam Tarz1
Yasam stilleri, bireylerin sahsiyetlerini diger bireylere gore farklilastiran, sosyal
pozisyonlarmi ve ruhsal beklentilerini imgeledigi “sosyal konugmalar” olarak ifade
etmektedir (Thidell, 2011). Bireyin bos vakitlerini nasil gegirdigi, ¢evresinde kiymet
verdigi seylerin ne oldugu, oncelikleri, sosyal ortami, sosyal statiisii, aligkanliklar
kisacasi bireyin diisiinceleri ve faaliyetleri yasam tarzinibelirlemektedir (Lin, 2003:5).
Islamoglu (2003)’nun yasam bicimi ve tiiketici davramslarina yénelik davranigsal

etkileri Tablo 1.2.”de gosterilmistir.
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Tablo 1.2. Yasam bi¢imi ve tiiketici davranislart

Yasam Bi¢imi Yasam Bi¢cimini Davramssal Etkiler
Etkile_yenler
Faaliyetler Demografik Ozellikler Satin almalar
llgiler Sosyal sinif -nasil?
Tutumlar Gelir -ne zaman?
Tiiketim Kisilik -nereden?
Beklentiler Degerler ve Giidiiler -ne?
Kiiltiir -kim
Aile yasam egilimi ile?
Gegmis deneyimler

Kaynak: Islamoglu (2003)

1.4.3.5. Kisilik

Bireyleri digerlerinden farkli kilan idea, 6nsezi ve davranis gibi birbirinden
bagimsiz 6zelliklerden olusan kisilik kavrama, kisinin itiyatlari, isluplari, algilamalari,
yasanan olaylara verdikleri tepkileri, bakis acilar1 gibi 6zelliklerden olusmaktadir.
Kendine giiven, saygi, kisiler lizerinde yaptirnm uygulaya bilme, asabiyet gibi ¢esitli
degiskenler kisilik 6zelliklerinin belirlenmesinde 6nemli rol oynar (Sheth ve Howard,
1969). Bireyin 6zgilir ve bagimsiz olmasi, kendine giiven duymasi, diger bireylerle
iletisim kurmay1 sevmesi, bagkalarina kars1 saygili davranis sergilemesi, girdigi yeni
ortamlara kolay adapte olabilmesi kisilik 6zellikleriyle dogrudan ve dolayli bir
baglanti icermektedir. Kisiliklerin dogru bir sekilde analizinin yapilmast, kisilik tiirleri
ile iirlin ve marka se¢imleri arasinda gercek bir iligki kurulabilecegi ve boylece tiiketici
davranmisin1 6ngorebilmede yararli bir degisken olabilecegi ortaya koyulmustur
(Kotler, 2000).

Kisilik teorileri arastirildiginda bazi farkl teoriler ve bu teorilerin savunuculari
one ¢ikmaktadir. ilk olarak Sigmund Freud, Cari Jung, Alfred Adler, Erik Erikson,
Karen Horney ve Erich Fromm’un onciileri oldugu psikanalisttik yaklagim bireylerin
tutumlar1 arasindaki ayrimin asil sebebinin bilingalti oldugunu savunmaktadirlar.
Savunucularinin Gordon Allport, Raymond Cattell oldugu ayiric1 6zellige gore ise
kisiligin zaman dilimlerine gore degismez oldugu ve durumlara gore kararlilik

gosterdigi belirtilmistir. Biyolojik yaklagimin savunucularindan olan Hans Eysenck’e



21

gore kisilik biyolojik etmenlerden ayri diisiiniilemez. Bu durumun tam tersini savunan
Cari Rogers ve Abraham Maslow’un onciiliiglinii yaptig1 hiimanistlik yaklasimina
gore; bireylerin kendilerini kabul etmelerinin aslinda kisilik gelisimlerinde ¢ok 6nemli
bir yere sahip oldugunu ve her bireyin kendi tutum ve davranislarindan sorumlu oldugu
goriisiinii benimsemiglerdir (Burger,2011).

Evans (1959), her bireyin birbirinden bagimsiz farkli personalar igerisinde
oldugunu ve buna karsin genellikle tutarli ve devamlilig1 olan reaksiyonlar vermesinin
satin alma davranigini etkiledigi diisiincesindedir. Bu karakteristik nitelikler ise bireyin
kendine inanmasi, hilkmetmeme, saldirganlik, boyun egme, sosyobilite gibi farkli
kisilik tipleri olarak ayristirilabilir. Bu kisilik tipleri ile iirlin, hizmet ve markalar
arasinda kuvvetli baglantilar olmasi halinde kisilik faktori tiiketici davraniglarint agiga

¢ikarmada oldukg¢a 6nemli bir degisken olabilir.

1.4.4. Psikolojik Faktorler

Tiiketicilerin {iriin veya hizmet satin alirken karar verme asamasinda
etkilendikleri faktorlerden biri psikolojik faktdrlerdir. Her bireyin kendine has olan
yasamlarini kendilerine gore sekillendirmekte etkili olan bu faktorler pazarlamada
tikketici davranmiglarinin arastirma konular1 arasinda yerini almistir. Bu boliimde
tiikketicilerin satin alma davraniglarina etki eden faktorler arasinda yer alan giidiileme,

algilama, 6grenme, inang ve tutumlar kisaca incelenecektir.

1.4.4.1.Giidiileme (Motivasyon)

Bireyin arzularini isteklendirme, yonlendirme ve tesvik etme giiciine sahip olan
giidiileme, Ingilizce karsilig1 olan “motivation” sdzciigii Latince *de “harekete gecme”
manasina gelen “mot” kokiinden tiiremistir. Giidii (motive) ise, bireyi belirli bir amaca
sevk etmesi i¢in eyleme gegiren, davranisa iten, bireylerin tutumuna olumlu bigimde
yon veren bir igsel giictiir (Kendler, 1968). Good (1981) ise, giidiilemeyi amaci belli
olan tutum ve davranislarin baglangicini, yogunlugunu, seyrini i¢ine alan kapsamli bir
kavram olarak ele almistir. Giidiilleme kavraminin zeminini olusturan giidii; insanin
tutum ve davranislarina sekil ve yon veren gii¢ olarak tanimlanmistir. Bu gii¢ insan
organizmasini etkisi altina alarak belirli bir hedef i¢in harekete gegmeye tesvik eder.

Sekil 1.2°de temel giidiileme siirecine yer verilmistir.
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Gereksinme Uyarilma Davranig Doyum

Sekil 1.2. Temel giidiileme stireci (Sabuncuoglu ve Tiiz, 1996)

Giidiilenmenin olusma bi¢imi ve etkileri dort yonlii incelenmektedir (Sabuncuoglu
ve Tiiz, 1996: 89):

Gereksinim: Her bireyin doyuma ulagmaya calistig1 cesitli gereksinimleri
vardir. Bireylerde bu gereksinimlerin ortaya c¢ikmasit ile gilidiileme siireci
baslamaktadir.

Uyarilma: Bireylerin davranislarinin degismesi ve uyarilmanin gergeklesmesi
i¢in itici bir giic olusmasi gerekmektedir. Bu gii¢c ruhsal ve fiziksel isteklendirme
olarak aciklanmaktadir.

Davrams: Ihtiyaclarini karsilamak iizere uyarilan bireyler, bir takim davranis
sergilemektedirler. Bu davraniglarin asil amaci bireylerin doyum noktasina
ulagmasidir.

Doyum: Bireyler istek ve ihtiyaglar1 karsilandiginda doyuma ulasir. Ve
giidiileme siireci tamamlanmis olur.

Bireyler tatmin olma noktasina erisemedigi siire igerisinde kendisinde ¢ok
bliyiik bir eksiklik hissedip davraniglarinda bir istikrar  siirdiirmekte
zorlanabilmektedir. Bu tatmini saglayip en iist seviyeye ulastiginda ise biiyiik bir haz
yasar. Ayrica bireylerin devamli haz almasii saglayan bir nokta olmamasindan
dolay1, bir gereksinimin sona erdigi noktada bir diger gereksinim baglar ve giidiileme
stireci ayni yolu izler. Baska bir bakis acisiyla, giidiileme siireci kusursuzlugun

standartlarina ulagsmak olarak da tanimlanabilir (Cohen, 1986).

1.4.4.2. Algilama
Algilama, duyu organlartyla durumlarin, objelerin kavramsal hale getirilmesi ve
etrafindaki uyaricilarin farkina varilmasi siirecini kapsayan bir mekanizmadir. Duyu
organlarina sahip olan canlilar uyaricilarin seklini, sesini, tadini, sekilsel 6zelliklerini

algilayip kisinin davranigini etkileme stirecine girmektedir (Tekin,2014).
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Solomon (1999), algilama siirecinin herhangi bir goriintii, ses, koku, tat, yap1
gibi ¢esitli uyaranlarin duyusal alicilar tarafindan farkina varilmasi ile basladigini
belirtmektedir. Fark edilmis bu uyarilar insan beyninde yorumlanir ve bir tepki
olusturulur. Bu siirecte tiiketiciler yeni bilgi edindiklerinde veya ge¢cmis deneyimleri
ile hafizalarinda yer edindiklerinde zihinlerinde bir degisme yaratilabilir. Pazarlama
acisindan algilama kavramina bakildiginda tiiketicilerin gérme, dokunma, tatma,
duyma, koklama uyaricilar1 etkisi altinda kalmasi ve yapilanlarin sonucuna varmasi
ile biten bir siirectir. Glinlimiizde 6nii alinamayan bir tiiketim ¢ilginlig1 igerisinde
olunmas1 ve tiiketicilerin pazarlama etkilesimini saglayan mesajlarin etkisi altinda
kalmasi ile birlikte kendilerine sunulan seceneklerden birine odaklanmay1 zorunlu
hale getirmistir (Erdogan,2014). Aslinda tiiketiciler zihinsel etkinlikleriyle yaptiklar1
tilkketim davranigi, pazarlama faaliyetlerini yiiriiten bireylerin diistindiiklerinden ¢ok
daha farkli bir yapiya sahiptir (Zaltman, 2004:36). Tiiketicilerin algi mekanizmalari
kisilikleri, kiiltiirleri, deger yargilari, psikolojileri, istekleri, liiks aligkanliklar1 gibi
birbirinden farkli bircok etmenin golgesi altindadir. Ferdi farkliliklara sebebiyet veren
bu etmenler kisinin somut ve soyut kavramlar: farkli algilamasina yol agmaktadir.
Algilamanin siirekli olamama 6zelliginden dolayi, yeni iiriin ve hizmetlerin,
tutundurma faaliyetlerinin meydana gelmesiyle birlikte tiiketicilerin algilar

farklilagabilmektedir.

1.4.4.3.08renme

Sproles ve Kendall (1985) tiiketici karar verme stillerinin Ogrenilmesinin,
iirlinlerin tercih edilmelerinin saptanmasi ve pazarlanmasi kadar tizerinde durulmasi
gereken 6nemli bir konu oldugunu dile getirmislerdir. Genel c¢ergevede basarma ve
basaramama olarak ortaya koyulabilecek deneyimlerden kaynaklanan tutumlarda
gbzlenebilen 6grenme kavrami ii¢ 6nemli modiile isaret eder. ilk olarak farklilasan
davranigin 6grenme ile var oldugunun ortaya konabilmesi i¢in siirekliliginin olmasidir.
Ikinci olarak davramsin var olabilmesi igin savunma mekanizmasi gelistirilen bir
giidiiniin olusumu gereklidir. Cilinkii 6grenme davranista kendiliginden farklilasmaya
neden olmaz. Ogrenme davranista potansiyel bir degisim yansitmalidir. Son olarak
bazi davraniglar, genetik olarak gelip gecici olmayan ozellikler gosterdiginden ve
refleksler sonucunda meydana geldiginden dolay1 biitiin davranigsal farklilagmalar

ogrenmeyi yansitmayabilir.
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Bu tiir alt yapisi olan davranislarin 6grenme sonucu meydana geldigini sOylemek
miimkiin degildir (Hollenbeck, 1987).

Ogrenme kavramina tiiketici davramslar1 perspektifinden baktigimizda gegmis
tecriilbelerden referans bulan {iriin ve hizmetler ile ilgili algilamalardaki ve
eylemlerdeki farklilagsmay1 ortaya koyar. Bu baglamda 6grenmenin literatiirdeki

aciklamasinda etkili olan ii¢ unsur kisaca su sekilde agiklanabilir.

e Ogrenme, kendini davranista gosterebilen bir degisiklik oldugundan dolay1, bu
farklilagma iyiye dogru evirilebilecegi gibi, kotiiye dogru bir yone de sahipolabilir.

e Ogrenme insanin kendini tekrarlamasi ya da hayatindaki degisimler sonucu
meydana gelen farklilagmalardir. Bireyler bilgi sahibi olarak bu diinyaya gelmez.
Lakin biiylime, olgunlasma neticesinde ortaya cikan farklilagmalar 6grenme
degildir.

e Ogrenme sonucunda insan benliginde meydana gelen degisikligin siirdiiriilebilir
olmas1 gerekmektedir.

Deneyimlerin bir sonucu olarak ortaya g¢ikan 6grenme; iiriin veya hizmeti
tilketme, aligveris yapma, tanitimlar ve reklamlar hakkinda fikir sahibi olma ile bir
kombinasyon olusturarak tiiketicilerin satin alma aliskanliklarini etkilemektedir. Uriin
veya hizmeti ilk defa deneyimleyen tiliketici, bu deneyimlerini kendi hafizasinda ve
benliginde 6ziimseyerek bir dahaki aligveris eylemine kadar {iriin veya hizmeti olumlu
ve olumsuz disiinceler 1s1¢inda satin alip almayacagina karar vermektedir

(Once,2008).

1.4.4.4.inan¢ ve Tutumlar

Tutum, tiiketicilerin algilamalarini belirli bir fikre, sembole, nesneye yonelten,
davraniglarin1 direkt olarak etkileyen olumlu ya da olumsuz duyu ve egilimleri
kapsayan bir kavramdir. Tutum tiim bunlarin yan1 sira inanglar1 da etkilemektedir.
Inang ise bireysel deneyim ve dis kaynaklarla beslenen bilgileri, kanilar1 ve goriisleri
kapsamaktadir (Karabulut,1981; Mucuk,2006). Bireylerin satin alma siireglerinde,
iriin ve hizmet tercihlerinde genis perspektifte tutum ve inanclarin etkisi altinda
kaldig1 pek cok arastirma neticesinde belirlenmistir. Tutum, bireylerin gegmis
yasantilarindan gelen tecriibeleri, aile ve arkadas ¢evresi, kisisel tercihleri tarafindan
sekillenmektedir (Mucuk, 2006). Inanglar, kisisel tecriibeler ya da dis faktdrlerden
kazanilan bilgiler ve goriisler olarak tanimlanmaktadir. Inanglar bireylerin dogdugu

andan itibaren kazandig1 degerler olmadigindan dolayi, zaman igerisinde ¢evresel



25

faktorlerin vesilesi ile edinilen yasam tarzin1 belirleyen degerlerdir. Pazarlama
cercevesinden bakildiginda ise tiikketim aligkanliklarina iligskin tutumlarinda inanglarin
etkisi ile sekil alabildigi gdzlemlenmistir (Mittchell& Haris, 2005: 825).

Insanlarin yemek, kiyafet, miizik, din, ekonomi gibi bircok konuya dair tutumlar1
bulunmaktadir. Bu tutumlar bireyleri o konuyu sevmeye ya da sevmemeye, ona dogru
bir istikamete yoOneltme veya ondan uzaklastirma gibi bir biling cercevesine
sokmaktadir. “Yaraticilik ve kendini ifade edebilmenin hayattaki en 6nemli seylerden
biri oldugu” ve “Japonlarin diinyadaki en iyi elektronik iiriinlerini satiyor olmas1” gibi
tutumlar1 olan bir birey i¢in Nikon marka kamera bireyin o anki tutumuna ytiksek
seviyede bir uygunluk gosterecektir. Bireylerin tavirlar1 belli bir gerceve igerisinde
olmasindan dolay1 tutumun degisimi ¢ok zordur. Bu tavrin varyasyonlandirilmasi
kalibin i¢indeki diger tavirlart da etkileyeceginden dolay1 oldukga dikkatli ve gliclii
ayarlamalar yapmak gerekmektedir. Bu nedenle kurum ve kuruslar bireylerin
tutumlarini farklilagtirmak yerine {iriin ve hizmetleri var olan tutumlara entegre etmeye

calismaktadir (Kotler ve Armstrong, 2008: 145).

1.5. Tiiketicilerin Satin Alma Egilimleri

1.5.1. Diirtiisel (Plansiz) Satin Alma Davranisi

Diirtiisel satin alma kavrami, planlanmamis bir satin alim ve satin alma
ihtiyacinin yeterince bilinemedigi satin alma kararin1 ifade eder. Tiiketicilerin diirtiisel
satin almalari, ani bir karar verip {iriin veya hizmete ulagma siireciyle ilgilidir. Diirtiisel
satin alma davranis1 miilkiyete karsi pesin hiikiimlii oldugundan dolay1 planli satin
alma davranigina gore daha kompleks ve paradoksaldir. Jeffrey ve Hodge (2007)’e
gore diirtlisel satin almanin 6zelligi olan ani karar verme, kasitsiz davranis ve duygusal
uyarilmalar tiiketicilerin entelektiiel reaksiyonlarini ortaya koymustur. Bu nedenle,
diirtiisel satin alma tiiketicilerin duygu durumlari (6rnegin daimi / kuvvetli diirtii ve
pozitif satin alma duygusu/ ruh hali) ve bilissel uyumsuzluk durumlar1 (6rnegin i¢
istikrarsizlik ve satin alma sonrasi neticesinin diisik diizeyde rasyonel
degerlendirilmesi) ile baglantilidir (Rook, Gardner, 1993).

Plansiz satin alma siirecinde tiiketim yapan bireyler genellikle etki referansli,
anlik ve 0l¢iisiiz satin alma davraniglarindan dolay1 benliklerinde ani olarak odak
noktalarina yonelik sahip olma duygusu hissettiren ya da bagka bir deyisle ¢ekicilik

degeri fazla olan tiriinleri satin almaktadir (Pham vd., 2012: 461).
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Hoch ve Loewenstein (1991), diirtiisel satin alma davranisini planli satin alma
davranisina gore daha uyarici, suursuz ve karsi koyulmaz satin alma davranisi olarak
tanimlamiglardir. Diirtiisel satin alma davramis1 sergileyen tiiketiciler kendi
felsefelerine gore mantikli diisiinemezler, duygusal olarak {iriin ve hizmete yonelirler
ve hizli bir sekilde tatmin olmay1 arzularlar. Bu nedenle tiiketiciler ¢ogunlukla bu
aksiyonlardan kaynaklanabilecek istenmeyen neticelere dikkat etmemektedirler.
Diirtiisel satin almada duygusal fonksiyonlarin arzu gii¢lerini harekete gegirdigini
lakin biligsel fonksiyonlarin 6z kontrol ve istikrar1 kolaylastirdigi ve bu iki kavramin
hicbir durumda birbirinden ayr1 degerlendirilemeyecegini ortaya koydular. Bilisteki
veya duygudaki herhangi bir farklilik miisterinin satin alma skalasinin {istiinde/altinda
bir seyir izlemesine ve dolayisiyla satin almada zorlanmasina neden oldugu sonucuna

varilmistir.

1.5.2. Hedonik Satin Alma Davranisi

Insanlar yasamlarmin ¢ok biiyiik bir kismim tiiketim davranisinda bulunarak
gegirirler. Tliketim davranisi yemek ve igmek gibi en temel fizyolojik ihtiyaclardan
bireyin kendini ispatlama ve prestij kazanma gibi en {ist seviyedeki ihtiyaglarinin
giderilmesi derecesine kadar bu hedeflere erismede 6nemli bir davranis stirecidir.
Giinlimiizde modern ve postmodernlesen tiiketim topluluklarinda bu olgunun duygusal
boyutunun 6ne ¢ikmis olmasi birey agisindan zevk almak, psikolojik ihtiyaglarini
karsilamak, yasadig1 ¢cevredeki sosyal pozisyonunun konumlandirilmasi, yasam stilini
belirlemesi gibi ¢esitli konularda bir nevi tatmin aracina donmiistiir (Torlak vd., 2007).
Tiiketim davranisi her tiiketici i¢in farkli anlamlar icermektedir. Baz: tiiketiciler tiriin
ve hizmetin rasyonel niteligini asli tiikketim gerekgesi var sayarak fiyat-performans
iligkisine kars1 hassasiyet gosterirken bazi tiiketiciler ise, lirlin ve hizmetin irrasyonel
niteligini asli tiiketim gerekcesi goriip ona saglayacagi hazza karsi hassasiyet
gostermektedirler (Roy ve Ng, 2008). Haz biitiin zevklerin saf hali olan ve insana ac1
veren huzursuzluktan siyrilma duygusu olarak tanimlanirken hazcilik(hedonizm), bir
felsefi terim olarak hayatin gayesi icin hazzi secen felsefe modelini veya hazza
tutkunlugu anlatmaktadir (Biiyiik Larousse, 5144). Hedonizmin kurucusu olan Yunan
filozof Epikiir’e gore hayatin manas1 hazdadir ve bireylerin mutluluklari i¢in hazlardan
Ol¢iili bir sekilde faydalanmalarini ve gereksiz hazlardan uzak durmalarini
onermektedir. Altunigik (2004), hedonizmi bireye haz veren ya da duygularini ve

canini acitan seylerden kurtaran seyi “iyi”, acitya neden olan seyleri ise “kotii olarak
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aciklayan bir etik kurami seklinde tanimlamistir. Faydaci tiiketim teorisinin tersi olan
hedonizm yaklasimi keyif ve hazzin en yliksek giizellik oldugu, zevk arayisinin odak
noktas1 oldugu ve tiiketici tutumlarinin 6nemli oldugu bir hayat tarzi olarak
tanimlanmistir. (Hopkinson ve Pujari,1999). Hedonik aligveris degeri (hedonic
shopping value) bireye sagladigi fayda degerine gore daha siibjektif ve kisisel olmakla
birlikte bireyin iiriinle olan iligskisinin daha eglenceli ve hissi yOniinii agiga

¢ikarmaktadir (Babin vd., 1994:645)

Diirtiisel kontrol ve duygu durum bozuklugu, depresyon, obsesif-kompulsif
rahatsizlik gibi sebeplerden dolay1 bazi bireylerin iiriin veya hizmeti satin alirken
benliklerine mani olamadiklarini ve satin alma islemi gergeklestirdiklerinde islevsellik
ve kullanim kolaylig1 yerine ilgi gérme, gosteris, iirliniin popiiler olmasi gibi
hedonik/hazc1 tiiketim egilimine yonelebildikleri gozlenmistir (Unsalver, 2011).
Babacan (2001) hedonik tiiketim davranigini, tiiketimin haz boyutundan zevk alinmasi
olarak a¢iklamaktadir. Hedonik tiikketim davranisi, faydaci tiiketimin aksine tiiketicinin
haz ve aligkanliklarin1 maksimize etme temeline dayanmaktadir. Bu yoniiyle, tiiketim
davranisinda bilingli bir arastirmadan abstre bir haz alma olgusu 6ne ¢ikmaktadir.
Deneyimli ve beklenen zevklerle iliskili olan hedonik davranig sergileyen tiiketicilerin
moda olan {irlinleri benimseme, eglence, kisisel haz alma, fiziki etkinlik, toplumsal
deneyim, toplumsal ekiplerle kominikasyon, otorite ve pozisyon gibi temelinde
iktisadi mantik gozetmeyen nedenlerle aligveris yaptiklar1 gdzlenmistir. Fayda
kuraminda izah edilen Homo-economicus yaklasiminin aksine tiiketiciler yalnizca
kendilerine yarar saglayacak gergek¢i bir tutumla degil, onlari en fazla
heyecanlandiran hazci tiikketim yolunu segerler (Dogan vd., 2014)

Arnold ve Reynolds (2003), tarafindan yapilan calismalarda tiiketicilerin
hedonik tiiketim davranisi sergilemeye yonelten nedenler kendini ya da baskalarini
mutlu etmek, toplumsal iligkiler gelistirmek, fikir alisverisinde bulunmak, veri elde
etmek, rahatlamak, farkli deneyim yasamak seklinde ifade edilmistir.

Bireyin tercihlerini manipiile etmesi ve baska hisleri devinim altina almasi
bireylerin hedonik tiiketim davranisi sergilemelerinde itici bir kuvvet olugturmaktadir.
Ciinkii bu davranisin bireyin gereksinimlerini karsilamaktan ¢ok daha fazlasi oldugu
bunun yamn sira zevk, keyif, eglence gibi farkli duygular1 tatmin etmesiyle baglantili
oldugu belirtilmistir (Park vd., 2006). Tiiketici satin aldig1 iirlin ve hizmetlerden

yalnizca avantaj saglamak adina aligveris islemini gergeklestirmez.
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Aligveris yapma tecriibesini bir zevk olarak tanimlamaktadir. Bireyin benligini
tanimasi i¢in yaptigi tercihler kisiye 6zgii tercihlerdir ve hedonik tiikketim davraniginin
temelini olusturmaktadir.

Hedonik arzularin tamamlanmasindaki en biiyiikk rol plansiz satin alma
i¢gldiisiidiir (Park vd.,2006) Hedonik tiiketim egilimi bireylerin begeni, haz, huzur,
eglence gibi duyusal ve hissi gereksinimlerini tatmin etmek maksadiyla satin alma
islemini ifade ettiginden dolay1 aligveris zamani siiresince ani olarak yapilan
davraniglar1 desteklemektedir (Hausman, 2000). Plansiz satin alim neticesinde
bireylerin hedonik davranislarinda tatmin saglanamamais ise birey daha yogun plansiz
satin alma davranmis1 gostermektedir (Ramanathan ve Menon 2006:628). Bireyin
hedonik tiiketime yOnelmesinin asil sebebi arzu ve isteklerin tatmin edilememesi
oldugundan plansiz ve niyetsiz olarak satin alim yapilmasi ¢ok biiyiik olasiliktir. Bu
tarz maddi ve manevi acgidan zora sokan satin alma davranislarinda bireyler iiriin ve
hizmete ihtiya¢ duymaktan 6te onu satin alma hazzina ihtiya¢ duymaktadir (Babin
vd.,994:650). Bireyler gercekei ya da mali nedenler disinda hedonik sebeplerle tiriin ya
da hizmet almaya diirtiillenmis ise plansiz satin alma davranisi sergileme ihtimali
artmaktadir (Hausman, 2000:). Uriin ve hizmete olan ilgilenme hissinin artmasi,
Ozgiirliik bilincinin artmasi, liriinii veya hizmeti satin alirken yasanilan haz veya satin
alamama isleminin gergeklesmemesi sonucu olusan huzursuzluk stres gibi faktorler

hedonik satin alma davranigi tagidigimizin birer gostergesidir (Bloch ve Richins 1983).

1.6. Kompulsif Satin Alma Davranisi

Gerek sahsi gerekse toplumsal normlar igerisinde yagama alanina sahip birey ve
gruplari, psikolojik yonden sikintili bir siire¢ igerisine ¢eken ve onlara ruhsal bir
¢Okiintli yagatan sorunlarin basinda toplumsal kaygi gelmektedir. Psikopatolojinin
modern biligsel davranis¢i teorilerinin, bireylerin davranissal ve duygusal sorunlarinin
standart diislince kaliplarindan etkilendigi bilinmektedir (Davison vd., 1984:

349). Buna istinaden i¢inde bulundugumuz sosyo-ekonomik toplum yasantisinda
aligverigin bireylerin bos zamanlarini degerlendirmede bir yasam stili, bir etkinlik
olarak idrak edilmesiyle de dogru orantili oldugu ve bunun sonucunda organize
edilmeyen, gereksinim duyulmayan esyalara yonelik satin alimlarin sikliginin daha da

artig1 gozlenmektedir (Kuo 1996).
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Gectigimiz ylizyilin basinda tanimlanmis olmasina kargin hakkinda yeterince
arastirma ve inceleme yapilmamis olan kompulsif satin alma davranisi, bireyin
sezgisel olarak iirlin veya hizmeti satin alma giidiisii hissetmesi ve hislerini
denetleyememesi sonucunda meydana gelen, bireyi mali ve psikolojik a¢idan bir
cikmaza sokan kisisel bozukluktur (Black 1996).

[lk olarak 1900°lii y1llarin baslarinda satin alma manisi veya “oniomani" adiyla
ele alinan bu bozukluk Kraepelin (1962) tarafindan farkli bir patalojik degisim ve
tepkisel diirtii seklinde degerlendirilmistir. Kompulsif satin alma bozuklugunun asil
sebebi bireyi tehlikeye, bilinmeze ve heyecana siirlikleyen igsel diirtiilerin kontrol
edilememesinden kaynaklanmaktadir. Bu siireglere bagli olarak insanlar iizerinde
gozlenen davraniglar bir kumarbazin kumar masasindaki tepki ve davranislarina
benzetilmektedir (McElroy vd, 1995.) Yillar igerisinde isim olarak degisen kompulsif
satin alma terimi yerine kompulsif tiiketim, kontrol edilemeyen satin alma, kompulsif
aligveris, satin alma manisi gibi farkli terimlerde kullanilmistir (Dittmar vd., 1996,
Lejoyeux vd., 1996, McElroy vd., 1994).

Kompulsif satin alma davranisi; O’Guinn ve Faber (1989)° e gore birden fazla
yinelenen sonraki asamada birey ve cevresindekiler i¢cin kotli sonuglar meydana
getirebilecek mani olunamayan arzu ile iiriin veya hizmete sahip olma, tecriibe hissi
olarak tanimlanmaktadir. Korur ve Kimzan (2016), bireyin iiriin veya hizmeti satin
alma duygusunu kontrol altinda tutamamasi ve bunun sonucunda satin alma giidiisii
hissetmesiyle ortaya ¢ikan, ekonomik olarak gii¢ durumda birakan tutumlar1 kompulsif
satin alma davranisi1 olarak degerlendirmistir. Eroglu (2016), kompulsif satin alma
davranisini, neden oldugu olumsuzluklar1 goérmezden gelerek bireyin kendini
engelleyemedigi, genellikle satin almaya gereksinim duymadigi veya kullanilmayacak
olan iirtinleri sik sik, asir1 ol¢iide satin aldig1 ve sonradan huzursuzluk duymayla
neticelendigi satin alma sekli olarak ortaya koymustur. Black (2001) tarafindan ise,
kars1 koyulamayan satin alma giiciiniin, tutumunun ya da satin alma ile bagintil
kaygilarin bireyler tarafindan stabil diizeyde tutulamamasi olarak tanimlanmustir.
Solomon (2003), kompulsif satin almay1 ¢ogunlukla bireyin yasadigi gerginlikler
sonrasinda depresif hislerden ve durumlardan kagis yolu olarak asir1 boyutlarda
yapilan aligveris olarak tanimlamistir.

Son yillarda yapilan c¢alismalar dogrultusunda kompulsif satin alma
bozuklugunun dogasia yonelik farkli goriiglerin olustugu gozlenmistir. Kompulsif

cinsel davranis, bireyin siirekli tekrarlamak kosuluyla kendine zarar verici davranis
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(repetitive self-mutilation) gibi farkli bozukluklar ile baska tiirlii tanimlanamayan
diirtii denetim bozuklugu tan1 6l¢iitlerine uydugu iddiasi ileri siiriilmiistiir (McElroy
vd., 1992).

Rook (1987), tepkisel satin almanin bir bagka formati olan kompulsif satin alma
davranisin1 bireyin ani bir sekilde satin alim diirtiisii, heyecani, zihinde iiriinii
canlandirma, hedonizm ve sonuglar1 umursamama gibi bilesenleri igerdigini ortaya
cikarmistir. Kompulsif satin almada bireyler genellikle takintili istekler ve daha
oncesinden tahmin edilemeyen riskler altinda, sliregen bir sekilde tekrarlayan,
celiskiler iceren, duygu durum degiskenligi siiresinde tepkisel olarak fark edilmeden
gelistirilmis  satin  almalar gerceklestirmektedir. Solomun (2003), tliketim
aligkanliklarinda bu tarz bagimli tutumlar ortaya koyan bireyleri “aligveriskolikler”
olarak adlandirilmis ve bu durumun narkotik bagimliliklarda benzeyen ydnlerinin
oldugunu ifade etmistir. Bu bireyler satin alma davranis1 gerceklestirdikten sonra
ekonomik durumlarmi zorlayici harcamalar gerceklestirdikleri i¢in biiylik bir
pismanlik duymaktadir (Lo ve Harvey, 2011: 79, Faber, 2010: 3-19).

Krych (1989) kisinin satin alma davranisinin sosyal, ailesel, mesleki, kanuni ve
sagliga olan zararlarina ragmen bu davranisi devam etmesini bagimlilik ile
aciklamaktadir. Miltenberger’in (2003) yaptig1 arastirmalara gére aligveris bagimlisi
bireyler genellikle gelirlerini zorlayacak bir sekilde harcama yapmaktadirlar. Bu
durumda boylesi olumsuz bir tiiketim davranisinin anlagilmasi toplumun geneli adina
bliyiik 6nem arz etmektedir (Faber&O’Guinn,1992). Davranigsal bagimlilik bireyin
kendisine ya da ¢evresine kars1 kotii sonuglar doguran davraniglar sergilemesine yol
acan diirtii ve motivasyona kars1 koyma halidir. Eski c¢aglardan giiniimiize kadar
uzanan silirecte bagimlilik kavrami genel olarak madde bagimhilig ile
sinirlandirilmistir. Son yillarda ise aligveris, video oyunlari, egzersiz, seks, kumar
oynama, internet kullanimi1 gibi ¢esitli tutumlar birey ve gruplarda bagimlilik yapan
davranislar olarak tanimlanmaktadir (Griffiths 1997). Kompulsif satin alma davranisi
gosteren bireyler normal satin alma davranigi gosteren bireylerden farkli olarak daha
hissiyath tutumlar gostererek hareket etmekte ve ekseriyetle basindan gecen olumsuz
bir durumun tesirinden kurtulmak veya duygu-durumdan kurtulmak i¢in satin alim
islemini gerceklestirmektedirler. (Faber&Christenson, 1996: 804, Tamam vd., 1998:
224).
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Black (2001), kompulsif satin alma davraniginin dort farkli stirecten meydana
geldigini belirtmistir. ilk asama beklenti donemidir. Tiiketiciler belirli bir mal ve
hizmete kars1 istek duymaya baglamaktadir. Genel anlamiyla satin alma davranigi
sergilemeye yonelik diisiince ve diirtii gelistirmektedir. ikinci olarak satin alma ve
aligverise hazirlik asamasidir. Bu hazirlik siireci satin alma igleminin nerede ne zaman
ve ne sartlar altinda gerceklesecegi, nasil giyinecegi ve hangi ddeme yontemini
kullanilacagma karar vermeyi iceren bir siirectir. Uglincii asama ise fiili olarak
aligverise ¢ikma ve satin alma deneyiminin gergeklesmesidir. Dordiincii agama ise mal
ve hizmeti satin alma faaliyeti yasanmistir. Ve bu faaliyetin sonucunda tiiketici kendini
stres, pismanlik, {iziintii, anksiyete, depresyon gibi negatif duygu durumlar igerisinde
bulmaktadir. Kompulsif satin alma davranisi gdsteren tiiketiciler iiriin ve hizmeti satin
aldiklar1 siire¢ icerisinde ani, takintili ve diirtlisel ve denetim altinda tutamadiklari
davraniglarla hareket ettiklerinden dolay1 dogacak olumsuz sonucglarida diisiinmek
istememektedirler (Rao, 2013:2). Bu tarz davranislar sergileyen tiiketicilerin, satin
alma esnasinda miithis bir arzu duyduklari, alma sirasinda huzur hissettikleri bu
siiregten sonra ise yogun bir pismanlik ve utang hissine kapildiklar1 bilinmektedir
(Kearney ve Stevens, 2012:23).

Kontrol altinda tutulamayan aligveris bireysel ve ailevi zorluklara sebebiyet
veren ve kendini tekrarlayan asir1 satin alma nébetleri seklinde tanimlanmistir.
Hastalar karakteristik olarak tekrarlayici, karsi koyulamayan satin alma istegi ve
sadece Tlriinii ya da hizmeti satin almayla azalan gerginlik yasamaktadirlar
(Christtenson 1994). Kontrol edilemeyen alisveris davraniginin siiflandirilmasi net
olmamasina ragmen, biyolojik yonelimli arastirmacilar KEAD’1n Obsesif Kompulsif
Bozukluk, Diirtii Kontrol Bozuklugu, Duygu durum ve Anksiyete Bozukluklar: ile
benzerlikleri tizerinde durmuslardir (McElroy 1994, Hollander 1993, Black 1996).

Marks I (1990), KEAD ile bagimlilik arasinda 7 ortak 6zellik tanimlamistir. Bu
ozelliklerden birincisi zarar verici davranista bulunmay1 istemek, ikincisi davranig
tamamlanincaya kadar tirmanan bir gerginlik, li¢linciisii davranis1 gerceklestirdikten
sonra hizli fakat davranigsal bagimlilik olarak kontrol edilemeyen satin alma
davranisinin gegici olarak yarattig1 gerginlikte azalma, dordiinciisii saatler giinler veya
haftalar i¢inde istek ve gerginligin ayn1 diizeye ¢ikmasi, besincisi bagimlilik tablosuna
0zgli dis uyaranlar (external cues), altincisi disfori ve bunalma seklinde igsel
(internalcues) ve digsal uyaranlarla ikincil kosullanma, yedincisi bagimliligin ilk

asamalarinda aligveris sonrasi kiside hedonik ruh hali olmasidir.
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1.7. Kompulsif Satin Almaya Neden Olan Faktorler

1.7.1. Benlik Saygis1

Benlik saygisi, bireyin 06z-deger duygusu ile kendisinin gosterdigi
davraniglardan memnun olmast, kendini oldugu gibi kabul etmesi ve saygi duymasidir.
Yiiksek benlik saygisi olan bireyler kendilerine gilivenleri yiiksek oldugundan dolay1
depresyon ve duygu durum dalgalanmalar1 gibi duygusal sorunlara daha az
duyarhidirlar. Bireylerin benlik saygisina sahip olmalari, belirsizlikler ve zor
durumlarla daha iyi bir sekilde basa ¢ikabilmelerini saglarken, diisiik benlik saygisi
olan bireyler daha fazla olumsuz duygu durumu, daha yiiksek kaygi ve sikinti
yasamaktadirlar (Yelsma ve Yelsma, 1998:434)

Psikoloji literatiiriinde benlik kavraminin iki anlami vardir. Birincisi benlik
saygisidir. Kisinin kendini yetenekli ve degerli bir kisi olarak gérme derecesi olarak
tanimlanmaktadir. (Brandon, 1969 , Rosenberg, 1965 ). Bu, kisinin kendine iliskin
kiiresel bir goriisii, diisiikten yiiksege derecelendirme 6lgeginde kisinin degerininozet
indekslenmesidir ( Cast ve Burke, 2002). Diger bir anlamiyla, zengin, yakisikli,
sefkatli, rekabetci (veya alternatif olarak uzlagmaci), basarili bir doktor, satrancta pek
iyi olmayan bir kisinin kendisine atadig1 daha spesifik nitelikleri veya 6zellikleri ifade
eder. Bu iki goriis, sirastyla, duygusal, degerlendirici degerlendirme (benlik saygisi)
ve kisinin kendisinin nitelikleri hakkindaki bilislerin bir toplam1 (6zellik goriisii)
olarak karakterize edilir.

Benlik saygis1 kiiresel bir tutum oldugu i¢in (nesne olarak benlik), tutumlarin
tiim ozelliklerine, yani yon, dogruluk, yogunluk, biling, belirginlik, netlik, giiven ve
istikrar gibi Ozelliklere sahiptir (Rosenberg, 1979). Sosyal agidan endiseli insanlar,
kamusal imajlartyla korkulu bir mesguliyetle karakterize edilen bireylerden
muhtemelen daha fazla etkilenecektir ( Rapee ve Heimberg, 1997). Faber ve
Christenson (1996) , bireylerin belirgin yetersizlik ve diigiik benlik saygis1 duygulari
ile basa ¢ikmak i¢in kompiilsif satin almaya giristiklerini one siirmiistiir. Normal
tiikketicilere kiyasla, kompulsif alicilarin daha duygusal oldugunu ve 6zellikle aligveris
yapma kararindan dnce can sikintisi, iiziintii ve endise gibi olumsuz ruh hallerini

deneyimleme olasiliklarinin daha yiiksek oldugunu vurgulamstir.


https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0167487014000865#b0025
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https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0167487014000865#b0050
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0167487014000865#b9000
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0005796701000225#BIB10
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0167487011001930#b0075
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1.7.2 Materyalizm

Materyalizm, yasamin temel amaglarinin miilk edinme, maddi basari, statii
kazanma ve dogru imaja sahip olma inancinm temsil etmektedir ( Kasser vd.,2004).
"Materyalizm" terimi, miilkiyeti, yiiksek diizeyde meta tiiketimini ve tamamen maddi
cikarlara dayanan bir yasam tarzim1 ifade eder. Materyalistler maddi ihtiyaglara
ve arzulara odaklanirlar ve manevi konular1 ihmal etme egilimindedirler ve onlarla
birlikte biriktirdikleri miilklerin say1s1 ve kalitesiyle bir mutluluk duygusuna ulasirlar.
Materyalizm, bir bireyin hayatinda mutluluga giden ana motivasyon ve yol haline
gelen miilk edinme iizerine odaklanmay1 icerir. Bireyler materyalizmi kisisel degerler
ve somut/somut olmayan yasam hedefleri arasinda bir se¢im olarak kavramsallastirir
(Richins ve Dawson, 1992).

Belk (1984), materyalizmi, kisinin yasamdan zevk almak i¢in bazi maddi
mallarin zorunlu oldugunu diisiindiigii bir asama olarak agiklar. Materyalizm,
“bireylerin {irlin, hizmet ve deneyim edinme ve kullanma yoluyla benligin insas1 ve
siirdliriilmesine ne Olglide girisildigi” olarak tanimlanabilir (Shrum vd.,2013).
Materyalizmin artan seviyesi, diinyanin dort bir yanindaki ebeveynler, geng
yetigkinler, politika yapicilar ve pazarlamacilar arasinda sicak bir sorun haline
gelmistir. Pazarlama literatiiriinde materyalizm, yasam doyumu iizerinde olumsuz etki
yapma egiliminde olan negatif bir deger olarak ele alinmaktadir ve kompiilsif satin

alma ile pozitif olarak iliskilidir ( Froh vd., 2011).

1.7.3. Kompulsivite

Kompulsivite, genel olarak, bir bireyin yapmak zorunda hissettigi ve olumsuz
sonuglara ragmen tekrarlanan, tekrarlayan, alisilmis eylemlere yonelik bir egilim
olarak tanimlanabilir (Luigjes vd., 2019). Dalley (2011), kompulsiviteyi merkezi
tutarhiliktaki eksiklikleri icermedigini daha ziyade, zorlayicilik yoniinden ele alip
“devam eden, genel hedefle acik bir iliskisi olmayan ve genellikle istenmeyen
sonuclara yol agan ve duruma uygun olmayan eylemler ” olarak tanimlanmstir. Berlin
ve Hollander (2014 ) kompulsiviteyi, "adaptif islev olmaksizin tekrarlayan ve islevsel
olarak bozan ag¢ik veya gizli davranisin, kati1 kurallara gore algilandigi olumsuz
sonuclardan kag¢inmanin bir yolu olarak, alisilmig veya basmakalip bir sekilde
gergeklestirilen performans" seklinde tanimlanabilecek karmasik bir yapi olarak

aciklanmistir.
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https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0149763420306126#bib0530
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Kompulsiviteye aracilik eden sistemlerin diizensizligi, olumsuz sonuglara veya
gorevde bozulmaya neden olur ve bu durum kalici hatalara ve kiimeleri
degistirememeye yansir. Bu sebepten otiirii bireyin kendi davranislar1 {izerindeki
hakimiyet kurma yoksunlugunu temsil eder. Kompulsivite baskisiyla olusan
yonelimlerde bu davranisi sergileyen tiiketicilerle kompulsif satin alma davranisi ile
ilgili yapilan arastirmalarda genel olarak kompulsif davranis sergileyen tiiketicilerin
bu davranisi sergilemeyen tiiketicilere nazaran pozitif derecede daha fazla meyilli
olduklar1 ortaya koyulmustur (Mitchell vd., 2002).

Ote yandan, birgok kompulsif alicida kompulsivite 6zelliklerinin sergilendigi
fikri de &nerilmis ve tartisilmistir. Ornegin, kompulsif alicilarin satin alma hakkinda
kendini tekrarlayan ve miidahaleci diisiinceler deneyimledikleri ve asir1 satin alma
nedeniyle bu diisiincelerin gegici olarak azaldigi bildirilmistir ( O'Guinn ve Faber,

1989).

1.7.4.Diirtiisellik

Moeller vd. (2001) diirtiiselligi " tepkilerin bireysel veya toplumsal olumsuz
sonuglarina bakilmaksizin i¢ veya dig uyaranlara karsi hizli, planlanmamais tepkilere
yatkinlik " olarak tanimlamistir. Evenden (1999), diirtiiselligi genel itibariyla
uygunsuz, erken, gereginden ¢ok diisiiniilmiis, riskli, aceleci olan ve istenmeyen
sonuclara yol agan davranislar veya eylemler olarak tanimlamistir. Daruna ve Barnes
(1993), diirtiiselligi “kotii tasarlanmis, erken ifade edilmis, duruma uygun olmayan
sekilde riskli, genellikle istenmeyen sonuglara yol acan eylemler ‘“olarak
tanimlamastir.

Cok sayida aragtirma diirtiisel satin almanin i¢ ve dis faktorleri iceren cesitli
tetikleyicileri bulundugunu ortaya koymaktadir. Diirtiisel satin alma davranislarda i¢
faktorler ihtiyaclara, giidiilere ve kisilige odaklanir. Dis faktorlerin en dnemli noktasi
ise hizmet ve satin alma ortamidir. Aligveris yerinin fiziksel goriiniimii, ambiyans,
tasarim, fon miizigi, aydinlatma, zemin kaplamalari, renkler, sesler, kokular ve hatta
satig ve servis personelinin kiyafetleri ve davranislar1 dahil somut ortam ve atmosfer
muhtemelen satin alma diirtiisiinii tetikler (Prentice, 2016). Giiglii satin alma
diirtiiselligine sahip bireyler olumsuz ve nétr ruh hallerinde satin almay1 daha sik

gergeklestirmektedirler (Rook ve Gardner, 1993 ).


https://www.sciencedirect.com/topics/neuroscience/intrusive-thoughts
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https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0165178112005598#bib48
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1.7.5.Miikemmeliyetcilik

Miikemmeliyetcilik genel anlamiyla kusursuzluk, eksiksizlik egilimi veya akla
uygun olmayan standartlara erisebilme yonelimi seklinde tanimlanmistir.
Miikemmeliyetcilik 6l¢limlemesinde en yaygin kullanilan ara¢ Frost Cok Boyutlu
Miikemmeliyetcilik ~ Olgegidir. FMPSmin farkli  faktdr analizlerine gore
miikemmeliyetciligin iki ana boyutu vardir (FMPS; Frost vd., 1990 ). Stoeber ve Otto
(2006) bu iki boyutu milkemmeliyetci kaygilar ve miikkemmeliyetgi ¢abalar olarak
adlandirmaktadir. Stoeber ve Otto (2006), mitkemmeliyetci kaygilar1 “hatalarla ilgili
endiseler, eylemlerle ilgili siipheler, sosyal olarak ongdriilen miikemmeliyetcilik ve
gercek basarilar ile yiiksek beklentiler arasinda algilanan tutarsizlik” olarak
tanimlamaktadir. Miikkemmeliyet¢i ¢abayi ise, “yiiksek kisisel standartlar ve kendine
yonelik mitkemmeliyetcilik” olarak tanimlanmaktadir. Mitkemmeliyetgi ¢caba, olumlu
bir duygulanim ile iligkilendirilirken, miikemmeliyetci kaygi olumsuz duygu, stres ve
kaygi ile iliskilidir. Ayn1 zamanda, karar verme performansi, miikkemmeliyetgilik gibi
kisilik ozellikleriyle yonetilebilir. Miikkemmeliyet¢ilik ve karar verme arasindaki
iligkiyi inceleyen arastirma, risk olasiliklarinin hem bilindigi hem de yiiksek oldugu
durumlarda miikemmeliyetciligin roliinii vurgulamistir ( Brand ve Altstotter-Gleich,
2008). Bu baglamda miikemmeliyetci kompulsif satin alicilar bekledikleri basariya,
prestije ve kusursuzluga ulasilabilmek adina satin almay1 bir ara¢ olarak gérmektedir.
Miikemmeli arayan alicilarin, odak noktasi olarak belirledikleri bazi olgular gergek
olmayacak kadar u¢ noktada olabilmektedir. Hedefine ulasamayan miikemmeliyetci
alict kendini hayal kiriklig1, obsesif ruh hali, kaygi ve depresyon gibi negatif duygular

icerisinde bulabilir.

1.7.6. Hayal Kurma Egilimi

Hayal kurma egilimi ¢ogunlukla hedonik (hazci) tiiketim davranisi
sergileyen bireylerde goriilmektedir. Levy (1959)’e gbre bireyler iiriin ve hizmetleri
sadece ihtiyaclarin1 karsilamak icin degil aligveris yaparken hazzin onlarda biraktigi
hissi deneyimlemek i¢inde gergeklestirmektedirler. Birey {iriine sahip olmaktan 6te o
sirada yasadig1 adrenalinin tutkunu olmaktadir. Uriin ve hizmetlerin fiyat-performans
iligkisi ve fonksiyonelliklerinden ¢ok hayali, imgesel unsurlar1 6n plana ¢ikmaktadir.
Bu tiir davranislar sergileyen bireylerin hayallerindeki siislii, heyecan ve eglence dolu
bir satin alim tecriibesine gereksinim duydugunu séylemek miimkiindiir. Bireyler iiriin

ve hizmet hakkinda birden ¢ok algi ve hissiyata sahip oldugundan dolay1 sadece dis
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cevreden gelen imajlara yanit vermekle kalmayip ayni zamanda kendi i¢lerinde birden
fazla algi yaratarak tepki verirler. Duygusal agidan verilen tepki ruhsal ve bedensel
ozellikler gostermekle birlikte bireyin bilincinde ve viicudunda parametrik durumlar
meydana getirir. Genel olarak hedonik tiikketim davranist, tiiketicilerin iiriin ve hizmet
kullaniminda ¢oklu diisiinsel imgeleri, fantezileri ve duygusal uyarimlarindan

kaynaklanir (Hirschman ve Holbrook, 1982: 92-101).

1.7.7. Bes Faktorlii Kisilik Modeli

Kisilik; zihinsel, duygusal, sosyal ve fiziksel agidan ¢ok kapsamli insan
davraniglart ile ilgilidir. Kisilik, bireyin davraniglarinin 6nemli ve nispeten
degismeyen yonlerini ifade eder (Ewen, 1998) Nitekim 1980’li yillarin sonunda,
psikologlar bes faktor modelinin bes giiglii faktoriiniin kisilik literatiirtindeki kafa
karistirici bulgulart diizenlemek i¢in anlamli ve kullanish bir siniflandirma olabilecegi
konusunda fikir birligine varmisladir (Taggar vd., 1999: 902). Bes Faktér Modeli, ayni
zamanda Biiylik Bes olarak da bilinir. Norman (1963), bes faktér modelini olusturan
boyutlari; disadoniikliik (extraversion), uyumluluk (agreeableness), sorumluluk
(conscientiousness), duygusal dengesizlik (neuroticism) ve yeniliklere agik olma
(openness to experience) olarak belirtmistir. Nevrotiklikten yiiksek puan alan kisiler,
duygusal olarak daha dengeli bireylere kiyasla strese karsi daha fazla kirilganlik,
olumsuz duygular (yani anksiyete, ofke, iizlintli) yasama egilimi, 0z-biling ve
diirtiisellik ile karakterize edilir. Disadoniikliikte yiiksek puan alan kisiler, diisiik
disadoniik bireylere kiyasla daha fazla etkinlik, uyarilmaya ihtiyag duyma, sosyal
etkilesim arama, giriskenlik, sicaklik ve olumlu duygular yasama egilimi bildirirler.
Deneyime acik olma konusunda yiiksek puan alan insanlar, diisiik agikliga kiyasla
duygularda daha fazla acgiklik, hayal glicii, sanat ve giizelligi takdir etme,
maceraperestlik ve liberalizm ile karakterize edilir. Diisiik uyumluluga sahip bireylere
kiyasla uyumluluk konusunda yiiksek puan alan kisiler, daha fazla agik sozliiliik,
fedakarlik alcakgoniilliilik, gliven, uyum ile karakterize edilir. Vicdanli olma
konusunda yiiksek puan alan insanlar, diisiik vicdanli bireylere kiyasla daha fazla
yetkinlik, diizenlilik, basar1 ¢abasi, gorev bagimlhiligi, 6z disiplin ve diisiinme ile
karakterize edilir (Costa ve McCrae, 1992). Bes faktorli kisilik modelinin

belirleyicileri tablo 1.3.’te verilmistir
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Tablo 1.3. Bes faktor kisilik modeli boyutlarinin belirleyicileri

Boyutlar

Derece

Belirleyiciler

Disa doniikliik

Yiiksek

Konusgkan, diiriist, acik, maceraperest,
sosyal, kendine giivenen, enerjik,
sakin, neseli, iyimser

Diisiik

Sessiz, ketum, tedbirli, igine kapanik,
nazik, geleneksel, durgun, bagimsiz,
cekingen

Uyumluluk

Yiiksek

Iyi huylu, zarif, yardimsever, giivenilir,
uyumlu, kibar, bagkalarin1 6nemseyen,
sempatik

Diisiik

Sinirli, kiskang, inat¢1, negatif diistinen,
konuskan, benmerkezci, siipheci,
rekabetci, elestirel diisiinen

Sorumluluk

Yiiksek

Titiz, diizenli, sorumluluk sahibi,
vicdanli, azimli, amag yonlii,
geleneksel, kararli, dakik, diirtist

Diistik

Dikkatsiz, glivenilmez, vicdansiz,
vefasiz, hayalperest, hazci

Duygusal
dengesizlik/nevrotizm

Yiiksek

Endiseli, gergin, asabi, telasl, hastalik
hastasi, bagimli, dengesiz

Diisiik

Sabit, kendine yeten, uysal, dengeli,
sogukkanli, rahat

Gelisime acikhk

Yiiksek

Genis ilgi alanina sahip, yaratici,
merakli, entelektiiel, sanatsal, sosyal,
kiiltiirlii, duygusal

Diisiik

Sanata ilgisi diistik, dar goriislii, dar
ilgi alanina sahip, kaba, sosyal ve
politik olarak muhafazakar

Kaynak: Hammond (2001).

Kompulsif satin alma ile s6z konusu boyutlar arasindaki iliskileri inceleyen

calismalar yapilmis ve bu ¢alismada kompulsif satin alma ile sorumluluk boyutu

arasinda negatif iliski, uyumluluk ile arasinda pozitif iliski bulunmustur. Tahmin

edildigi gibi, duygusal dengesizlik 6zelliginin kompulsif satin alma ile dogrudan

iliskisi bulunmus, disa doniikliik ile kompulsif satin alma arasinda iliski bulunmamustir

(Mowen ve Spears, 1999). Bu caligsmaya yonelik model sekil 1.3’te verilmistir.
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Sekil 1.3. Kompulsif Satin Alma Modeli (Mowen ve Spears 1999)

1.7.8. Paraya Karsi1 Tutum

Paranin anlami1 genel itibari ile bireye baghdir. Ancak paranin kendisi mallar
elde etmek ve ihtiyaglar1 ve arzulari karsilamak i¢in nesnel bir aractir, bu nedenle
vazgecilmezdir ve modern yasamin ¢esitli yonlerini etkiler. Tang (1992) , sosyal
degerlerin para meseleleriyle ilgili oldugunu belirtmis ve materyalist bir toplumda,
insanlarin biiyiik dl¢lide paray1 yonlendirdigini ve paray1 bir gii¢ ve mutluluk kaynag:
olarak gordiiklerini savunmustur.

Bireylerin paraya olan tutumunu; cinsiyet, yas, kisilik gibi faktorlerin yani sira
en cok etkileyen ve degisimine sebep olan diger bir faktor de iicrettir. Ucret diizeyi
diisiik olan ¢aliganlar para harcama konusunda daha ¢ekingen ve tutucu davranmaya
meyillidir ve genellikle is tatmini agisindan paray1 bir motivasyon aract olarak kabul
ederler. Ucret diizeyi yiiksek ¢alisanlar ise takdir gérme, sosyal haklar, kariyer gibi
licret digt unsurlar1 motivasyon araci olarak gérmeye meyillidirler (Unliiénen ve

Arslan, 2012).
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Rose ve Orr (2007)’un paraya yonelik tutuma iligkin yeni bir olgek gelistirmek
amaciyla yaptiklar1 calismada, paraya yonelik tutum 6lgeginin endise boyutu ve statii
boyutu ile kompulsif satin alma arasinda olumlu yonde bir iligki bulmustur. Giivenlik
boyutu ile kompulsif satin alma arasinda olumsuz yonde bir iliski bulmuslardir (Rose

ve Orr, 2007:754).

1.7.9. Narsizm

Narsizm, genel itibariyle kisinin kendini ve benligini asir1 Gnemseme,
bagkalarinin fikir ve diislincelerini yok sayma ve bunun sonucunda kisiler arasinda
anlagmazliklardan meydana gelen sorunlar yasama ile iliskili bir kavram oldugu
aciklanmistir (Kealy ve Rasmussen, 2012). Klinik arastirmacilar narsisizmin kisilik
bozukluguyla iliskili olduguna inanmalarina ragmen, kisilik arastirmacilart narsizmi
bir kisinin benlik duygusunu ne 6l¢iide sisirdigi olarak adlandirilan bir kisilik 6zelligi
olarak goriirler ve siirekli olarak benlik goriisiinii giiclendirmeye odaklanirlar. Giiglii
bir istiinliik duygusuna sahip olan narsist bireyler, yeteneklerine giiven duyarak

kendilerini akilli olarak algilarlar (Gerstner ve digerleri, 2013).

Narsist tiiketicilerin kendi imaj giidiilerine hakim olmasindan dolay1 satin alma
karar verme agamasinda kendilerini gelistirdiklerini belirtmektedir. Bu baglamda goze
carpan tiiketimi severler ve pahali ve kit iiriinler edinme egilimindedirler (Kim, J. ve
Lee , 2016). Zenginlik ve sosyal istiinliiglin bir isareti olan orijinal iiriinleri satin
almanin en biiyilk nedeni, elit gruplarin bir parcasi olduklarimi diisiinmeleri ve

baskalarin hayranligini kazandiklar fikridir.

1.7.10. Psikolojik Sorunlar

Kimi aragtirmacilar gozlemledikleri ortak 6zelliklerden dolay1 kompulsif satin
alma bozuklugunun davranigsal bagimlilik ve depresyonla benzer 6zellikler gosterdigi
diistincesi iizerinde durmuslardir (Glatt ve Cook 1987, Lejoyeux ve ark. 1997).
Kompulsif satin alma davranis1 sergileyen bireylerde meydana gelen durumlara ve
gozlenen Ozelliklere bakildiginda bu bireylerin genellikle kisilik kaygisina sahip
olduklari, stres ve anksiyeteye olan yonelmelerinin siddetli ve sik tekrarlayan satin
alma davranis1 gosteren bir yapiya sahip olduklar1 goriilmektedir (DeSarbo ve
Edwards, 1996:232, Okutan vd., 2013:122). Bireylerde goriilen depresyon gibi
duygusal durum bozukluklar1 hastalarin satin alamaya olan egilimlerini arttirmaktadir.

Genel olarak ac1, kizginlik, iiziintii ve engellenme gibi olumsuz 6nseziler bu artisa
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https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296316301047#bb0105
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296316301047#bb0105
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0148296316301047#bb0105

40

sebep olurken,baz1 zamanlar ise moral ve motivasyonun yiiksek olmasi, mutluluk ve
heyecan duyma gibi olumlu durumlarda bu davranisa olan yatkinlig1 arttirabilir
(Lejoyeux ve ark. 1995a, 1996). Kompulsif satin alma ile psikolojik sorunlarin
arasindaki bagmtinin asil sebebinin diisiik benlik saygisinin oldugu belirtilmektedir
(Christenson ve ark. 1994.) Diisiik olan benlik saygisinin kontrol edilemeyip artmasi
ve bireyin dayanma seviyesini list seviyeye tasiyan stres ve psikolojik sorunlarla
miicadele etmede onemli bir rol tistlenmektedir (Kuo 1996).

Kuskusuz, olumsuz duygulanim veya depresif belirtiler kompulsif satin alma
davranisini tetiklemede biiyiik bir etkiye sahip gibi goriinmektedir (Dittmar,2000).
Cok sayida calisma, kompulsif satin alma bozuklugu ile depresif belirtiler arasindaki
iligkiyi incelemis ve bunlarin dogrudan iliskili oldugunu bulmustur (Black vd.,2012;
Mueller 2010).

Kompulsif satin alma, kisa vadede olumsuz ruh halini hafifletmek i¢in isleyen
satin alma olaylariyla birlikte, depresyonla olumsuz bir dongii i¢inde ¢alisir, ancak
uzun vadede tiiketici nesnelerinden memnuniyet eksikligi ve satin alma bdliimlerinin
olumsuz sonuglari, depresyonu siirdiirmeye hizmet eder. Bu nedenle, bazi aragtirmalar
sonucu elde edilen bulgular, kompulsif satin alma davranisi sergileyen bireylerin satin
alma olaylarin1 kasith olarak negatif duygular1 diizenlemenin islevsiz bir metodu
olarak kullanabilecegini gostermektedir. Bununla birlikte, ruh hali durumunu deneysel
olarak manipiile etmenin satin alma davraniga bir etkisi oldugu heniiz
gosterilmemistir. Bu tiir deneysel arastirmalardaki bir zorluk, olumsuz etkiyi modiile
etmenin kompulsif satin alma davranisi iizerindeki etkisini incelemek i¢in kontrollii
bir deneysel ortam kurmanin zor olmasidir. Alternatif bir yaklasim, bilgi islemeyi
inceleyerek duygu durum ve kompulsif satin alma davranigi arasindaki iliskiyi

kurmaktir (Kyrios,2013).

1.7.11. Kitle Iletisim Araclar

Teknolojinin sosyal yagsamimizda hakimiyet kurmasiyla birlikte tiikketici kavrami
yeni normlarina ulasmis eski tiiketici kavrami yerini yeni tiikketici algisina birakmaistir.
Yeni tiiketici algis1 daha ¢ok zeki, kusku sahibi, pazarlama agisindan daha bilingli
bireyler olarak tarif edilmektedir (Simonson ve Rosen, 2014). Kiiresellesme siiresince
insanligin bir kademe atlamasinda en 6nemli etkenlerden biri olan teknoloji, tiim
diinyay1, insanlar1 ve sistemleri birbirine baglayarak cok sayida global revizyonlari

beraberinde getirmistir.
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Bu gelismelerle ile birlikte insan ihtiyaclarinin karsilanmasinda ¢ok énemli bir
fonksiyon olan pazarlama alaninda da meydana gelmistir. Ozellikle teknolojik
gelismeler ve internet ile ¢ok yakindan bir iligki igerisinde olan y kusagi bu baglamda
cok daha aktif bir gorev tistlenmistir. Tiiketim aligkanliklarini daha ¢ok trendlere uyum
saglayan sosyal medya uygulamalarindan karsilayan yeni nesil 7/24 tiiketim
gerceklestirebilme imkanina da sahip olmustur. Eski tiiketici kavraminda bireyleri en
cok etkileyen faktorlerin basinda radyo, televizyon gibi kitle iletisim araclar
gelmekteydi. Televizyon izlemek bireylerin materyalist yonelimlerini tetikleyerek
kompulsif satin alma davranisina yoneltebilmektedir. Yapilan caligmalar bu iki kavram

arasindaki iliskinin pozitif yonlii oldugunu ortaya koymaktadir (Moschis vd., 2013)

1.8. Belirsizlige Tahammiilsiizliik

1.8.1. Belirsizlik Kavrami

Bireyler yasantilarinin bazi donemlerinde ¢esitli zorlayic1 durumlar igerisinde
olmaktadir. Bu zorlayici durumlarin tistesinden gelebilme ve bu zorluklarin ¢6ziimii
ile karsilasacagi durum sonrasi sonuglarin ne olacagini 6ngdrebilme ihtiyaci
duymaktadir. Olaylarin neticeleri olumsuz olsa dahi sonucunun &ngoriilebilmesi
bireyleri kaygi seviyelerini minimumuma indirebilir (Sarigam, 2014:2)

Ik etapta komplike bir kavram olarak goriilen belirsizligin pek ¢ok nedeni
bulunmaktadir. Bu nedenlerden ilki bilgi eksikliginden kaynaklandigi; bireylerin
tamamen bilgisiz oldugu ve daha da 6teye giderek ne bilmediklerini bile bilmedikleri
olaylar1 agiklamaktadir. Belirsizligin diger bir sebebi ise rastgeleliktir. Bireyler ¢ok
yogun bir bilgi birikimine sahip olsa bile hayal giliciimiiz ¢ok fazla rastgele olay
gerceklestirmektedir.

Kasperson (2008), belirsizligi degisim yolunun belli oldugu ve iyi bilindigi,
fakat stirecleri ve siireclerin sonuglarinin ger¢eklesme olasiliginin 6ngoriiyle tahmin
edilememesi durumu olarak tanimlanmaktadir. Crigger (1996) ise meydana gelen
olaylar1 ve pozisyonlar1 agiklamadaki sinirliliktan 6tiirli meydana gelen bilissel olay
olarak tanimlamaktadir. Neuliep ve Ryan (1998), belirsizligi bireylerin niyetlerini
ongdrememe ve aciklayamama noksanligi olarak tanimlamaktadirlar. Kii¢likkomiirler
(2017), belirsizlik kavrami yasanan silire¢ igerisinde o zaman dilimi igerisindeki
uyarana ya da uyaranin gelecekte ortaya ¢ikabilecek olasi sonuglara yonelik algiladigi
farkliliklar olarak tanimlamistir. Belirsizlik kisinin kendi benligiyle (Sedikides vd.,
2010), bireylerle olan iletisim ve yasanmisliklariyla (Knobloch ve Solomon, 1999) ve
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bireyin dis ¢evresiyle (Kahneman ve Tversky, 1982) ilgili olabilmektedir.

Birey belirsizligin nedeni bulup bilgi arayisi icerisine girmesi ve buldugu
bilgileri analiz etmesi belirsiz durumlar karsisinda saglam durmasini saglayan
etmenlerden biridir. Birey belirsiz durumlarla ilgili bilgi akis1 saglamakta giicliik
cekebilir. Bu tip durumlarda ise kendi tecriibeleri ve dis ¢evresinin ¢ikarimlariyla elde
ettigi bilgilerden faydalanabilir. Bireyin yasadigi belirsizlikleri yonetebilmesinde
yardimct olan bir diger unsur ise gercegin farkli degerlendirilmesinden kaynaklanan
yanilsamadir. Ornegin esitlik¢i diinya goriisiinii benimseyen bir birey basina gelmis
olaylarin kendi davranislarinin bir sonucu oldugunu diisiiniir. Realist diisiinceden
bagimsiz olan bu inang bireyi bireyin zihnindeki biitiin karmasik ve belirsiz yapinin
olusmamasini yoniinde hareket eder. Tam tersine olayin sonucundaki ¢ikarimlarla
belirsizligin azalmasina katkida bulunur. Belirsiz siiregler giindelik yasantimizda
bireysel tecriibelerle karsimizda ¢iktigi gibi toplumsal birtakim olaylarla dakarsimiza
¢ikmaktadir. Ornegin miilakatina girdigimiz bir sinavin sonucunu beklemek bireysel
belirsizlik iken, Covid-19 salgin siireci, dogal afet siire¢leri toplumsal belirsizlikleri

olusturur. (Kiiglikkdmiirler, 2017: 333).

1.8.2. Belirsizlige Tahammiilsiizliik Kavram

Belirsizlige tahammiilsiizliik ilk olarak Frenkel-Bruswick (1949) tarafindan bir
kisilik 6zelligi olarak tanimlanmigtir. Budner (1962) ise bireyin gergegi algilama
asamasinda belirsiz durumlar1 tehlike kaynagi olarak gorme ve idrak etme bigimi
seklinde agiklamistir. Belirsiz durumlar gegmis tecriibelerden farkli bir durum olarak,
birden fazla ipucu iceren 6nemli, karmasik ve analizi imkansiz bir durum olarak
birbirinden farkli, bagimsiz, 6ngoriilemez, ¢eligkili bir yapida ortaya ¢ikabilir. Krohne
(1989), belirsizlige tahammiilsiizlik kavramini kaygi bozuklugu olarak ele almistir.
Kaygi sorunu yasayan bireylerde duygusal tetiklemelerle birlikte belirsizlik
durumunda kendini tehdit edilmis hissetmektedir. Bu durumla kars1 karsiya
kaldiklarinda bireyin asir1 uyarilmis korku halinin siddetlenmesine ve biligsel kaginma
tepkisinin ortaya ¢ikmasina neden oldugu gozlenmistir. Belirsizlige tahammiilsiizligii
daha ¢ok kaygi1 acisindan ele alan Freeston vd. (1994) basa ¢ikmanin iginden ¢ikilmaz
bir hale geldigi, tehdit algisinin en iist seviyeye ¢iktig1 ve yanlis degerlendirmelerin
neden oldugu onyargili bilgi kiimelerinden olusan bilissel duygusal ve davranigsal

disavurumlari belirsizlige tahammiilsiizliik olarak adlandirmustir.
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Lodouceur vd. (2000), belirsizlige tahammiilsiizliigii belirsiz durum, olay ve
faaliyetlerin 1s1¢1nda meydana gelebilecek sonuclara negatif tepki gosterme egilimi
olarak tanimlarken, belirsiz durumlar1 algilamanin birbirinden bagimsiz ve farkl
olabilecegini belirtmislerdir. Buhr ve Dugas (2004), belirsiz durum, hal ve davranisa
kars1 verilen olumsuz tepki verme egilimini belirsizlige tahammiilsiizliik olarak
aciklamiglardir. Nelson ve Shankman (2011) belirsizlige tahammiilstizliigii bireylerin
belirsiz, i¢inden ¢ikilmaz durum ve olaylara bilissel, davranigsal ve duygusal olarak
tepki verme yonelimleri olarak tanimlamislardir. Belirsizlige tahammiilsiizliik
kavrami Carleton (2016) tarafindan, “bireyin belirgin, yeterli bilgi eksikligi algisi
tarafindan tetiklenen caydirici tepkiye dayanmadaki yatkinlik yetersizligidir” seklinde
tanimlanmaktadir.

Cartelon (2016) belirsizlige tahammiilsiizliigii islevsiz duygu diizenleme ile ilgili
baglantili  olabilecegi iizerinde durmustur. Yiiksek diizeyde belirsizlige
tahammiilsiizliik yaygin anksiyete, obsesif kompulsif ve major depresif aksakliklar
olmak lizere anksiyete ve depresyon belirtileri i¢in transdiagnostik risk fonksiyonlari
bozuklugu (Farkli bozukluklarda 6ne ¢ikan ancak herhangi tek bir bozukluga 6zgii
olmayan bir 6zellik) olarak tanimlanmistir. Belirsizlige tahammiilsiizligi prospektif
(ileriye doniik kaygi) anksiyete ve engelleyici kaygi seklinde 2 boyutta ele almistir.
Prospektif anksiyete daha c¢ok belirsizlige tahammiilsiizliigiin biligsel boyutunu
icerirken, engelleyici kaygi ise daha ¢ok davramissal boyutunu icermektedir. ileri
doniik belirsizlige tahammiilsiizliik; “beklenmedik olaylar canimi ¢ok sikar”, “bir
durumda ihtiyacim olan tiim bilgilere sahip degilsem sinirlerim bozulur” gibi
bireylerin bilissel duygularina yonelik durumlari igerir. Engelleyici kaygi ise daha ¢ok
davranis boyutuyla iliskilidir. Ornegin, “belirsizlik beni hayat1 dolu dolu yasamaktan
alikoyar”, “harekete gegme zamani geldiginde belirsizlik elimi kolumu baglar” gibi
daha ¢ok davranissal islevi durduran boyutu kapsamaktadir. Buhr ve Dugas (2002),
belirsizlige tahammiilsiizliigii belirsiz yasanti, olay ve durumlara karsi biligsel ve
davranigsal olarak negatif tepki verme egilimine sevk ettigi ve belirsizlige

tahammiilsiizliik kavraminin dort alt boyuttan olustugunu belirtmislerdir.

o Belirsizlik harekete gegmeye engel olur.
e Belirsizlik stres ve iiziintii vericidir.
e Beklenmedik olaylar negatif ve kaginilmasi gereken olaylardir.

o Gelecegin belirsizligi adaletsizdir.
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Belirsiz bir durum veya olayin kontrol edilebilir bir seviyede olup olmadigina
dair ipuclar1 oldukga azdir. Bu tip siireclerde daha anlasilabilir, dogru ve net bilgiye
erisimin zor olmasindan dolay1 bireyler deger yargilarini, inanglarini ve tutumlarin
iceren bireysel yonelimlerine yonelik ¢ikarimlar yaparak durumu analiz etmeye
caligmaktadirlar. Bu ¢ikarimlar belirsizligin  bilinmezligiyle dogru orantilidir.
Belirsizlige tahammiilsiizliigii yiliksek olan bireyler belirsiz durumlarin igerisindeyken
olumsuz sonucun meydana gelme ihtimaline bakmaksizin yasanacak her tiirlii olay1
tehdit edici ve negatif gérme egilimindedirler (Salihoglu, 2021).

Yiiksek diizeyde belirsizlige tahammiilsiizliik sergileyen bireyler bu durumlari
kendilerine ve hayatlarina birer tehdit edici unsur olarak algilayip bu durumlardan
kacinilmasi gerektigini savunurlar. Belirsizlige tahammiilsiizliik seviyesi yiiksek
bireyler bu durumu son derece gergin, stresli, zorlayici ve korkung bulurlar. Belirsiz
durum ve olaylarla ilgili caydirici tecriibelere katlanmakta zorluk ¢ekerler ( Buhr ve
Dugas, 2002 ). Belirsizlige tahammiilsiizliigii yiiksek oranda goriilen bireyler
ongoriilemeyen vakalarla karsilastiklarinda yliksek diizeyde devam eden kaygi
hissetmektedirler. Bunun yaninda belirsizlige tahammiilsiiz bireylerin tahmin
edilemeyen, karmasik, belirsiz aksiyonlar1 tehdit edici olarak yorumlama egilimleri
cok daha siddetli oldugundan 6tiirii daha yogun fizyolojik duyumlar yagamaktadirlar
(Carleton ve ark., 2007).

Bunun yani sira belirsizlige tahammiilsiizliik gecikme indirimi olarak da bilinen
diirtiisel karar verme mekanizmasinin énde oldugu bir isleyise sahiptir. Ornegin daha
siddetli belirsizlige tahammiilsiizliik sergileyen bireyler daha biiyiik gecikmeli ddiiller
yerine daha kii¢iik anlik 6diilleri segme egilimindedirler. Ciinkii belirsiz bir durum
icerisinde kalan bireyler i¢in beklemek ¢ok daha sancili bir siirectir ( Luhmann vd,
2011).

Belirsizlige tahammiilsiizliik diizeyi yiiksek olan bireyler bilinmez sorunlarla
cevrelenmis karmasik durumlarin igsel sikinti yaratip bireyin stres katsayisin
yiikselttigini ve bunun sonucunda islevselliklerinde olumsuz tepkiler vermeye yatkin

olduklar1 belirtilmektedir. (Buhr ve Dugas, 2002)


https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0191886921001859#bb0010
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0191886921001859#bb0010
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0191886921001859#bb0065
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0191886921001859#bb0065
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0191886921001859#bb0065
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1.9. Covid- 19 Korkusu

Korku insanlarin yasantilarinda ansizin, beklenmedik, olumsuz, 6ngoriilemeyen
olaylarla karsilagtiginda zihnin farkli bir noktaya yonelmesini saglayan insani bir
refleks mekanizmasi olarak tanimlanmaktadir (Furedi,2001:8). Gegmisten gliniimiize
gelisen ve degisen diinya diizenin ortak bir duygusu olan korku bireysellikten
uzaklasip kiiresellesmenin etkisiyle de miisterek bir yapiya biirlinmiistiir. Bu baglamda
insanlik ge¢misten bugiline 6ngoriilemeyen ve ansizin yasanan durumlar karsisinda
kaygi, korku, endige, huzursuzluk hissine sebebiyet veren olgular1 farkli boyutlariyla
yasamustir (Halsey, 1998:42)

Moslow’un ihtiyaclar hiyerarsisi ikinci basamagi olan giivenlik ihtiyaci
bireylerin can giivenligi korkusundan dolay1r maddi, manevi kayiplardan korumak
adina gereksinim duydugu en 6nemli olgulardan biridir. Degisen, gelisen birey ve
toplumlar bu olguyu yok edememis aksine can ve mal giivenligi, saglik gibi insan
yasaminda biiyiikk onem arz eden cesitli korkularla karsi karsiya kalmistir. Salgin
hastaliklar, viriisler, siber saldirilar, elektronik dolandiriciliklar, biyolojik ve kimyasal
saldirilar ¢agimizin en ¢ok karsilastigi korku unsurlarinin basinda gelmektedir
(Paksoy, 2020).

Ilk olarak 12 Aralik 2019°da Cin’in Hubei eyaleti, Wuhan kentinde ortaya ¢ikan
Covid-19 biitiin diinyay1 tesiri altina alip genis ¢capli infial yaratmasi sebebi ile Diinya
Saglik Orgiitii (WHO) tarafindan 11 Mart 2020°de pandemi olarak ilan edilmistir
(Diinya Saglik Orgiitii, 2021). Sars -Cov-2 viriisiiniin kiiresel bir yayilim gosterdigi
COVID-19 pandemisi bireylerde goriilen fizyolojik rahatsizliklar ve zihinsel
aksakliklarin disinda kalict hasarlar, olim gibi ¢ok daha yikict olaylarla
sonuclanmistir. Hastaligin seyrini kontrol altinda tutmak adina her iilke kendi
kurallarini olusturmus ve benimsemistir. Salginin ¢ikis noktasi olan Cin ilk andan
itibaren ¢ok siki ve kati tedbirler olustururken, Ingiltere siirii bagisiklig1 politikasini
tercih etmis ve daha diisiik 6nlemlerle bu siire¢ igerinde devam etmistir. Tiirkiye ise
diger diinya tlkelerindeki uygulanan politikalardan farkli olarak kademeli bir tedbir
paketini hayata geg¢irmistir. Alinan bu tedbirler bireylerin, gruplarin ve toplumlarin
giinliik yasamini etkileyen, giinliik akislarin1 6nemli dl¢giide tesiri altina alan ¢esitli
uygulamalar seklinde ortaya koyulmustur. Buradaki en onemli nokta ise tedbir
paketinin uygulamaya geg¢mesi sirasinda insanlarin en az zararla yasamlarini
stirdiirebilmesi, dnem arz eden hizmetlerin olagan bir sekilde devam etmesidir

(Gencer,2020).
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Pandeminin en basindan beri biitiin yetkili mercilerin en ¢ok tizerinde durduklari
tedbirlerin basinda sosyal mesafe, izolasyon, ve temas gelmektedir. Salginin seyrinin
biiylik bir ivme kazanmasi, her gegen giin yasanan can kayiplari, bunun yani sira ¢ok
sayida saglik tedbirlerinin ani bir sekilde hayatimiza adapte etmek pek ¢ok bireyde
“koronafobi” bir baska degisle “COVID-19 korkusu” yaratmstir.

2020’nin mart aymdan bu yana Sars -Cov-2 viriisiiniin bulasiciligini arttirmasi
COVID-19 vakalarini arttirmig salginin dogast meydana gelen endise, kaygi ve
korkuyu psikolojik uyarimlari ag¢iga ¢ikartmistir. Bu baglamda Covid-19’un bireylerin
yasamina yonelik en baskin psikolojik faktor COVID-19 korkusudur.

COVID-19 diinyada komplike, stabil olmayan, belirsiz bir durum meydana
getirdiginden dolay1 bireylerde bireyin kendisini veya yakinlarin1 kaybedecegi
korkusu, kitlik korkusu, saglik hizmetlerinden yararlanamama korkusu, her an viriis
tastyicisi olma ve viriisli bulastirma korkusu, igsiz kalma korkusu gibi ¢esitli korkulari
ve tepkileri meydana getirmistir (Biger vd., 2020: 217).

Inter-Agency Standing Committee (IASC)’a gore (2020) bu tepkiler genel
olarak;

e Covid-19 salginina yakalanma ve 6liim korkusu.
e Viriis kapma endisesi ile saglik kurumlar1 ve hastanelere basvurmaya ¢ekinme.
e Ekonomik buhran dolayisi ile isini kaybetme korkusu.
e Salgin sebebi ile aile ve yakin ¢evreyi kaybetme korkusu.
e izolasyon altinda kalma korkusu.
e Izolasyon sebebi ile aile ve yakin ¢evreden ayr1 kalma endisesi.
¢ Sosyal izolasyon sebebi ile bireyin kendini dis diinyadan kopmus ve ¢aresiz
hissetme durumu olarak siralanmustir.
Pandeminin seyrine gore degisen veya kroniklesen korku ileri sathada carpik
risk algilar, sikinti tepkileri, saglik riski davraniglari, akil sagligi bozukluklar1 ve
algilanan kotli saglik dahil olmak {lizere cesitli ciddi psikolojik sorunlara yol

acabilmektedir.
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1.10. Literatiirdeki Calismalar

1.10.1. Kompulsif Satin Alma Davranisi

Valance, D*Astous ve Fortier (1988) gelistirdikleri 6l¢ek ile kompulsifsatin alma
egilimlerinde kaygi, sosyallik, biyolojik yatkinlik ve aile cevresinin etkisinin
6l¢iilmesini saglayarak kompulsif satin alma ve normal satin alma arasindaki ayrimi
yapabilmek amaglamistir. Calismada tiiketicilerin duygu durum bozuklugundan kisa
siireligine de olsa kurtulmak i¢in kompulsif satin alma davranis1 sergiledikleri ortaya
koyulmustur. Yapilan c¢alismalarda kompulsif satin alma davranigt gosteren
tiiketicilerin ailelerinde bulumia, kumar ve alkol bagimlilig1 gibi kisiye zarar verecek
aligkanliklarin oldugu gozlenmistir. Bunun sonucunda kompulsif satin almanin
nedenleri arasinda genetik faktorlerin oldugu saptanmustir.

Faber ve O’Guinn (1992) éncelikle kompulsif satin alma davranisini bulgularini
arastirmaya yonelik c¢esitli degiskenleri de ele alarak kapsamli bir Olgek
gelistirmisglerdir. Yapilan arastirmalar sonucunda kompulsif satin alma davranisi;
yeme bozuklugu, alkolizm, obezite ve bagimlilik ile iliskili oldugu ¢ocuk ve ergenler
gibi yetersizlik hissi, diisiik benlik saygis1 hissetme egiliminde olduklar1 goriilmiistiir.
Ayrica bireyin sosyal yasantisini etkiledigi, sosyal kimlik bozuklugu yarattig1, benlik
saygisini diislirdigli ve buna bagl olarak kisinin kompulsif satin alma davranigina
yonelttigi saptanmistir. (Faber ve O’Guinn, 1992: 466-467).

Roberts ve Jones (2001) tarafindan 406 Amerikali iiniversite 6grencisi lizerinden
yliriitiilen calismada kredi kart1 kullaniminin kompulsif satin alma davranisi tizerindeki
etkisi incelenmistir. Kredi kart1 kullananlarin daha yiiksek stres ve endige altinda
olduklar1 ve bunun sonucunda kompulsif satin alma davranisi sergilemenin daha olas1
oldugu ortaya koyulmustur. Universite dgrencileri sosyal statiilerini ortaya koymak
adma kredi kartina yoneldigi bunun neticesinde ise ortaya ¢ikan stres ve kayginin
kompulsif satin alma davraniginin hem 6nciilii hem de sonucu oldugu ortaya ¢ikmistir

(Roberts ve Jones, 2001: 232-234).

Shoham ve Brencic (2003), Israil’in kuzeyindeki bir sehirde dgrenci ve aligveris
merkezlerinde bulunan 112 kisi lizerinden yiiriittiigii ¢alismada bireylerin plansiz satin
almalar1 ne kadar yiiksekse, kompulsif satin alma egilimleri de o kadar yiiksek oldugu,
bireylerin {iriin listelerindeki {iirlinleri satin alma egilimleri ne kadar yiiksekse,
kompulsif satin alma egilimleri de o kadar ytliksek oldugu ve bunun yaninda kadinlarin,
erkeklerden daha yiiksek diizeyde kompulsif satin alma egilimleri sergiledikleri ortaya

koyulmustur.
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Billieux vd. (2008), yaptiklar1 calismada diirtiiselligin ¢esitli bilesenlerinin
kompulsif satin almadaki etkisini aragtirmaktir. 150 goniilliiniin katilim sagladig ve
kompulsifsatin almay1 degerlendirdigi ¢caligmada aciliyet, 6nceden diisiinme eksikligi,
azim eksikligi ve heyecan arayis1 gibi diirtiisel davramiglarla iligkili dort farkl
tamamlayici parcadan olustugu 6ngdriilmiistiir. Ayrica kompulsif satin alma davranisi
diirtiiselligin 3 bileseni (aciliyet, 6nceden diisiinme eksikligi, azim eksikligi) ile pozitif
yonlii bir iligki i¢erisinde oldugu belirlenmistir. Calismanin sonucunda diirtiiselligi ok
yonlii bir perspektif bakis acisiyla incelemis, satin alma davranisinin standart yasam
etkinliklerinden bastirilmis, sorunlu, kontrolsiiz bir davranisa nasil doniisebilecegini
ortaya koymustur.

Workman, L. ve Paper, D. (2010), yaptig1 arastirmalarda yaklasik olarak 18
milyon Amerikalinin kompulsif satin alma davranisindan muzdarip oldugunu ve bu
bireylerin hayatlarinin kontroliinii saglamakta giicliik ¢ektiklerini ortaya koymustur.
Ayrica aragtirdig1 diger ¢alismalardan yola ¢ikarak kompulsif alicilarin diger insanlara
gore daha yiiksek diizeyde depresyon sergileme egilimde oldugunu (Mueller ve
digerleri,2007), kompulsif alicilarin yalniz baglarina aligveris yapmaya yoneldiklerini
(Black 1996), kadinlarin erkeklerden daha fazla kompulsif satin almaya meyilli
olduklar1 (O'Guinn ve Faber, 1992) ve kompulsif alicilarin diger tiiketicilere gore daha
yiiksek kredi kullanimi ve/veya kotiiye kullanim sergiledigini ortaya koymustur
(Edwards, 1992).

Darrat vd. (2016), yazdiklar1 makalede zorunlu satin alma ile alternatif bir satin
alma olgusu, (anlik satin alma) arasindaki iliskiyi tanimlamay1 ve analiz etmeyi
amaglamislardir. Anlik satin almanin tiiketicilerde kaygiyr artirdigint ve bunun da
kompulsif satin almayla baglantili oldugunu ortaya koyulmustur. Stresli davraniglar
sergileyen tiiketicilerin sorunlarla basa ¢ikma mekanizmalarinin ana amaci daha ¢ok
kaygi durumlarini hafifletmek ve yok etmek yoniindedir. Kompulsif satin alma
davranig1 sergileyen tiiketiciler i¢in gerceklikten kagma kaygiy1 tolere etmek i¢in en
iyi yontem olmasa da tiiketici bunu o anki rahatlatma hissinden dolay1 arzu edilen ve
siirekli tekrarlanan bir siire¢ haline getirebilir. Bir diger sonug, tiiketici kagisinin,
kayginin zorunlu satin almaya donilismesini engellemesidir. Bazi tiiketiciler stresi
azaltmak icin kompulsif satin alma gibi yikici davraniglara bagvururken, digerleri
hayal kurarak endiselerini giderdigi ve bunun sonucunda daha az kompulsif satin alma

davranigi sergiledigi goriilmiistiir.
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Islam vd, (2017), yaptiklar1 calismada geng¢ yetiskin bireyler arasinda
materyalizme ve kompulsif satin almaya yol acan faktorler incelenmistir. Calisma 219
Pakistanli lisans iiniversite 6grencisi tarafindan elde edilen veriler dogrultusunda
yuriitiilmustiir. Arastirmada elde edilen bulgular dogrultusunda materyalizmin ve bazi
sosyolojik unsurlarin (arkadas gruplari, sosyal medya, TV reklamlari, taninmas kisiler)
kompulsif satin alma davranisma etki ettigi gozlemlenmistir. Ozellikle arkadas
gruplart baskisinin geng yetiskinler arasinda materyalist degerleri ve kompulsif satin
alma davranigini uyandirmaya yardimci oldugunu géstermistir. Daha materyalist geng
bireylerin, daha az materyalist gen¢ bireylerden daha ¢ok kompulsif satin alma
davranigina meyilli olduklar1 ve bat1 kiiltiiriinde yapilan 6nceki ¢aligmalarin modern
Islam toplumunda da gegerli oldugu ortaya koyulmustur.

Kaderli vd. (2017), Tirkiye niifusunun ¢ok biiyiik bir boliimiinii olusturan Y
kusag1 popiilasyonunu kompulsif satin almaya iten faktdrlerin neler oldugunun
belirlemek amaciyla bir ¢alisma yiirlitmiislerdir. Bu baglamda 16-35 yas araliginda
390 kisiden toplanan veriler ile kompulsif satin alma davranisi iizerinde etkili olan
paraya yonelik tutum, kredi kartina yonelik tutum, materyalizmin rolii incelenmistir.
Elde edilen sonuclara gore nakit harcamalara kiyasla kompulsif satin alma
davraniglarini kredi kartiyla gerceklestirdikleri, Y kusagi popiilasyonunun paraya kars1
tutumlarinin etkisinin daha diisiik olmasina karsin materyalist yaklasimlarinin st
seviyede gozlenmis oldugudur. Para, gii¢, basar1 ve statii kompulsif satin alma
davranisi gosteren bireylerin en belirgin 6zelliklerini sembolize eden faktorler oldugu
belirlenmistir. Kompulsif satin alma bagimlilig1 yasayan bu bireyler 6zellikle diisiik
benlik saygist gosteren ve toplumun diger kesimi tarafindan kabul gormeyi
beklediklerinden dolay1 zorlayici satin almaya yonelmekte oldugu tespit edilmistir.

Yiice ve Kerse (2018), yaptiklar1 ¢alismada kisilik 6zelliklerinin kompulsif satin
alma davranisina etkisini arastirmislardir. Arastirmada bes faktor kisilik 6zelliklerinin
var olan farkli bakis acilarin1 bir araya getirdigi, (disa doniikliik, uyumluluk,
sorumluluk, duygusal denge, gelisme agiklik) kompulsif satin alma davranisi
iizerindeki etkisinin olabilece8i ongoriilmiistiir. Aragtirma Kars ilinde 388 bireyden
alman verilerle gerceklestirilmistir. Arastirma sonucunda bes faktorli kisilik
ozelliklerinden diga doniikliik, uyumluluk ve gelisme agiklik boyutlarinin kompulsif

satin alma ile anlaml bir iliskisinin olmadig1 saptanmistir. Bir diger ¢ikarim ise,
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duygusal denge ve sorumluluk boyutunun ise kompulsif satin alma davranisi iizerinde
negatif yonlii bir iligkiye sahip oldugudur. Bu baglamda verilen isleri titizlikle yiiriiten,
giivenilir, sorumluluk bilinci yiiksek ayrica sogukkanli, dengeli ve iliml1 yapiya sahip
bireylerin bu davraniglarin1 satin alma siireci boyunca da gosterdikleri ortaya
koyulmustur.

Karahan ve Soylemez (2019), yaptiklar1 ¢alismada tiiketicilerin kompulsif satin
alma davranist lizerinde aksiyon sahibi olan 6z saygi, materyalizm, akran gibi
parametrelerin etkisini arastirmislardir. Ulkemizde 341 tiiketiciden alman verilerle
yapilan arastirmada kompulsif satin alma davranis1 gosteren bireylerin benliklerini
daha iistiin ve degerli gordiigii bununla birlikte sosyal statiilerini arttirmaya ¢alistiklar
gozlenmektedir. Materyalist bir yaklasim sergileyen bu bireylerin beklenildigi gibi
kompulsif bir satin alma davranis1 sergiledigi goriilmektedir. Arastirmanin bir bagka
degiskeni olan akran etkisi ise bireylerin sosyal ¢evresi ve referans gruplar1 olarak
adlandirilan kisiler tarafindan kanalize edildigidir. Ayrica ililkemizde yasayan ve
poplilasyonun ciddi bir bolimiinii olusturan gen¢ niifus g6z Oniinde
bulunduruldugunda egitim kurumlarinda sosyal bilincin arttirilmasi sorumluluk sahibi
bireylerin yetistirilmesi kompulsif satin alma davranisim1 kisitlayacagi sonucuna
varilmustir.

Lopes vd (2020), Birlesik Krallikta 361 kisinin katilim gosterdigi Covid-19
salgininin erken evresinde goriilen paranoya davranisinin kompulsif satin alma
davranigina etkisini arastirmistir. Arastirma sonucunda bireylerin  Covid-19
korkusunun siirekli kaygi, genel kaygi ve endise egilimini arttirmasiyla bireyleri
kompulsif satin alma davranisina stiriikledigi, bunun yani sira olumsuz etki ve diisiik
siyasi glivenin ortaya ¢ikmasi, salgini olumsuz yonlerine odaklanma egiliminde olan
haberlerin yapilmasi paranoyak diisiinceleri tetikleyip bireyleri kompulsif satin alma
davranisina yoneltmektedir.

Harnish vd (2021), patalojik kisilik fonksiyonlarindan biri olan stresin kompulsif
satin alma davraniginin olasi etkilerini tahmin etmeye yonelik calisma yapmislardir.
Calismanin orneklemi batili, egitimli, sanayilesmis ve demokratik bir iilke olan
ABD’deki kadin iiniversite 6grencilerinden olusmaktadir. Negatif Duygulanim (veya
nevrotiklik), kompulsif satin alma ile pozitif olarak iligkilendirilmistir. Calismanin
sosyo-ekonomik diizeyi daha diisiik bir iilkede tekrarlanmasi 6nerilmistir. Ciinkii bu
toplumlar bir ekonomik ge¢is yolunda ilerledikge, kompulsif satin alma davranisi daha

sorunlu ve yaygin hale gelebilir.
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Celik ve Kose (2021), yaptiklar1 ¢alismada pandemi siiresi boyunca stresle
miicadele sekilleri ile kompulsif satin alma davranis1 arasindaki iligskide belirsizlige
tahammiilstizliigiin ne kadar etkili oldugunu ortaya koymayi amaclamislardir.
Arastirma Tiirkiye’de ikamet eden ve ekonomik olarak bagimsiz olan 334 katilimcinin
verileriyle yapilmistir. Covid 19 pandemisi bireylerin stres diizeylerini arttirmakta ve
bunun sonucunda kompulsif satin alma davranisi sergilemelerine sebebiyet
vermektedir. Kompulsif satin alma davranisindaki gozle goriiliir bu artis belirsizlige
tahammiilstizliik seviyesi yiiksek kisilerde daha belirgin oldugu, pandeminin
tilketicileri belirsizlikle ylizlesmeye zorladigi, insanlar bu felaketin ne zaman
bitecegine yonelik kendilerini giivensiz hissettikleri i¢in kontrol edilmez ve zorlayici
bir satin alma diirtiisii hissettikleri ortaya koyulmustur.

Yigit (2021), yaptig1 calismada internet iizerinden yapilan aligveriste kullanilan
ve en onemli satis stratejilerinden kargo alternatifleri ile satin alma plani ve kompulsif
satin alma davranis1 arasindaki baglantiyr agiklamayr hedeflemistir. Yapilan
arastirmada internet lizerinden yapilan aligveriste “licretsiz kargo™ alternatifine
karsilik “iirin bedeli+ kargo licreti” alternatifinin kisilerin satin alma davraniglarini
etkileyip etkilemedigi arastirilmistir. Toplam 128 kisiden toplanan verilerle bir gruba
iirlin fiyat1 35,99 TL ve iicretsiz kargo seklinde sunulurken, diger gruba 28,99 TL+ 7
TL kargo iicreti seklinde sunulmustur. Arastirma sonucu elde edilen bulgular
beklentiyle uyumlu olarak, her iki grupta da 6deme tutarinin esit olmasina ragmen,
kargo ticretinin olmadig1 grubun iiriin satin alma niyeti, diger gruba oranla daha yiiksek
olmustur. Buradan hareketle kargo seceneginin bedava olmasi kompulsif satin alma
yapan tiiketicileri, kompulsif satin alma yapmayan tiiketicilere nazaran daha fazla
cezbetmektedir. Dolayisiyla satin alma i¢in katlanilacak toplam maliyet i¢cinde bedava
unsurlarin olmasi kompulsif satin alma egilimi yiiksek olanlarin satin alma egilimlerini
de giliclendirmektedir. Buna gore kompulsif satin alma egilimi yiikseldikge, tirtinti

satin alma egilimi artmaktadir.
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1.10.2. Belirsizlige Tahammiilsiizliik ve Covid -19 Korkusu

Celik ve Kose (2021), 334 bireyin katilimiyla gergeklestirilen ¢alismada Covid-
19 siiresi boyunca stresle basa ¢ikma tarzlari ile kompulsif satin alma davranisi
arasindaki iliskide belirsizlige tahammiilsiizliigiin aracilik etkisi incelenmistir. Yapilan
analizler sonucu Covid 19 pandemisinin bireylerin stres diizeylerini arttirdigi, stres
diizeyi artan bireylerin satin alma davranisina daha ¢ok yoneldigi, satin alma
davranigindaki bu artisinda caresizlikle basa ¢ikamama durumu yasayan bireylerde
daha yiiksek seviyede gorildiigii ortaya koyulmustur. Bunun yani sira belirsizlige
tahammiilsiizliik kompulsif satin alma davraniginda araci rolii tistlenmistir.

Duman (2020), pandemi siirecinden en ¢ok etkilenen gruplardan olan iiniversite
ogrencilerinin Covid-19 kokusu ve belirsizlige tahammiilsiizliik diizeylerini arastirmak
icin ¢alisma yapmustir. 100 6grencinin katilimiyla gergeklesen bu ¢alismada “Covid-
19 olgeg1” ve “Belirsizlige tahammiilsiizliik 6l¢egi-12” kullanilmistir. Arastirma
sonucunda ise dgrencilerin korona viriisten orta derecede korktuklar1 ve yine aym
derecede belirsizlige tahammiilsiiz olduklar1 saptanmistir. Korona viriis sebebi ile
hayatin1 kaybeden yakinlari1 olan bireylerin korku diizeyleri olmayan bireylere gore
anlamh diizeyde ytiksek ¢cikmustir.

Ozdemir (2021), ASHB’ye bagh olan &zel bakim merkezlerinde 207
katilmcryla gergeklestirdigi arastirmada Covid-19 pandemisi siirecinde 6zel bakim
merkezi ¢alisanlarinin covid-19 korkusu ve belirsizlige tahammiilsiizliik diizeylerinin
caligma yasam kalitesine etkisini incelemistir. Calisanlarin Covid-19’dan orta
derecede korktuklari, belirsizlige tahammiilsiizliik diizeylerinin yiiksek seviyede
oldugu ortaya koyulmustur. Calismada Covid-19 korkusu ile ileriye doniik kaygi ve
engelleyici kaygi arasinda neden sonug iligkisin oldugu saptanmustir.

Deniz (2021), 18-73 yas aras1 667 kisinin katilimiyla gerceklestirdigi caligmada
0z sefkat, Covid-19 korkusu, refah ve belirsizlige tahammiilsiizliik arasindaki iligkiyi
inceledi. Oz sefkat, belirsizlige tahammiilsiizlik, COVID-19 korkusu ve refahin
onemli Ol¢lide birbiriyle iligkili oldugunu gosterdi. Bunun yani sira belirsizlige
tahammiilstizliigl diisiik bireyler ile 6z sefkat duygusu yiiksek bireylerin Covid -19
korkusundan daha az etkilendigi gézlemlenmistir.

Bozkur vd. (2020), tiniversite 6grencilerini hedef kitle olarak aldiklari1 calismada
katilimcilarin belirsizlige tahammiilsiizliikleri, gelecek endiseleri, 6z yeterlilikleri ve

is bulamaya yonelik algilar1 incelenmistir.
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Calisma sonucunda elde edilen analiz ve bulgulara gére 6grencilerin umutsuzluk ve
belirsizlige tahammiilsiizliikk seviyeleri arasinda pozitif ve anlaml bir iliski oldugu
gozlemlenmistir. Bu baglamda Ogrencilerin belirsizlige tahammiilsiizlik diizeyi
arttikca umutsuzluk diizeyi de anlamli bir sekilde artmaktadir.

Talan Ulu ve Yaka (2020) tarafindan iiniversite 6grencileri lizerinden yiiriitiilen
caligmada ise Ogrencilerin karar verme davranislari, siirekli kaygi seviyeleri ve
belirsizlige tahammiilsiizlilk arasindaki iliski incelenmis yapilan analizler sonucu
siirekli kaygi seviyesi ile belirsizlige tahammiilsiizliik arasinda anlamli bir iliski
oldugu belirlenmistir.

Barahmand ve Haji, (2014) yaptiklar1 ¢calismada bireylerde goriilen belirsizlik
algisinin yiiksek diizeyde olmasi yogun stres ve depresif ruh haliyle iligkili oldugu ve
belirsizlik durumunun bireyin kaliteli bir yagsam siirmesini engelledigi gorilmiistiir.

Boswell vd. (2013), tarafindan yapilan ¢alismada kaygi ve endise seviyeleri
yiiksek olan bireylerin belirsizlige tahammiilsiizliik seviyelerinin dogru orantili oldugu
gorlilmiistiir. Bireylerin belirsiz bir olay ya da durumla karsilasma olasiliginin
belirsizlige tahammiilsiizliik seviyesinde 6nemli bir farklilik yaratmayacagi sonucuna
varilmstir.

Sar vd. (2012) yaptiklar1 calismada atama bekleyen 710 6gretmen adayinin
belirsizlige tahammiilsiizliikk, Ogrenilmis ¢aresizlik ve umutsuzluk gibi yasam
tatminlerini etkileyen degiskenleri ele almislardir. Yapilan analizler sonucu
belirsizlige tahammiilsiizliik bireylerin yasam doyumunu en ¢ok etkileyen degisken
olmustur. Sonug olarak 6gretmen adaylarinin belirsizlige tahammiilsiizliik toleransi
azaldik¢a yasam doyum diizeyleri azalmaktadir.

Boelen ve Reijntjes (2009), 126 bireyin katilimiyla yaptigi arastirmada
bireylerin sosyal korkular1 ve belirsizlige tahammiilsiizliikleri arasinda anlamli bir
iligki oldugu sonucuna varilmistir. Bunun yaninda belirsizlige tahammiilsiizliik ile
obsesif kompulsif bozukluk arasinda da anlamli yonden iliski oldugu belirlenmistir.

Lind ve Boschen (2009), obsesif-kompulsif klinik tanisi koyulan 21 birey ve
klinik tanist olmayan 143 iiniversite ogrencisinin sorumluluk idraki ve kompulsif
kontrol davranislart arasindaki iliskide belirsizlige tahammiilsiizliiglin etkisini
incelemislerdir. Yapilan aragtirma ve gozlemler sonucunda obsesif kompulsif
bozukluklarin tedavisinde O6nemli bir basamak olan biligsel terapi yontemlerinin
bireyin sorumluluk inanglarini ortadan kaldirmada bireylerin belirsizligi tolere etme

algisin arttirmanin 6nemli rol oynadig1 sonucuna ulasilmistir.
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Zlomke ve Young (2009) yaptiklart calismada 18-23 yas aralifinda geg
ergenlik donemindeki 174 tiniversite 6grencisinin algilanan ebeveyn davranislarinin
depresyon ve kaygi ile olan iligkisinde belirsizlige tahammiilsiizliigiin araci roliinii
incelemislerdir. Yapilan arastirma sonucuna gore reddedici ve kaygili ebeveyn
davraniglarinin asir1  diizeyde sergilenmesi ge¢ ergenlik gosteren bireylerde
belirsizlige tahammiilsiizliik artis1 ile iliskilidir. Ortaya ¢ikan bir baska sonug ise
daha sonraki gelisim evrelerinde belirsizlige tahammiilsiizliigiin yiiksek derecede
anksiyeteyi tetiklemesidir.

Cartelon (2007), tarafindan gergeklestiren ve 293 iiniversite 0grencisinin
katilim gosterdigi calismada ise bireylerin davranigsinda olumsuz tepkiler vermesine
sebep olan anksiyete duyarliligi ile belirsizlige tahammiilsiizliik arasinda pozitif
yonde bir iligki oldugu tespit edilmistir. Bunun yani sira belirsizlige tahammiilsiizliik
tek basina bile bireylerin yasadiklar1 endise haline biiyiik 6l¢lide 6nemli bir etken
oldugu sonucuna ulasilmstir.

Budner (1962) yaptig1 ¢alismada zorlama, endise, inkar, cekimserlik gibi
davranislar; degisim, ¢oziimsiiz ve karmasiklik ile karakterize edilen pozisyonlarda
meydana geliyorsa belirsizlige tahammiilsiizliigiin yiiksek oldugunu ortaya
koymustur.

Ve ayrica literatiirdeki ¢aligmalara bakildiginda endise ile belirsizlige
tahammiilstizliigiin birbirleri ile baglantili oldugu ve bu iki kavramin ¢ogunlukla
birbirleri ile etkilesimde oldugu ortaya koyulmustur (Ladouceur vd., 2000; Dugas,
Schwartz ve Francis, 2004; Holaway vd., 2005).
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IL. BOLUM

YONTEM

Bu boliimde arastirmanin yontemine, teorik modeline, hipotezlerine ve

analizlerine yer verilmistir.

2.1. Arastirma Yontemi
Aragtirmanin verileri toplanirken birincil veri toplama yontemlerinden biri olan
anket yontemi kullanilmistir. Birincil veri toplama yonteminin asil amaci
aragtirmacinin verileri kendisinin toplamasidir. Birincil veri toplamanin dort yontemi

vardir. Bunlar (Altunisik vd.,2005)

e Anket
e GoOzlem
e Miilakat

e Dokiiman

Arastirmada anketlerin uygulamasi; yiliz yilize goriisme ve e-mail linki ile
yapilmigtir. Hedef kitle genel tiiketici olarak belirlenmistir. 144 kisi ile yliz yiize,
267 kisi ile e- mail yoluyla iletisim saglanmistir. Ankete toplamda 411 kisinin katilim1
saglanmistir. Bu aragtirmanin anket formu 5 bdlim ve 38 sorudan meydana
gelmektedir.

Anket formunun ilk béliimiinde arastirmanin amaci, igerigi, arastirmacinin
iletisim bilgilerine yonelik kisa bilgilere yer verilmistir. Ikinci bdliimde kompulsif

satin alma davranisini 6lgme ve degerlendirmeye yonelik sorular sorulmustur.
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Calismamizda kullandigimiz 6l¢ek Edwards’in 1993 de yaptig1 zorunlu tiiketici
tilketici satin alma davranisinin Olclilmesi ve modellenmesi adli ¢alismasindan
alinmistir. Olgegin hazirlamis amaci kompulsif satin almayr Slgmenin disinda
danigmanlar ve terapistler tarafindan da kullanilabilir bir 6l¢ek gelistirmektir. Bunun
yaninda zorlayici satin alma egilimi gosteren faktorleri anlamak ve biiyiiyen bu sorunu
diizeltmeyi amaclamak adina olusan durumlar tahlil etmek ana hedeftir. Psikolojik
tedavi onermeleri ve kompulsif harcama egilimleri 15181inda bireylerin parayr nasil
yonetebileceklerini 6gretmeye odaklanmalari saglanabilir. 13 maddeden olusan
Olcekte harcama egilimimize, alisveris hakkindaki duygularimiza satin alma sonrasi
olusan sucluluk hissine, islevsiz harcama durumumuza, harcama tahrikine yonelik
cesitli sorular yer almaktadir. Olgek 5°li likert tipinde olup; 1-5 arasi (kesinlikle
katilmryorum-kesinlikle katiliyorum) puanlanmaktadir.

Ucgiincii béliimde belirsizlige tahammiilsiizliigii dlgme ve degerlendirmeye
yonelik sorular sorulmustur. Cartelon ve arkadaslarinin 2007 yilinda gelistirdikleri 12
maddelik 6lcek kullanilmistir. Olgegin 2 alt boyutu bulunmaktadir. ilk 7 soru ileriye
doniik kaygi boyutunu sonraki 5 soru ise engelleyici kaygi boyutunu olusturmaktadir.
Yedi maddelik faktoriin igerigi, gelecekteki olaylara dayali korku ve kaygiy1
igerir; buna gore, en iyi beklenti kaygisi olarak tanimlanabilir. Buna karsilik, bes
maddelik faktor, belirsizligi engelleyen eylemi veya deneyimi tanimlar; bu nedenle,
en iyi sekilde engelleyici anksiyete olarak tanimlanabilir. Olgek 5°1i likert tipinde olup;
1-5 aras1 (kesinlikle katilmiyorum-kesinlikle katiliyorum) puanlanmaktadir. Dérdiincii
boliimde ise Covid-19 korkusunu o&lgeme degerlendirmeye yonelik sorular
sorulmustur. COVID-19'un ortaya ¢ikist ve sonuglari, diinya ¢apinda bireyler arasinda
korku, endise ve kaygiya yol agmistir. COVID-19 vakalarinin yayilmasint ve
tedavisini onlemeye yonelik klinik ¢abalari tamamlamak i¢in COVID-19 Korku
Olgegi gelistirilmistir. Ohorsu ve arkadaslarmin 2020 yilinda gelistirdikleri 7
maddelik 8lgek kullamlmistir. Olgek 5°1i likert tipinde olup; 1-5 arasi (kesinlikle
katilmryorum-kesinlikle katiliyorum) puanlanmaktadir. Son olarak ise besinci
boliimde katilimcilarin demografik bilgilerine yonelik sorular yoneltilmistir. Anket
sonuglart SPSS Process ve AMOS istatiksel analiz programi kullanilarak analiz

edilmistir.
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2.2. Arastirmanin Teorik Modeli ve Hipotezler
Arastirma modeli belirsizlige tahammilsiizliigiin kompulsif satin alma
davranisina etkisi ve Covid-19 korkusunun diizenleyici rolii ¢ergevesinde

olusturulmustur. Bu ¢alismanin modeli Sekil 2.1.'de gdsterilmektedir.

COVID-19
KORKUSU

ILERIYE DONUK
KAYGI
KOMPULSIF
v SATIN ALMA
ig DAVRANISI
ENGELLEYICi
KAYGI

Sekil 2. 1. Arastirmanin teorik modeli
Bu caligmanin konusu ve amaci ¢ercevesinde agsagidaki hipotezler test edilecektir.
H1: Ileriye doniik kaygimin kompulsif satin alma davranisina etkisi vardir.
H2: Engelleyici kayginin kompulsif satin alma davranisina etkisi vardir.

H3: Ileriye déniik kayginim kompulsif satin alma davranisina etkisinde Covid-19

korkusunun diizenleyici rolii vardir.

H4: Engelleyici kayginin kompulsif satin alma davranisina etkisinde Covid-19

korkusunun diizenleyici rolii vardir.
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2.3. Faktor Analizi
Bu calismada belirsizlige tahammiilsiizliigiin alt boyutlar1 olan ileriye dontik
kaygi, engelleyici kayginin kompulsif satin alma davranigina etkisi ve Covid-19
korkusunu diizenleyici roliinii test etmek amaciyla kesfedici faktdr analizi ve
dogrulayic1 faktdr analizi yapilmistir. Faktdr analizi belli bir grup degiskenin
kovaryans yapisini inceleyip analiz etmek ve bu degiskenler arasindaki baglantilari,
faktor olarak adlandirilan daha az sayidaki gozlenemeyen gizli degiskenler

bakimindan ortaya koyulmasini hedefleyen bir tekniktir (Daniel,1988).

2..3.1. Kesfedici Faktor Analizi

Faktor analizlerinden en Onemlilerinden biri kesfedici faktor analizidir.
Kesfedici faktor analizi ile hipotezlerin ortaya koyulmasi i¢in bir alt yapi
olusturmaktadir (Erkorkmaz vd., 2013). Kesfedici faktor analizinde en ¢ok kullanilan
yontem Bartlett’s Testi ve Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testidir. Kaiser-Meyer-Olkin
(KMO orneklem yeterlilik testi) faktor analizinin uygulanabilirligini gosteren bir
endekstir (Altunisik vd., 2010:266). Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi, faktor
analizinin dogrulugunu o6lgen ve 0,5 ile 1 arasinda degerler alan testtir. Kalayci

(2014:322) KMO degerlerini su sekilde yorumlamistir:

e (,50’nin alt1 “kabul edilemez”
e 0,50 1le 0,60 aras1 “zayif”

e 0,60 ile 0,70 aras1 “orta”

e 0,70 ile 0,80 aras1 “iyi”

e 0,80 ile 0,90 aras1 “cok iyi”

e (0,90 st “mitkemmel”

Barlett testinin p <0,01 olmasi verilerin faktére uygun oldugunun gostergesidir.

Tablo 2.1. KMO ve Barlett testleri sonuclar

KMO ve Bartlett Testi
Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Yeterliliginin Ol¢iimii 0,870
Yaklasan Ki-Kare 3890,074
Bartlett'in Kiiresellik Testi Df 210
Sig. ,000
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Incelenen KMO ve Barlett Testleri sonuglari tablo 2.1.‘de gosterilmistir. Analiz
sonuglarina gére KMO degeri 0,870 olarak belirlenmistir. Bu sonu¢ dogrultusunda
orneklem biiylikligiiniin faktor analizi igin yeterli oldugu anlasilmaktadir. Bartlett’s sig.
Degeri [y2 (210) =3890,074, p<0.01] oldugundan anlamlhidir. Dolayisiyla degiskenler
arasinda korelasyonlar vardir ve veri setimiz faktor analizi i¢in uygundur.

Faktor yiikleri 0,40’tan asagida olan ve birden fazla faktore yiiklenen sorular
analizden ¢ikartilarak, faktor yapisi en iyi hale gelene kadar tekrarlanmistir. Kompulsif
satin alma davranist; 1,2,3,9,11, ileriye doniik kaygi; 3,6,7, Covid-19; 3,6,7 c¢ikarilan
sorular arasindadir. Olusan son durumda 6z degerleri 1’den biiylik olan dort faktorlii
bir yap1 olusmustur. Olusan faktorler toplam varyansin %60,6sin1 agiklamaktadir.
Arastirma dlgegi agiklanan toplam varyans oranlari tablo 2.2. ’de ve faktor yiikleri tablo

2.3.7 te gosterilmektedir.

Tablo 2.2. Arastirma dlgegi agiklanan toplam varyans oranlari

Faktorler g?ifefflc; Dén%i{si‘;ilgzimﬁs
Toplam  %Varyans %Toplam | Toplam %Varyans %Toplam
! 5,326 25,362 25,362 4,319 20,567 20,567
2 3,998 19,036 44,398 3,695 17,597 38,165
3 2,367 11,272 55,670 2,808 13,371 51,535
4 1,039 4,946 60,616 1,907 9,081 60,616




Tablo 2.3. Faktor yiikleri

60

Faktorler

2

3

Satin alma konusunda asiriya kagarim.

0,616

Kendimi harcama yapmak i¢in
odiillendirdigimde ¢ok iyi hissederim.

0,608

Higbir seye ihtiyacim yokken bile bir seyler satin
alirm,

0,813

Hayal kirikligina ugradigimda, lizgiin
oldugumda, stresliyken, kizginken agir1
aligveris yaparim.

0,807

Harcama aliskanliklarim hakkinda
endiselenirim, ama yine de aligverise ¢ikar para
harcarim.

0,859

Satin almaya giliciimiin yetmedigi seyleri bile satin
alirim.

0,559

Ihtiyacim olmayan ya da kullanmayacagim
seyleri satin alirim.

0,813

Bazen kendimi aligverise gitmek zorunda
hissederim.

0,699

Ongoriilemeyen olaylar beni iizer.

0,662

Ihtiyacim olan tiim bilgilere sahip olmamak beni
hayal kirikligina ugratiyor.

0,619

Kiigiik ongodriilemeyen bir olay, en iyi
planlamayla bile her seyi mahvedebilir.

0,560

Her zaman gelecegin benim i¢in neler
sakladigini bilmek isterim.

0,608

Belirsizlik dolu bir hayat yasamimi1
engelliyor.

0,683

Harekete gegme zamani geldiginde
belirsizlik beni felg ediyor.

0,790

Emin olmadigimda ¢ok iyi ¢alisgamryorum.

0,739

En ufak bir sliphe bile beni harekete
gecmekten alikoyabilir.

0,740

Belirsiz tiim durumlardan uzaklagsmaliyim.

0,800

Covid-19’dan ¢ok korkuyorum.

0,809

Covid-19 hakkinda diisiinmek beni rahatsiz
ediyor.

0,772

Covid-19 nedeniyle hayatimi kaybetmekten
korkuyorum.

0,840

Sosyal medyada Covid-19 ile ilgili haberler ve
hikayeleri izlerken endiseli ve gergin oluyorum.

0,860

1=Kompulsif Satin Alma Davramsi
2=ileriye Déniik Kayg
3=Engelleyici Kaygi

4=Covid-19 Korkusu
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2.3.2. Dogrulayic1 Faktor Analizi

Dogrulayicr faktor analizi 6nceden tanimlanmig ve sinirlandirilmis bir yapinin,
gizil degiskenlerle ilgili kuramlarin analiz edilmesine, bir model olarak desteklenip
desteklenmedigine yonelik iist diizey arastirmalarda kullanilan bir tekniktir.
Kovaryans matrisi olusturulduktan sonra veriler dogrultusunda test edilen model
faktorler arasindaki korelasyon derecesinin belirlenmesi, faktorler arasindaki

korelasyonun belirlenmesi gibi kriterler i¢in olduk¢a 6nemlidir (Tabachnick ve Fidell,
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Sekil 2.2. Dogrulayici Faktor Analizi Modeli

Belirsizlige Tahammiilsiizliik ile kompulsif satin alma davranis1 ve Covid-19
korkusunun diizenleyici roliiniin dogrulayici faktor analizi sonuglart sekil 2.2.” de
verilmistir. Buna gére Bi1, BI2, Bi4, BIS5 belirsizlige tahammiilsiizliigiin ileriye doniik
kayg1 alt boyutunu temsil eden ifadeleri icermektedir. ifadeler 0,50 ile 0,70 deger
araligindadir. BE1, BE1, BE3, BE4, BES belirsizlige tahammiilsiizliigiin bir diger alt
boyutu olan engelleyici kaygiy1 temsil etmektedir. Ifadeler 0,72 ile 0,81 deger
araligindadir. CO1, CO2, CO4, COS5 ifadeleri Covid-19 korkusunu temsil eden ifadeleri
icermektedir. ifadeler 0,67 ile 0,87 deger araligindadir. KS4, KS5, KS6, KS7, KS8,
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KS10, KS12, KS13 ifadeleri kompulsif satin alma davranigini temsil etmektedir.
[fadeler 0,44 ile 0,86 deger araligindadir.

Olgeklerin gegerliligini test etmek igin dogrulayici faktdr analizi kullanilmistir.
Model uyumu testi i¢in CMIN/df, CLI, GFI, TLI ve RMSEA degerleri 6lgiit olarak

alinmustir.

Tablo 2.4. Uyum iyiligi indeksleri ve deger araliklar

X? Df | X?%df| GFI | CFI | TLI | RMSEA
UYUM DEGERI 352,029| 181 | 1,945 | 0,927 | 0,954 | 0,947 0,048
Kabul Edilebilir Uyum <5 >900 | >,950 | >,900 <,080
Iyi Uyum <3 | >950 | >970 | >,950 <,050

Aragtirma modelinin uyum indexleri ve deger araliklar1 tablo 2.4." te
gosterilmistir. Model uyum indeksleri analiz edildiginde x2/sd (Chi-Square/Degree of
Freedom) degeri 1,945 oldugu ve iyi uyum deger araliginda yer aldig1 goriilmektedir.
GFI (Goodness of fit index) 0,927 degerinde oldugu ve kabul edilebilir deger araliginda
oldugu, CFI (Comparative Fit Index) 0,954 degerinde oldugu ve kabul edilebilir deger
araliginda oldugu, TLI (Tucker-Lewis Indeksi) 0,947 degerinde oldugu ve kabul
edilebilir deger araliginda oldugu, RMSEA (Root Mean Square Error Of
Approximation) 0,048 degerinde oldugu ve iyi uyum deger araliginda oldugu ortaya

koyulmustur. Nihai uyum iyiligi sonuglari tablo 2.5.’te verilmistir.

Tablo 2.5. Uyum iyiligi sonuglar

Uyum Indeksi Uyum lyiligi Sonuclar Sonug¢
X ?/df 1,945 Iyi Uyum
GFI 0,927 Kabul Edilebilir
CFI 0,954 Kabul Edilebilir
TLI 0,947 Kabul Edilebilir
RMSA 0,048 Iyi Uyum




63

2.3.Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik, bir 6lgegin 6lgmek istedigi konuyu kararli ve siirekli birsekilde
Olcme derecesini ifade etmektedir. Benzer durumlarda uygulanmis olan bir 6l¢egin
ayn1 sonuglari vermesi beklenmekte ve yapilan bu ol¢iimde en fazla kullanilan
yontemin Cronbach’s Alpha katsayist oldugu ifade edilmektedir (Coskun vd.,
2010:122-124). Cronbach’s Alpha katsayisi normal sartlar altinda 0- 1 arasinda
degerler almaktadir (Gliem ve Gliem, 2003:87). Cronbach’s Alpha katsayisinin
0.70’den daha yiiksek olmas1 ig¢sel tutarliligin yiiksek oldugu seklinde
degerlendirilmistir (Gupta vd., 1997:514). George ve Mallery (2003), Cronbach’s

Alpha katsayisinin alabilecegi degerleri su sekilde yorumlamiglardir.

e (,50’nin alt1 ‘kabul edilemez’
e 0,501le 0,60 aralig1 ‘zay1f’

e 0,60 ile 0,70 aralig1 ‘kuskulu’
e 0,70 ile 0,80 aralig1 ‘uygun’
e 0,80 1ile 0,90 aralig: ‘iyi’

e 0,90 isti ‘mikemmel’

Tablo 2.6. Giivenilirlik analizi

Degisken N ifade Cronbach’s Alpha
Kompulsif Satin Alma 411 8 0,874
[leriye Déniik Kaygi 411 4 0,726
Engelleyici Kaygi 411 5 0,865
Covid-19 korkusu 411 4 0,850

Incelenen faktér analizleri neticesinde dlgeklerin giivenilirlikleri test edilmistir.
Olgeklere iliskin Cronbach Alpha Katsayilar1 tablo 2.6.’da gdsterilmektedir. Tablo
incelendiginde Cronbach Alpha katsayilarinin 0,726 ile 0,874 arasinda dagildigi
goriilmektedir. George ve Mallery (2003) Cronbach Alpha katsayilar
yorumlamalarina gore mevcut degerlerin uygun ve iyi degerlere tekabiil ettigi

goriilmektedir.
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III. BOLUM

BULGULAR

3.1. Katihmcilara Ait Demografik Bulgular

Arastirma kapsaminda elde ettigimiz verilerin analizine yonelik yapilantestler
ve elde edilen bulgular sirali bir sekilde verilmistir. Bu kapsamda oOncelikle
arastirmaya katilanlarin demografik durumlarina iligskin frekanslar, 6l¢eklerle ilgili
dogrulayici faktor analizi, gilivenilirlik analizi ve sonrasinda test edilen hipotezlere

iliskin yapisal esitlik modeli kurularak analiz sonuglar1 verilmistir.

Cinsiyet Dagilim
Tablo 3.1. Katilimcilarin cinsiyet degiskenine iliskin bilgiler
CINSIYET Frekans (n) Yiizde (%)
Kadin 270 65,7
Erkek 141 34,3
TOPLAM 411 100
Katilimcilarin =~ “Cinsiyetiniz?” sorusuna verdigi cevaplar tablo 3.1°de

gosterilmistir. 411 tiiketicinin; 270 (%65,7)’s1 kadin, 141 (%34,3)’ 1 erkektir.
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Yas Gruplan
Tablo 3.2. Katilimcilarin yas gruplar: degiskenine iligkin bilgiler

YAS GRUPLARI Frekans (n) Yiizde (%)
18-25 185 45
26-32 120 29,2
33-40 76 18,5
41-47 18 4.4
47-54 10 2.4

54 yas ve lstii 2 0,5
TOPLAM 411 100

Katilimcilarin =~ “Yasiniz?” sorusuna verdikleri cevaplar tablo 3.2°de
gosterilmigtir.  Arastirma  kapsamindaki katilimcilart  yas gruplarina  gore
inceledigimizde 185 (%45) kisi ile en ¢ok 18-25 yas araliginda oldugu goriilmektedir.
Ikinci olarak ise 120 (%29,2) kisi ile 26-32 yas arahiginda olan bireyler gelmektedir.
Bu arastirmayi sirastyla 76 (%18,5) kisi ile 33-40 yas araligi, 18 (%4,4) kisi ile 41-47
yas araligi, 10 (%2,4) kisi ile 47-54 yas araligi, 2 (%0,5) kisi ile 54 yas ve istii

tiikketicilerin olugturdugu gézlemlenmistir.

Medeni Durum
Tablo 3.3. Katilimcilarin medeni durumlar: degiskenine iliskin bilgiler

MEDENIi DURUM Frekans (n) Yiizde (%)
Bekar 275 66,9
Evli 136 33,1
TOPLAM 411 100

Katilimcilara “Medeni durumunuz?” sorusuna yonelik verdikleri cevaplar tablo

3.3 te verilmistir. Katilimcilarin biiytik bir kismi 6grenci oldugundan dolay1 275 (66,9)

kisinin bekar, 136 (33.1) kisinin ise evli oldugu sonucuna ulasilmistir.



Egitim Diizeyi

Tablo 3.4. Katilimcilarin egitim diizeyleri degiskenine iliskin bilgiler
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EGITiM DUZEYi Frekans (n) Yiizde (%)
[Ikogretim 4 1

Lise 30 7,3

On lisans 63 15,3
Lisans 238 57,9
Lisansiistii 76 18,5
TOPLAM 411 100

Katilimcilara sorulan “Egitim diizeyiniz nedir?” sorusuna verdikleri cevaplar

tablo 3.4 ‘te gosterilmistir. Sonuglara bakildiginda 238 (%57,9) kisinin lisans egitimi

aldig1 saptanmistir. 76 (%18,5) kisinin ise lisansiistli diizeyde oldugu goriilmektedir.

Bu oranlar1 63 (%15,3) kisi ile 6n lisans, 30 (%7,3) kisi ile lise diizeyi izlemektedir. 4

(%]1) kisi ile en az katilimc1 sayisina sahip diizey ise ilkdgretim olmustur.

Meslek

Tablo 3.5. Tiiketicilerin meslek degiskenine iligkin bilgiler
MESLEK Frekans (n) Yiizde (%)
Memur 45 10,9
Ev hanimi 14 34
Serbest meslek 31 7,5
Giivenlik 7 1,7
Miihendis 15 3,6
Saglike1 50 12,2
Hukuk 8 1,9
Emekli 4 1
Ogrenci 160 38,9
Egitim 31 7,5
Muhasebe 33 8
Issiz 13 32
TOPLAM 411 100
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Katilimcilarin “Mesleginiz” sorusuna verdigi cevaplar tablo 3.5 de verilmistir.
Arastirmanin en biiylik kismini 160 (%38,9) 6grencinin olusturdugu goriilmektedir.
Bu oran1 50 (%%12,2) kisi ile saglikeilar, 45 (%10,9) kisi ile memurlar, 33 (%8) kisi
ile muhasebeciler, 31 (%7,5) kisi ile serbest meslek c¢alisanlari, 31 (%7,5) kisi ile
egitimciler, 15 (%3,6) kisi ile mithendisler, 14 (%3,4) kisi ile ev hanimlari, 13 (%3,2)
kisi ile igsizler, 8 (%1,9) kisi ile hukukgular, 7 (%1,7) kisi ile giivenlik¢iler, 4 (%1) kisi

ile emekliler takip etmektedir.

Aylik Gelir

Tablo 3.6. Katilimcilarin aylik gelir diizeyi degiskenine iligkin bilgiler
AYLIK GELIR Frekans (n) Yiizde (%)
3000 TL ALTI 199 48,4
3000-4500 TL 47 11,4
4501-6000 TL 48 11,7
6001-7500 TL 41 10,0
7501-9000 TL 22 5,4
9000 TL UZERI 54 13,1
TOPLAM 411 100

Katilimeilarin “Aylik geliriniz nedir?” sorusuna verdikleri cevaplar tablo 3.6.’da
gosterilmistir. Katilimcilarin biiytik bir boliimiinii 6grencilerin olusturdugu gz dntinde
bulunduruldugunda 199 (%48,4) kisinin aylik geliri 3000 TL ve altinda oldugu
goriilmektedir. Bu siralamada 54 (%13,1) kisinin aylik gelirinin 9000 TL ve tizeri, 48
(%11,7) kisinin aylik gelirinin 4501-6000 TL, 47 (%11,4) kisinin aylik gelirinin 3000-
4500 TL, 41 (%10) kisinin aylik gelirinin 6001-7500 TL, 22 (%5,4) kisinin aylik
gelirinin 7501-9000 TL oldugu belirlenmistir.
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3.2.Yapisal Esitlik Modeli
Yapisal esitlik modellemesi birden c¢ok bagimli ve bagimsiz degiskenler
arasindaki baglantilarin modellenmesi ile kompleks olan yapinin tek bir siirecte
kapsamli, anlasilabilir ve sistematik bir sekilde analiz edilmesini saglamaktadir

(Anderson ve Gerbing, 1988).

Arastirmadaki bagimli ve bagimsiz degiskenler yapisal esitlik modeli kurularak
analiz edilmistir. Sekil 3.1°de yapisal esitlik modeli, tablo 3.7’de Ileriye doniik kayg1

ve engelleyici kaygimin kompulsif satin alma davranigina etkisi regresyon analizi

verilmistir.
Bit - 0
50
Bi2 6,:3 @ @ ;2 K5 @
Bid L?3 r 6 = . >
.—p Bis w ;: K @ &
.—b BE1 &
. 5 8:0 ¥ J KS10 @
. . @ Ks12
b))
BEd ] Ks13 1—.
BES

Sekil 3.1. Yapisal esitlik modeli

Sekil 3.1. goriildiigii gibi yapisal esitlik modelinde faktor yiikleri belirsizlige
tahammiilstizliigiin alt boyutu olan ileri doniik kaygida 0,50 ile 0,73 deger araliginda,
belirsizlige tahammiilsiizliigiin bir diger alt1 boyutu olan engelleyici kaygida 0,70 ile
0,81 deger araliginda oldugu analiz sonucu ortaya koyulmustur. Kompulsif satin

alma davraniginin ise 0,40 ile 0,85 deger araliginda oldugu gézlemlenmistir.
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Tablo 3.7. Yapisal esitlik modeli uyum iyiligi indeksleri ve deger araliklart

X2 | Df|X%df| GFI| CFI| TLI| RMSEA
UYUM DEGERI 465,469| 114| 4,083| 0,935| 0,955 0,922 0,063
Kabul Edilebilir Uyum <5 | >900| >950| >900| <080
fyi Uyum <3 | >950| >970| >,950| <050

Calismada yapisal esitlik modelinin uyum indexleri ve deger araliklar1 tablo 3.7’

de gosterilmistir. Model uyum indeksleri analiz edildiginde y2/sd (Chi-Square/Degree

of Freedom) degeri 4,083 oldugu ve kabul edilebilir deger araliginda yer aldigi

goriilmektedir. GFI (Goodness of fit index) 0,935 degerinde oldugu ve kabul edilebilir

deger araliginda oldugu, CFI (Comparative Fit Index) 0,955 degerinde oldugu ve kabul

edilebilir deger araliginda oldugu, TLI (Tucker-Lewis Indeksi) 0,922 degerinde

oldugu ve kabul edilebilir deger araliginda oldugu, RMSEA (Root Mean Square Error

Of Approximation) 0,063 degerinde oldugu ve iyi uyum deger araliginda oldugu

ortaya koyulmustur. Nihai uyum iyiligi sonuglar1 tablo 3.8.’de verilmistir.

Tablo 3.8. Uyum iyiligi sonuglart
Uyum indeksi Uyum Iyiligi Sonuglari Sonug¢
X 2/df 4,081 Kabul Edilebilir
GFI 0,935 Kabul Edilebilir
CFI 0,955 Kabul Edilebilir
TLI 0,922 Kabul Edilebilir
RMSA 0,063 Kabul Edilebilir

Tablo 3.9. Ilerive doniik kaygi ve engelleyici kaygimn

davramisina etkisi regresyon agirliklar

kompulsif satin alma

Test Edilen Yol Tahmin | Std.Hata | SOUK | o laminik
Oran
. - Kompulsif
lleriye Dontk ol Satin Alma | 0,113 0,055 2,505 0,012
Kaygi
Davranisi
Encellevici Kompulsif
neetieyict —TSatm Alma | 0,144 0,29 3,436 ok
Kaygi
Davranisi
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Tablo 3.9.’a bakildiginda belirsizlige tahammiilsiizliigiin alt boyutlarindan olan
ileriye dontik kaygi kompulsif satin alma davranisina (p < 0,05) pozitif bir yonde etki
etmektedir. Belirsizlige tahammiilsiizliigiin bir diger alt boyutu olan engelleyici kaygi
kompulsif satin alma davranisina (p < 0,01) pozitif etkisi vardir. YEM sonuglarina
gore; “Hipotez1: ileriye doniik kayginin kompulsif satin alma davranisi iizerinde etkisi
vardir.” ve “Hipotez2: Engelleyici kayginin kompulsif satin alma davranisi iizerinde

etkisi vardir.” hipotezleri desteklenmistir.

3.3.Diizenleyici (Moderator) Roliiniin Analizi

Diizenleyici (moderator) degisken iliskisel bir analizde iki degisken arasindaki
stfir siral1 (zero-order) korelasyonunu etkileyen iiciincii bir degiskendir. Diizenleyici
etki bir bagimsiz degiskenin bir bagimli degiskeni yordama giicii ile ¢dziimlenmesi
seklinde tanimlanabilir (Baron ve Kenny, 1986). Bu boliimde ileri doniik kaygi ve
engelleyici kaygimmin kompulsif satin alma davranisi iizerindeki etkisinde Covid-19
korkusunun diizenleyici rolii analiz edilecektir. Diizenleyici roliinii analiz edebilmek
icin gelistirilen model AMOS programu ile test edilmistir. Analizi gerceklestirmek
amaciyla etkilesim yapilari olusturulmustur. Bu yapilar; “Etkilesim1 = ileriye doniik
kayg1* Covid-19 korkusu, Etkilesim2= engelleyici kaygi*Covid 19 korkusu” olarak
adlandirilmistir. Diizenleyici etkinin kompulsif satin alma davranisina etkisine iliskin
olusturulan sekil 3.2°de, ileriye doniik kaygi ve engelleyici kayginin kompulsif satin
alma davranisina etkisinde Covid-19 korkusunun diizenleyici roliiniin regresyon

agirliklar1 tablo 3.10°da verilmistir.

iKayg
EKaygn
\‘
- 11 e Kompulsifs
Covid19
19
-, 05
Etkilesim1
Etkilesim2

Sekil 3.2. Ileriye doniik kaygi ve engelleyici kaygimin kompulsif satin alma davranisina
etkisinde Covid-19 korkusunun diizenleyici rolii
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Tablo 3.10. Ilerive déniik kaygi ve engelleyici kaygimn kompulsif satin alma
davranisina etkisinde Covid-19 korkusunun diizenleyici roliiniin regresyon agirliklar

Test Edilen Yol Tahmin | Std.Hata | 00K | s lamimk
Oran
_ Kompulsif
lleriye Satin Alma | 0,122 0,062 2,124 0,035
Doéniik Kaygi — ’ ’ ’ ’
Davranisi
Encellevici Kompulsif
NECRYIC! ol Satin Alma | 0,142 0,053 2,663 ok
Kaygi
Davranisi
. Kompulsif
Covid -19
Korkusu mmmmp Satin Alma -0,113 0,49 -2,308 0,021
Davranisi
Kompulsif
Etkilesim] sy Satin Alma 0,014 0,008 1,680 *Hk
Davranisi
Kompulsif
Etkilesim?2 Satin Alma -0,014 0,008 -1,779 0,088
Davranisi

Tablo 3.10. da goriildiigli gibi belirsizlige tahammiilsiizliik alt boyutlarindan
ileriye doniik kayginin (=0,122; p < 0,05) kompulsif satin alma davranigini anlaml
olarak etkiledigi, diger taraftan engelleyici kayginin (B=0,142; p < 0,01) kompulsif
satin alma davranisin1 anlamli olarak etkiledigi goriilmiistiir. Covid -19 korkusu
kompulsif satin alma davramsmi (f=-0,113; p<0,05) anlaml olarak etkilemistir. Bunun
yaninda Etkilesim1: (3=0,014; p <0,01) kompulsif satin alma davranigini pozitif yonde
anlamli olarak etkilemekte iken, Etkilesim2 (f=-0,014; p < 0,01) kompulsif satin alma
davranisini etkilememektedir.

Buna gore arastirmada test edilen” Hipotez3: ileriye doniik kayginin kompulsif
satin alma davranigina etkisinde Covid-19’un diizenleyici rolii vardir.” hipotezi
desteklenirken, “Hipotez4: engelleyici kayginin kompulsif satin alma davranisina

etkisinde Covid-19’un diizenleyici rolii vardir.” hipotezi desteklenmemistir.
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Tablo 3.10°da ve Sekil 3.3’te goriildiigii tizere ileriye doniik kayginin kompulsif
satin alma davranisina etkisinde Covid-19 korkusunun diizenleyici roliiniin oldugu
goriilmektedir. Ileriye doniik kayginin kompulsif satin alma davranisina etkisinde

Covid-19 korkusunun diizenleyici roliiniin grafigi asagida verilmistir.

3,5 7 y=0,212x + 2,795 Moderator
3 o— - =¢—Low Covid 19

e y = 0,268 + 2,485 ) )
2,5 - =@—High Covid 19

Kompulsif Satinalma

1,5 -

Low iKaygi High iKayg!

Sekil 3.3.Ileriye doniik kayginin kompulsif satin alma davramsina etkisinde Covid-19
korkusunun diizenleyici roliiniin grafigi

Tablo 3.10°da ve Sekil 3.4’te goriildiigii lizere engelleyici kayginin kompulsif
satin alma davranisina etkisinde Covid-19 korkusunun diizenleyici roliiniin olmadigi
gorlilmektedir. Engelleyici kaygmin kompulsif satin alma davranisina etkisinde

Covid-19 korkusunun diizenleyici roliiniin grafigi asagida verilmistir.

4,5 -

32 y =0,312x + 2,645 Moderator
=4¢=—ow Covid 19

il

F
=0,256 2,503 . .
25 - y x —m—High Covid 19

Kompulsif Satinalma

1,5 -

Low EKaygi High EKaygi

Sekil 3.4.Engelleyici kaygimin kompulsif satin alma davranisina etkisinde Covid-19
korkusunun diizenleyici roliiniin grafigi
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SONUC VE ONERILER

Sonu¢

Bu boliim, arastirma sorularma iliskin sonuglar1 6zetlemektedir ve belirsizlige
tahammiilsiizliiglin kompulsif satin alma davranisina etkisinde covid-19 korkusunun
diizenleyici roliine iliskin sonug¢ ve Onerilere yer verilmistir.

Insanlar dogasi geregi yasadiklari olumsuz durumlar icerisinde kendilerini
koruma altina alma iggiidiisiine sahiptir. Yasanan olaylara pozitif ya da negatif tepki
verme durumun ne siddette belirsizlik igerdigiyle dogru orantili olabilmektedir. Covid-
19 salgin1 gibi bireylerin ve toplumun ruh ve beden sagligini esiri altina alan, yasayis
akislarini alt iist eden travmalar sonucu gelisen belirsizlikler kompulsif satin alma
davranis1 gibi negatif tepki verme durumu olusturmaktadir.

Bu arastirmada, belirsizlige tahammiilsiizliigiin kompulsif satin alma davranigina
etkisi ve Covid-19 korkusunun diizenleyici roliinlin varligim1 arastirmak amacr ile
yapilmistir. Yapilan arastirma Tiirkiye genelinde yasayan tiiketicilerden anket yoluyla
elde edilen veriler dogrultusunda analiz edilmistir. Arastirma sonucu elde edilen
verilerin analizine yonelik bulgularla asagidaki sonuglara varilmistir.

Yapisal esitlik modeline bakildiginda ilk olarak ileriye doniikk kayginin
kompulsif satin alma davranigini etkiledigi goriilmektedir. Gelecekte neler olacaginin
kestirilememe ve yasanacak olaylara karsi ongoriillemez durumlar igerisinde kalma
bireyleri kompulsif satin alma davranis1 sergilemesine yol agmistir. Bunun yani1 sira
belirsizlige tahammiilsiizliiglin bir diger alt boyutu olan engelleyici kayginin
kompulsif satin alma davranisini etkiledigi gortilmiistiir. Belirsiz durum ve olaylar
sirasinda bireylerin herhangi bir aksiyon alamamasi bireyleri kaygi, stres gibi duygu

durum bozukluklarina yoneltip kompulsif satin almaya davranigina zorlamistir.
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Arastirmamizin diizenleyici roliine bakildiginda ise ileriye doniik kayginin
kompulsif satin alma davranisina etkisinde Covid-19 un diizenleyici rolii oldugu fakat
engelleyici kayginin kompulsif satin alma davramigina etkisinde Covid-19 ‘un
diizenleyici roliiniin olmadig1 ortaya koyulmustur. Pandemi siiresince belirsizlik
ortaminda Covid-19 korkusu yasayan tiiketicilerin yasadiklar1 travma sonrasi kismen
kompulsif satin alma davranisi sergiledikleri soylenebilir. Asagida arastirmanin analiz
sonuclarina yonelik benzer ¢aligmalara ve neticelerine yer verilmistir.

Calisma verilerine bakildiginda kadin katilimeilarin erkek katilimeilardan daha
fazla sayida oldugu analiz edilmistir. Literatiire bakildiginda kadin katilimcilarin stres,
depresyon, anksiyete, belirsizlik gibi durumlardan daha ¢ok etkilendigi (Parlapani vd.,
2020; Geggin ve Sahrang, 2017; Barahmand,2008) ve bu davranislarin kendilerini
kompulsif satin alma davranisina siiriikledigi goriilmiistiir (O’Guinn ve Faber,1992).

Aragtirmanin aksine literatiirde cinsiyet degiskeni ile belirsizlige tahammiilsiizliik
arasinda anlamli fark bulunmayan g¢alismalar mevcuttur. Buhr ve Dugas, (2002) ve
Duman, (2020), arastirmalarinda katilimcilarin cinsiyetleri, medeni halleri, yaslari, egitim
durumlar1 gibi degiskenler ile belirsizlige tahammiilsiizliik arasinda anlamli farklilik
goriilmedigini tespit etmislerdir.

Tim yasamsal kaygi sebeplerinin yan1 sira kadinlarin erkeklerden daha fazla
anksiyete ve depresyon, kompulsif satin alma davranisi ve Covid-19 korkusu
yasamalarinin sebepleri arasinda maddiyat, bazi1 toplumlarda kadina verilen degerin
yetersiz olmasi ve toplumsal cinsiyet ayrimciligi da sayilmaktadir. Arastirmaya
katilanlarin biiyiik ¢ogunlugunu 18-25 yas araligindaki Ogrencilerden olustugu
goriilmektedir. Ozellikle y kusagi seklinde tabir ettigimiz {iniversite ¢agindaki
genclerin gliniimiiz kosullarinda sosyal medya etkisi, materyalist tutumlar1 ve akran
etkileriyle birlikte kendilerini diger bireylerden geri kalmig hissine kapilip kompulsif
satin alma davranisi sergilemeye yonelttigi goriilmiistiir. Ozellikle gen¢ materyalist
bireylerin, daha az gen¢ materyalist bireylere nazaran ¢ok daha kompulsif satin alma
davranmisina meyilli olduklar1 ve bati toplumunda yapilan c¢alismalarin dogu
toplumunda yapilan calismalar1 destekledigi goriilmiistiir. (Islam, 2007; Karahan ve
Soylemez 2019).

Literatiire baktigimizda Celik ve Kose (2021) yaptiklar1 calismada pandemi
sliresi boyunca stresle basa ¢ikma tarzlari ile kompulsif satin alma davranisi arasindaki

iliskide belirsizlige tahammiilsiizliigiin aracilik etkisi incelenmistir.
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Covid -19 pandemisinin tiiketicileri belirsizlikle karsi karsiya biraktigini,
insanlarin bu koétii siirecin bitis tarihini dngoérememelerinden 6tiirii kendilerini asiri,
stirekli tekrarlanan ve kontrol edilemez bir diirtii ile satin alma etkisi altinda kaldiklar
sonucunu ortaya koymustur. Bunun yani sira pandemi sartlarindan dolay1 olusan
tedarik zincirindeki aksamalar, diizenli iirlin aktarimi saglanamamasi éngériilemeyen
olaylarin yagsanacagi kaygisin1 dogurarak tiiketicilerin daha yiiksek diizeyde satin alma
davranisi sergilemelerine sebebiyet vermektedir.

Harnish vd. (2021), demokratik, sanayilesmis, refah seviyesi yliksek olan
ABD’de kadin {iniversite Ogrencileri Tlizerinden yaptig1 c¢alismada negatif
duygulanimin yasayan bireylerin kompulsif satin alma davranisini yiiksek seviyede
yasadiklar1 ortaya koyulmustur. Bu bulgular neticesinde tiiketicilerin caresizlik
yaklagimi igerisinde bulundugu stres, kaygi, depresyonla basa ¢ikmak ig¢in
uyguladiklar1 stratejilerin kompulsif satin alma davranisi {izerinde biiyiik bir etkisi
oldugu soOylenebilir. Sonu¢ olarak c¢aresiz ve yoksun kalma belirsizlige
tahammiilsiizliik kapsaminda kompulsif satin alma davranisini etkilemektedir.

Duman (2020), 86 kadin, 14 erkek olmak iizere toplamda 100 dgrenci lizerinden
yuriittiigli calismada belirsizlige tahammiilsiizliik ile covid-19 korkusu arasindaki

iliskiyi incelemistir. Yapilan analizler sonucu katilimci grubun belirsizlige

(13 2

tahammiilsiizliklerinin ~ “orta”  diizeyde oldugu goriilmistir. Belirsizlige
tahammiilsiizliigiin alt boyutlarini inceledigimizde ise 6grencilerin gelecekteki belirsiz
olaylara yonelik biliglerle iligkili kaygiya (ileriye doniik kaygi) daha tahammiilsiiz
olduklar1 anlagilmistir. Bunun yanmi sira cinsiyete gore COVID-19 korku diizeyi
anlamli farklilasma gostermemektedir. Benzer sekilde 6grencilerin belirsizlige
tahammiilsiizliik diizeyleri cinsiyete gore farklilagsma gdstermemektedir. Ayrica salgin
nedeniyle bir yakinini kaybetme (vefat) durumuna gore farklilagip farklilasmadiginin
tespiti i¢in yapilan analizde yakin birinin vefatina gére COVID-19 korku diizeyi
anlaml farklilasma gostermektedir. COVID-19 korkusu yakinlarini salgin nedeniyle
kaybedenlerde kaybetmeyenlere gore anlamli diizeyde daha ytiksektir. Belirsizlige
tahammiilsiizliik olgegi ve alt 6lgeklerinde ise farklilagmaya rastlanmamistir. Ayrica
kisinin kendisinin ya da bir yakininin COVID-19’a yakalanip yakalanmamasi

durumuna gore COVID-19 korkusu ve belirsizlige tahammiilsiizliik diizeyi anlaml

farklilasma gostermektedir.
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Ozdemir (2021), Covid-19 korkusu ve belirsizlige tahammiilsiizliik diizeylerinin
calisma yasam kalitesine etkisini incelemistir. 207 kisi lizerinden yapilan ¢alismada
katilimcilarin  sosyo-demografik bilgileri incelendigi ve analiz sonuglarina gore
cogunlukla kadin olduklari, 18-30 yas araliginda olduklari, lisans mezunu olduklari,
gelir diizeylerinin orta seviyede olduklar1 ortaya koyulmustur. Yapilan ¢calismada; 6zel
bakim merkezi calisanlarinin orta diizey Covid-19 korkusu yasadiklar1 bulunmustur.
Covid-19 korkusu ile demografik degiskenler arasinda anlamli fark olmadigi bulunmustur.

Belirsizlige tahammiilsiizliik alt boyutlari ileriye yonelik kaygi ve engelleyici kaygi
diizeylerinin ortalamanin istiinde oldugu, katilimecilarin yiiksek diizeyde belirsizlige
tahammiilsiiz yasadiklar1 bulunmustur. Covid-19 korkusu ile belirsizlige tahammiilstizliik
toplam, ileriye yonelik kaygi, engelleyici kaygi puanlar1 arasinda anlamli iliski oldugu
sonucuna ulagilmistir.

Altundag (2021), pandeminin en siddetli oldugu May1s 2020 doneminde Covid-
19 korkusu ve psikolojik dayaniklilik arasindaki iligkiyi incelemektedir. Arastirma
neticesinde elde edilen bulgular analiz edildiginde kadinlarin erkeklere oranla daha
fazla Covid-19 korkusu na sahip oldugu, kronik hastalig1 olanlarin olmayanlara kiyasla
daha fazla Covid-19 korkusuna sahip oldugu bulunmustur. Covid-19 ile ilgili haber
kaynaklarini takip eden bireylerin Covid-19 korkusuna iliskin puanlamalar1 daha
yiiksektir. Covid-19 korkusu ile psikolojik dayaniklilik arasinda negatif yonlii anlaml
bir iligki bulunmustur. Bireylerin zorlu, olumsuz yasam kosullarinda ayakta kalabilme
anlamma da gelen psikolojik dayaniklilik Covid-19 korkusu i¢in de koruyucu bir
faktor olarak goriinmektedir. Bununla birlikte Diinya Saglik Orgiitiiniin raporlarinda
da psikolojik dayanikliligin Covid-19’un psikolojik etkileri ile basa ¢ikmada,
istesinden gelmede 6nemli bir ara¢ oldugu ifade edilmektedir.

Ciftei ve Demir (2020) Covid 19 pandemisinde Tiirk profesyonel futbolcularin
Covid-19 korkusu ve kaygi diizeylerini inceledikleri ¢alismalarinda Covid-19’a bagh
korku ve stres seviyelerinin orta diizeyde oldugu, bekar ve evli katilimcilarin COVID-
19 korkusu ve algiladiklari stres arasinda fark olmadigi, yas degiskenine gére COVID-
19 korku durumlart ve algiladiklar1 stres diizeyleri arasinda fark olmadigi ortaya
koyulmustur. Oynanilan lig degiskenine gore, siiper ligde oynayan katilimcilarin
algiladiklar1 stres ve yetersiz Oz-yeterlik alt boyutu algilarinin 2. ligde oynayan
katilimcilara goére anlamli diizeyde yiiksek oldugu ve futbol liglerinin yeniden
baslatilmas1 kararmin yanhs oldugunu ifade eden katilimcilarin korku ve stres
diizeyinin, kararin dogru oldugunu ifade eden katilimcilara gére daha yiiksek oldugu

bulunmustur
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Oneriler

Covid-19 pandemisi tiim topluluklar etkisi altina alarak pek ¢ok alanda yeni
revizyonlarin gelmesine neden olmustur. Bireysel bazda bakildiginda insanlarin
belirsiz durumlarla kars1 karsiya kalmasiyla birlikte olumsuz senaryolar yasanmis bu
durum ise major bir kaygi bozuklugunu beraberinde getirmistir. Covid -19 korkusu
arttikca sosyal medya ve internet aligveris bagimliliginda farkedilir bir sekilde artis
gostermesidir. Demografik degiskenler farketmeksizin bireylerin korkulariyla
aligveris bagimliliginin arasinda dogru orant1 oldugu ortaya koyulmustur. Bireylerin
bu bagimlhiliklariyla miicadele edebilmesi i¢in viriisiin tamamen taninmasi ve
belirsizligin tamamen ortadan kaldirilmasiyla miimkiin olabilir. Kaygi ve korku
diizeylerinin azaltilmasi bireyleri negatif duygu durumundan uzaklastirarak zorlayici
satin alma davranisi gergeklestirmelerine engel olabilir.

Her ne kadar etkisi azalmis goriilse de hala ¢esitli varyantlarla yiiksek
bulasiciliga sahip olan ve oliimciil etkisi siiren bu pandemiye yonelik cesitli riskleri
ortadan kaldirmak ve bireylerin olumsuz duygu durumlardan uzaklastirmak adina
psikolojik ve sosyal destek caligmalarinin yapilmasi gerekmektedir. Belirsizdurumun
meydana getirdigi kaygi durumlariin iistesinden gelebilecekleri ve bdylece kaygi
seviyelerini minimum diizeye ¢ekebilecekleri sdylenebilir. Psikologlar tarafindan
yapilacak olan psikolojik dayaniklilik odakli bu miidahaleler bireylerin belirsizlige
kars1 direngli olmalarina ve yasanacak herhangi yeni bir duruma kars1 mental olarak
hazirlikli olmalarina olanak saglanabilir.

Gilinlimiizde kitle iletisim araglarinin en 6nemli kollarindan biri olan sosyal
medya bu siiregte insanlarin en 6énemli haber kaynag: olurken ayni zamanda negatif
haber ve olaylardan etkilendigi bir mecra haline gelmistir. Bu haber kaynaklarinin
toplumdaki her kesime rahatlikla ulagsmasi baz1 yanlis bilgi ve olumsuz haberlerin
Oniine gecilememesi bireyleri belirsizlik ¢emberi igerisinde almistir. Bu nedenle kitle
iletisim araglarinin dogru ve tarafsiz kullanimin son derece 6nemli oldugunu
gostermistir.

Bunun yaninda belirsiz durumlarda bireylerin ihtiyaclarim1 karsilayamayacagi
diisiincesi, lriine ulasamama diisiincesi onlar1 kompulsif satin alma davranisina
yonelttigi bilinmektedir. Bu baglamda kurulus ve isletmelerin iiretim faaliyetlerini
aksatmamak adina koronaviriis krizi yol haritalarini iyi planlamalar1 gerekmektedir. Bu

kriz satin alma giicii krizine evirilmemelidir.
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Kompulsif satin alma davramisina iliskin asagidaki ifadelere ne dlgiide katildigimiz liitfen
belirtiniz.

1=Kesinlikle katilmiyorum, 2=Katilmiyorum, 3=Kararsizim, 4=Katiliyorum,
5=Kesinlikle katiliyorum

Zamanim ya da param yokken bile harcama yapmaya stiriiklenirim.

Aligveris yapmaktan ¢ok az zevk alirim ya da hi¢ almam.

Aligverise gitmekten nefret ederim.

Satin alma konusunda asirtya kagarim.

Kendimi harcama yapmak i¢in ddiillendirdigimde, ¢ok iyi hissederim.
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Higbir seye ihtiyacim yokken bile bir seyler satin alirim.

Hayal kirikligina ugradigimda, iizgiin oldugumda, stresliyken ya da
kizgiken asir1 aligveris yaparim.
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Harcama aliskanliklarim hakkinda endiselenirim ama yine de alisverise
¢ikar, para harcarim.

Asirt aligveris yaptiktan sonra kendimi rahatsiz hissederim.

Satin almaya giiclimiin yetmedigi seyleri bile satin alirim.

Asirt aligveris yaptiktan sonra kendimi suglu ya da mahcup hissederim
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[htiyacim olmayan ya da kullanmayacagim seyleri satin alirim.
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Bazen kendimi aligverige gitmek zorunda hissederim. 112
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Belirsizlige tahammiilsiizliik ile ilgili asagidaki ifadelere ne 6lciide katildigimizi liitfen
belirtiniz.

Ongoriilemeyen olaylar beni ¢ok iizer. 1

Ihtiyacim olan tiim bilgilere sahip olamamak beni hayal kirikligina ugratiyor. | 1

Siirprizlerden kaginmak i¢in daima ileriye bakmak gerekir. 1

Kiigiik, 6ngoriilemeyen bir olay, en iyi planlamayla bile her seyi
mahvedebilir.

Her zaman gelecegin benim i¢in neler sakladigini bilmek isterim.

Sasirmaya dayanamiyorum.

Her seyi dnceden organize edebilmeliyim.

Belirsizlik dolu bir hayat yasamami engelliyor.

Harekete gegme zamani geldiginde, belirsizlik beni felg ediyor.

Emin olmadigimda ¢ok iyi ¢alisamryorum.

En ufak bir stiphe beni harekete gegmekten alikoyabilir.
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Belirsiz tim durumlardan uzaklagmaliyim.
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Covid 19 Korkusu ile ilgili asagidaki ifadelere ne dl¢iide katildiginiz liitfen belirtiniz.

Covid 19’dan ¢ok korkuyorum. 112131415
Covid-19 hakkinda diisiinmek beni rahatsiz ediyor. 112131415
Covid 19’u diisiindiigiimde ellerim terliyor. 112131415
Covid 19 nedeniyle hayatimi kaybetmekten korkuyorum. 112131415
Sosyal rpedyada Covid- 19 ile ilgili haberler ve hikayeleri izlerken endiseli 11213145
ve gergin oluyorum.
Corona viriise yakalanma konusunda endiselendigim i¢in uyuyamiyorum. 112|314
Corona virlise yakalanmay1 diigiindiigiimde kalbim hizla ¢arpiyor 1121314
Mesleginiz? Memur Ev hanimi Serbest Meslek | Giivenlik | Miihendis Saglike1
Hukuk Emekli Ogrenci Egitim Muhasebe Issiz
Cinsiyetiniz? Kadin Erkek Medeni Durum | Bekar Evli
Egitim diizeyiniz | {Ikogretim | Lise On Lisans Lisans Lisansiistii
Yasimz? 18-25 26-32 33-40 41-47 47-54 54 ve Uistii
Ayhk Geliriniz Zﬁ?o L 3000-4500 | 4501-6000 6001-7500 |7501-9000 u?s(igo ve

ILGINIiZE TESEKKUR EDERIZ.
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