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Kisinin ¢evresine statli sahibi veya prestijli
oldugunu géstermek amaciyla yapmis oldugu
aligverisler seklinde tanimlanan gOsterisci
tiketim, tiketicilerin aligverislerde liks ve
pahalt urinler tercih etmeleriyle
sonuclanmaktadir. Gosterisei titketim bireyler
tarafindan statiiyii yikseltmek, dahil olmak
istedikleri gruplara dahilmis izlenimi vermek
icin de yapilmaktadir. Gelecekteki sonuglart
6nemseyen kisilerin, dahil olmak istedikleri
gruplara katilmak icin planlar yapmast, bundan
dolay1 da gosterisci  tiketimde bulunmast
olasdur.

Bu arastirmanin amact gelecekteki sonuglart
Onemsemenin gosterisci titketim Uzerindeki
etkisini incelemektir. Calismanin bu baglamda

ABSTRACT

Conspicuous consumption, which is defined as the
shopping behaviour that a person makes to show
that he/she has status or prestige, ends up with
preferring luxury and expensive products in
shopping. Conspicuous consumption is also
performed by individuals to raise their status and
to give the impression that they belong to the
groups they want to be included in. It is possible
for people, who weigh the outcomes, make plans
to join the groups they want to be join, and
therefore tent to conspicuous consumption.

The purpose of this research is to examine the
effect of weighing the future consequences on
conspicuous consumption. It is expected that the
study will open a new discussion topic in this
context. In this study, a questionnaire was applied

yeni  bir  tartisma  konusu  agmast to 556 participants in an online environment to
beklenmektedir. Bu  calismada  gelecek investigate the effect of caring about future results
Keywords sonuglari onemseme/anlik sonuglart  /caring about instant results of conspicuous
Weighing Immediate ~ 6nemsemenin gosterisci titketime etkisinin  consumption. The data obtained were tested in
Outcomes of arastirilmast icin cevrim i¢ci ortamda 556 AMOS and SPSS programs and it was determined
Beha"i"”’ ) katilimctya anket uygulanmistir. Elde edilen that weighing about future consequences affects
Weighing Distant veriler AMOS ve SPSS programlarinda conspicuous consumption — significantly and
g:ﬁ;sirzres of sinanmis ve gelecek sonuglart 6nemsemenin, positively. It has been seen that caring about
Conspi ctous gOsterisci tiketimi anlamli dizeyde ve olumlu instant results affects conspicuous consumption
Consumption, yonde etkiledigi saptanmustir. Anlik sonuglart  significantly and negatively.
Personality Onemsemenin ise gdsteris¢i titketimi anlaml
dizeyde ve olumsuz yonde etkiledigi
gorilmistir.
DOI: https://doi.org/10.30783 /nevsosbilen.1297977
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Girig

Gosterisci titketim kavramy, ilk defa 1899 yilinda Thorstein Veblen’in Aylak Sinifin Teorisi adli eserinde ortaya
atilmistir. GoOsterisci tiketim; tliketicilerin yeme, icme ve barinma gibi temel ihtiyaclarindan farkli olarak
toplumda bireylerin daha saygin ve statii sahibi olarak gériinmek istedikleri icin yapmus olduklart titketim seklidir
(Giileg 2015). Veblen’in “Gésterisci Tiiketim” olarak adlandirdigt kavram, Aylak Sinifin Teorisi’nde kisinin sahip
oldugu olanaklari ve titketimi gbstermek amactyla yaptigini, sahip olunanin teshir edilmesine yonelik davranislart
ifade etmektedir (Saygin ve Diksoy 2023). Gosterisci titketim, bazt insanlarin toplum igindeki statiilerini,
pozisyonlarint ve maddi gliclerini sergilemek icin kullandigi bir tiketim anlayisidir. Bu tiiketim bicimi bazen de
baskalarini  kiskandirmaya yoneliktir. Gosterisgi  tiiketim, toplumsal hiyerarside Ust smuftaki kisilerin
zenginliklerini tiiketim yoluyla gésterme ¢abasindan kaynaklanirken alt tabakadakiler ise kendi siniflarindan olan
kisilerden farklilagsmak icin daha ucuz ve tasarruf ettirici Urlnleri tercih etmek yerine gOsterisci tiiketimde
bulunarak ast stnuftakileri taklit edebilirler (Giiner Kogak 2017). Bu baglamda gdsteris¢i titketimde bulunan
kisiler mal ve hizmetlerden ziyade marka ve imaj titketimi yapmaktadirlar (Cetin 2019).

Gosterisei titketim, bazi psikolojik etkenlerin yant sira toplumun degerler sistemi icerisinde énemli islevlere sahip
ekonomik sebeplerden de kaynaklanabilir. Modern diinya insanlara sinursiz olanaklar sunarak onlari cezbedici ve
gOsterisli bir yasam alaninda yasadiklarina inandirmistir. Bu gosterisli dinya; insanlarin kendini kanitlama,
begendirme ve daha varlikli oldugunu gésterme ihtiyacint arttirmustir. Bu nedenle gosterisci tiiketim, insanlarin
hayatlarint 1sdtlt ve renkli bir sekilde stislemelerini saglayan bir yol olarak ortaya c¢ikmaktadir (Hiz 2011).
Gosterisci titketimin, bireyin yalnizca kendi ihtiyacini karsilamak icin degil, ayni zamanda diger insanlarin
goziinde degerli ve prestijli gbrinmek icin de yapildigs séylenebilir (Cinar ve Cubukeu 2009). Gésterisli titketim,
bircok farkli nedenle iliskilendirilebilir. Degisen gelir seviyesi, liks iiriin deneyimleme arzusu, zamanla tercihlerin
degismesi, reklamlar ve algt olusturma ¢abalari bu nedenlerden bazilaridir. Moda, cevre faktdrleri ve marka degeri
gibi unsurlar da gosterisli tilketim egilimini artirabilir (Karabulut 1985). Gosterisci tiketim artik glintimiizde
kisilerin hayatlarinin bir parcast haline gelmistir. Toplumun daha ¢ok tiikketmesini arzu eden treticiler, bireylerin
ruhsal olarak yalnizlik yasamasindan faydalanmak istemektedir. Toplum igerisinde yalnizlik duygusu icerisinde
olan kisiler kendilerini mutlu edebilmek amactyla daha ¢ok titketim ihtiyact duymaktadir. Bir tiketim diger bir
tiiketimi beraberinde getirmeye baslamistir. Baz1 kisiler yasadigt mutsuzluklart ortadan kaldirabilmek amaciyla
kendi etraflarindaki insanlara bakarak tiiketimlerini sekillendirmeye baslamislardir (Cinar 2014).

Toplumda bir yer edinmek ve itibar amaciyla veya ekonomik acidan daha ist kademelerdekilerin icinde yer
alabilmek i¢in onlardanmis gibi davranmak, onlarin tikettiklerini tiketmeye ¢alismak, takildiklari ortamlarda
bulunmaya gayret gdstermek gosterisci tiiketimi tetikleyen bazi uygulamalardir. Ozellikle de bazt bireyler
gelecekte icinde olmayi arzuladiklart bu gruplara dahil olabilmek adina bazi planlamalar yapmaktadir. Bunun igin
de bu kisilerin hedefledikleri gruba uygun davranis gelistirmeleri muhtemeldir. Bu davranislar icerisinde titketim
davraniglart da yer almaktadur.

Tiketiciler satin alma karari verirken bircok seyden etkilenmektedirler. Ttketicilerin satin alma davranisini
etkileyen unsurlardan biri de kisiliktir (Orth ve ark. 2010). Kisilik tipleri farkl agilardan ele alinabilmektedir.
Strathman ve ark. (1994) kisiligi gelecek sonuglart 6nemseyen ve anlik sonuglart 6nemseyen olarak iki grupta
incelemigtir. Anlik sonuglart 6nemseyen kisiler davraniglarinin hizli bir sekilde yaratacagi neticelere 6nem
verirken gelecekteki sonuglart 6nemseyen kisiler davraniglarinin gelecekte meydana getirecegi sonuglariyla
ilgilenmekteditrler. Bu baglamda anlik sonuclart 6nemseyen bireyler gelecegi hesaba katmadan satin alma
davranist sergilemektedir. Gelecek sonuglart 6nemseyen bireyler ise ileriye doniik sonuglart distinerek hareket
ettikleri i¢in daha planl harcama yapmaktadirlar (Joireman ve ark. 2008). Kisisel bir farklilik olarak ele alinan ve
gelecekteki sonuglart 6nemseyen kisilik 6zelligi, bireylerin mevcut davranislarinin gelecek zamanda olugabilecek
muhtemel sonuclart ne derecede dustindikleri ve bu sonuclardan ne derecede etkilendikleri ile alakali kisisel ve
psikolojik bir 6zellik olarak tanimlanmaktadir (Strathman ve ark. 1994).

Bu c¢alismanin, gelecek ve anlk sonuglari 6nemsenin gésterisci titketim tizerindeki etkisi hususunda literatiirde
yeni bir tartigmaya Onciiliik etmesi beklenmektedir. Bu calismadaki gaye, gelecek/anlik sonuglart 6nemsenin
gosterisei titketim Uzerindeki etkisini incelemektir. Bu amagla ¢alismanin ilk bélimiinde ilgili literatiir taranmis,
ikinci bélimiinde ise bahsi gecen unsurlarin gosterisei titketime etkisi test edilerek sonuglart degerlendirilmistir.
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Literatiir Taramasi

Sanayi devriminden bu yana hizla devam eden toplumsal doniisiim, giiniimiizde popiiler kiiltiir kavraminin
yayginlasmasina sebep olmustur. Poptler kiltiir, toplumlarin kimliklerinden yasam tarzlarina kadar etki
etmektedir. Dolayisiyla tiketim kiltiri de bundan nasibini almaktadir. Tiketim kiltiriind en c¢ok etkileyen
unsurlar arasinda popiiler kiltiir, moda ve medya vardir (Karaca 2010). Bireysel ihtiyaglatin yaninda sosyal ve
toplumsal faktorler de tiketicinin titketim davranslarini ve harcama seklini 6nemli Sl¢tide etkilemektedir.
Tiketiciler, kalitesi ve islevselligi yitksek olan triin ve hizmetlere yonelik titketim davranislarini égrendikee
gelirleri degisiklik gostermese dahi daha ¢ok titketim egilimi gdsterebilmektedirler (Eksi 2016). Dolayistyla ortaya
g0sterisei tiiketim ¢ikmaktadr.

19. yiizyildan itibaren tiiketim olgusunu arastiran ve 6zellikle titketimi yagam tarzinin, bireysel kimlik ve sosyal
statil gbstergelerinin, estetik degerlerin tastyicisi olarak, cesitli kiltirler arasinda ve i¢inde iletisim aract olarak ele
alan disunirler arasinda Thorstein Veblen, Mary Douglas, Baron Isherwood, Pierre Bourdieu, Jean Baudrillard,
Mike Featherstone gibi yazarlar vardir. Bu teorisyenler, tiketim konusundaki ¢alismalariyla 6ne ¢ikmaktadir
(Giner Kocak 17).

Gosterisi titketim kavrami, 1899 senesinde Thornstein Veblen’in yazdigt Aylak Sinift Teorisi (The Theory of
Leisure Class) eseriyle ilk defa gozler onitine serilmistir (Uludag ve Soyer 2022). Veblen ’e gore zenginler
gOsterisci tiiketimi ancak israf ederek gerceklestirmektedirler. Zengin olan kisiler, zenginliklerini ya ¢ok fazla
tembellik yapip calismadiklarint gbsterip yapacaklar ya da sahip olduklari litks mallart tiiketerek gostereceklerdir.
Bu dogrultuda zengin olan kisiler tembellik yapip zaman israfinda bulunarak ya da liiks olan mallar1 satin alarak
israf etmektedirler. Veblen, tiiketici davranislarinin belirlenmesinde gosteris¢i titketimin 6nemli bir rol oynadigini
belirtmistir. Bu durum sadece zenginler icin gegerli degildir. Insanlar, bulunduklart sosyal sinifa gore daha iist
bir konuma sahip olmak istemektedirler. Dolayisiyla yiksek bir konfor seviyesine ulasmak icin hiyerarsinin en
Ustine tirmanmak istemektedirler. Bunun icin Gst stufin harcama aligkanliklarini taklit etmek en kolay yoldur.
Bu baglamda en alt siniftaki insanlarin bile gosterisci tiketim yapmalart mimkiindir denebilir (Acikalin ve
Erdogan 2004). Veblen, aylak sinifin1 gosterisci tiiketimde bulunan bireylerin olusturdugundan bahsetmistir. Bu
baglamda Veblen, bu aylak smifinin prestij, maddi giicii siirdirme ve saygl gérme aract oldugunu
vurgulamaktadir. Bu kesim pahali esyalarin, inlti markalarin, kaliteli giysilerin, lezzetli yiyeceklerin ve daha birgok
seyin titketimini ve gosterimini yapmaktadir (Unlii ve Filan 2021). Giiniimiizde bircok kisi icin bagkalarindan
farklt olmak, kiskanilmak, tist konumda oldugunu hissetmek, atfedilen bir sosyal gruba ait oldugunu hissetmek,
seckin arkadasliklar kurmak ve kendisini daha iyi bir konuma tastyacak sosyal iliskiler kurmak gibi degerler,
Ozgliven olusturmanin bir yolu haline gelmistir (Cigek 2022). Baudrillard’in “¢6p sepeti uygarligr” olarak
adlandirdigt ve “bana firlattigin seyi séyle, sana kim oldugunu séyleyeyim” s6zii glinlimiizde insanlarin ihtiyaclari
olmasa da titketimi farkli amaglarla gerceklestirdiklerini ve tiikettikleri tGrtinlerde aslinda nesneleri degil, bir takim
degerleri titketmeye ¢alistiklarini ifade etmektedir (Baudrillard, 2008’den aktaran: Kogak ve Ugurhan, 2022: 153).
Buradan hareketle gésterisci tiiketim, bireylerin nesnelerle etkilesimini, triinden elde edilen temel faydanin
Otesindeki katma degerleri, baska kisilerin tanikliginda gerceklestirdigi bir yaklasim olarak agiklanabilir (Topeu
2019). Dolayssiyla gosterisci tiiketim, bir kisinin maddi glictinii, toplumdaki statiisiinii ve prestijini géstermek
icin yaptig1 tiiketim bigimidir. Bu tiir bir tiketimde satin alinan trtinlerin degeri, diger insanlar tarafindan prestij
gOstergesi olarak algllanmaktadir (Giile¢ 2015). Yani gOsterisci tliketim, bireylerin satin aldiklart driin ve
hizmetleri sergileyerek bu tiketim davramsinin kisilere prestij ve sayginhk kazandiracagr varsayimina
dayanmaktadir (Kocak ve Ugurhan 2022). Goésterisci tiketim, insanlarin sosyal statllerini ve zenginliklerini
gostermek amactyla bilingli veya bilingsiz olarak pahalt Griinleri, hizmetleri veya etkinlikleri halka acik bir sekilde
titketmeleridir de denebilir (Kelam ve Karaca 2023). Gosterisei tiketim, kisinin kendini digerlerinden farkli ve
Ustlin hissetmek i¢in satin aldig1 tirtinler ve hizmetlerdir. Bu tiiketim davraniss, kisinin kendi imajint olusturmast
ve diger insanlara statiisini géstermesi icin bir ara¢ olarak kullanidmaktadir. Bireyler, kendilerini digerlerinden
Ustlin hissetmek icin gosterisci tikketime yonelebilirler (Chaudhuri ve ark. 2011). GOsterisci tiiketimin temelinde
statil ve prestij elde etme, bagkalarini etkileme ve kiskandirma gibi giidiiler yatmaktadir (Soncu ve Celik, 2022).
Dolayistyla gosterisei titketim, bir kisinin kendi egosunu tatmin etmek ve ¢evresindeki insanlara kendini daha
prestijli biri olarak gbstermek gayesiyle yaptigi harcamalardan olusmaktadir (O’Cass ve McEwen 2004).
Béylelikle tiiketim kavrami, temel ihtiyaclart karsilamaya yonelik bir faaliyet olmaktan ¢ikarak daha ¢ok, pahali
ve liks Grtinlere odaklanan bir anlam kazanmistir (Bahgecioglu 2022).
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Insanlarin temel fizyolojik ihtiyaglarini (yeme, icme, barinma vb.) ve can giivenligini saglamak icin mal ve
hizmetleri kullanma ihtiyaci ortaktir. Fakat bazi tliketiciler, yalnizca diger insanlari etkilemek ve gbsteris yapmak
maksadiyla mal ve hizmetler satin almaktadir. Bu nedenle bu kisiler icin gdsteris amach mal ve hizmetlere sahip
olmak, temel ihtiyaglart karsilamaktan daha Oncelikli hale gelebilmektedir (Hiz 2011). Temel ihtiyaclarinin
karsilamasinin yaninda diger insanlarla iletisim kurabilmek ve onlardan farkli olduklarini fark ettirmek isteyen bu
titketiciler, gOsterisci triinleri satin almaya gayret gostermekteditler. Dolayistyla genellikle fiyat: yiiksek ve marka
olan iiriinleri satin alarak gosterisci iiriinlere sahip olmaya yonelmektedirler (Oztas ve Bozyigit 2019). Bireylerin
titketim yoluyla gbrsel olarak ifade edilebilen triinleri kullanarak kisisel zenginliklerini, sosyal konumlarint ve
imajlarint sergilemeleri gosterisci tiiketim olarak tanimlanabilir (Aslan 2021). Béylelikle titketilen triinler, farkli
anlamlara sahip olmalart nedeniyle bireyin kim oldugunu, toplumdaki itibarini ve statlsiinii géstermenin bir yolu
olarak ortaya ¢tkmaktadir. Tketmek, kisinin tikettigi Giriinleri sergileyerek toplumda sayginlk kazanmak ve statii
sahibi olmak isteyen tiiketiciler icin bir yol haline gelmistir (Cesur ve Cam 2022).

Literatiirde gosterisei tiiketimi 6l¢mek icin ¢esitli Slgekler kullanilmaktadir. Sik¢a kullanilanlar arasinda gésterisci
tiiketim arzularint 6lgmek icin Polonyalt geng titketiciler tizerinde yapilan bir arastirma (Marcoux ve ark. 1997)
ile gelistirilen Glgegin yani sira Fastman ve ark. (1999)’un statil tiiketimi hakkinda yaptig1 aragtirmada gelistirdigi
6lgek ile Chaudhuri ve ark. (2011)’nin gosterisci titketim yonelimini l¢meye yonelik 6l¢ekler bulunmaktadir. Bu
calismada literatiirde ve Tiirkiye’de en sik kullanilan élgeklerden biti olan Gésterisei Tiiketim Olgegi (Chaudhuri
ve ark. 2011) kullantlmigtir.

Joireman ve ark. (2010)’un calismasi, insanlarin gelecekteki finansal durumlarint diisinmeden anlik arzularini
tatmin etmek icin para harcamayi tercih etmelerinin, borglarini artirdi§int gdstermistir. Yapilan caligmalar,
insanlarin davranislarinin gelecek sonuglarini 6nemseme diizeyleri ve anlik sonuglart g6z 6niinde bulundurma
oranlart arasinda farkliliklar oldugunu géstermektedir (Joireman ve ark. 2001). Gelecekteki sonuglarin dikkate
alinmasi, bireylerin mevcut davranislarinin gelecekteki potansiyel sonuglarini ne 6lciide dikkate aldiklart ve hayal
edilen sonuglardan ne 6lgiide etkilendikleri olarak tanimlanan bir kisilik 6zelligidir (Strathman ve ark. 1994). Bazt
insanlar, hemen ortaya ctkan sonuglara daha fazla 6nem verirken bazilart da davraniglarinin gelecekteki
sonugclarina daha fazla 6nem vermektedir (Joireman ve ark. 2008). Anlik sonuclari veya gelecekteki sonuglart
6nemsemenin bireylerin davramglar: ve tutumlari Uzerinde farklt etkileri oldugunu gdsteren birgok calisma
vardir. Mesela davranislarinin gelecekteki neticelerini daha ¢ok 6nemseyen kisilerin anlik neticeleri daha fazla
onemseyen kisilere kiyasla daha az alkol ve sigara kullandiklar1 (Strathman ve ark. 1994), daha sakin davrandiklar
(Joireman ve ark. 2003) ve daha ¢cok ekonomik sorumluluk aldiklart gbralmistir (Joireman ve ark. 2005).

Kisilik psikologlari, bireylerin kendi davranislarini ne sekilde kontrol ettiklerini incelemektedirler. Bunun yani
sira uzun zamandan beri bireyin anlik sonuglarin yani sira gelecek sonuglar: 6nemsemelerinin davranislarina olan
etkilerini de arastirmaktadirlar (Zimbardo ve Boyd 1999). Bireylerin, anlik sonuglatla uzun vadeli sonuglari
dikkate alma konusundaki kisisel farkliliklari, mevcut davranislarinin muhtemel neticelerini hangi 6lciide g6z
ontinde bulundurduklarint ve potansiyel neticelerden ne kadar etkilendiklerini gostermektedir (Strathman ve ark.
1994). Guo ve ark. (2022)1 tarafindan yapilan arastirmada farkli zaman perspektiflerinin insanlarin kendi
sagliklarini ve saglikli yasam tarzlarina katilimlarint nasil etkiledigi incelenmistir. Arastirma gelecekteki sonuglarin
dikkate alinmasinin ve 6z kontroliin altta yatan mekanizmalar olarak nasil etkiler yarattigint arastirmistir.

Kisilik genis bir konudur ve farkli unsurlart icermekle birlikte bircok farkli unsurla da iligkilidir. Literattirde kisilik
6lgimil igin farkli unsurlara yonelik olarak bircok 6lgek kullaniimaktadir. Ornegin Gough ve ark. 1951 yilindaki
calismalarinda hakimiyet icin kisilik 6lcegi gelistirirken 1952 yilindaki ¢alismalarinda sosyal sorumluluk icin kisilik
Olgegi gelistirmislerdir. Taylor (1953) ise actk kayginin kisilik dlgegini gelistirirken Gosling ve ark. (2003) On
Madde Kisilik Envanteri'ni gelistirmistir. Bu c¢alismada gosterisci tiketim ile iliskilendirilen gelecekteki
sonuglarin dikkate alinmasi kisilik 6zelligini dl¢mek icin ise literatiirde sik¢a kullanilan Strathman ve atk.
(1994)’tin gelistirdigi Gelecekteki Sonuglart Onemseme Olgegi kullanilmustir.

Gosterisei titketim, bireylerin ¢evrelerindeki insanlara statii veya prestijlerini gostermek amaciyla yaptiklar
harcamalar olarak da tanimlanabilir. Bu harcamalarda liiks ve yiksek fiyath Grtinler tercih edilmektedir (Gullili
ve ark. 2010). Baz1 bireyler, belirli bir statiiye sahip olmak i¢in kendilerini tanimlamak ve sosyal bir gruba dahil
olmak amaciyla gériinmek istedigi kisiligi temsil eden driinleri tercih etmekte ve béylelikle burinmek istedigi
kimlige uygun hareket etmeye calismaktadir. Clinkd sembolik iiriinler bireyin hislerini yansitmanin yani sira giic
ve statiiyil de vurgulayabilmektedir (Odabast 2013). Litks markalarin titketimi, kisilere saglayacag fiziksel veya
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ekonomik faydalar yerine, daha ¢ok sosyal statiiyil yikseltme aract olarak gorilmektedir (Tiglt ve Akyazgan
2003). Bu baglamda gelecekte belirli bir statliye erismeyi hedefleyen bireylerin de kendilerini arzuladiklari statlye
‘sahipmis ya da uygunmus’ izlenimi vermek icin gosterisci tiketim yapmasinin miimkiin oldugu soylenebilir.
Cunkd Joireman ve ark. (2008)’e gore gelecekteki sonuglart 6nemseyen kisiler, davraniglarinin gelecekte
yaratacagl sonuglarina 6nem vermektedir. Rook (1987) ise anlik satin almayr heyecan, zevk ve glicli bir satin
alma durtisiiniin eslik ettigi anlik bir uyaranin varligina dayanan ve satin alma isleminden kaynaklanan sonuglarin
ve gelecekteki sonuclarin kasith olarak degerlendirilmesini engelleyen satin alma davranist olarak tanimlamugtir.

Aragtirma Metodolojisi
Aragtirmanin Amaci

Bu arastirmanin ana amaci, gelecekteki sonuglart 6nemseme durumunun gosterisci titketim tzerindeki etkisini
incelemektir. Bu dogrultuda gelecek sonuglart ve anlik sonuclari 6nemsemenin gosterisci tiketim davranisina
etkisi arastiridmistir.

Yoéntem
Arastirmanin Altyapisi, Modeli ve Hipotezleri

Gosterisci titketim, bireylerin cevrelerindeki insanlara statii veya prestijlerini géstermek amactyla yaptiklart
harcamalar olarak tanimlanabilir. Bu harcamalarda litks ve ylksek fiyath tiriinler tercih edilmektedir (Gullala ve
ark. 2010). Baz1 bireyler, belirli bir statiiye sahip olmak icin kendilerini tanimlamak ve sosyal bir gruba dahil
olmak amaciyla gériinmek istedigi kisiligi temsil eden driinleri tercih etmekte ve béylelikle burinmek istedigi
kimlige uygun hareket etmeye ¢alismaktadir. Clinkii sembolik tirtinler bireyin hislerini yansitmanin yant sira giic
ve statiyi de vurgulayabilmektedir (Odabagi 2013). Litks markalarin titketimi, kisilere saglayacag fiziksel veya
ekonomik faydalar yerine, daha ¢ok sosyal statiiyii yikseltme aract olarak gortlmektedir (Tiglt ve Akyazgan
2003). Bu baglamda gelecekte belitli bir statiiye erismeyi hedefleyen bireylerin de kendilerini arzuladiklart stattye
‘sahipmis ya da uygunmus’ izlenimi vermek ya da kendilerini daha iyi bir konuma tastyacak sosyal iliskiler
gelistirebilmek i¢in gOsterisci tiiketim yapmasinin miimkiin oldugu séylenebilir. Anlik sonuglart 6nemseyenlerin
ise tam tersi yonde hareket etmesi beklenmektedir. Ciinkii Joireman ve ark. (2008)’min bulgularina gére
gelecekteki sonuglart 6nemseyen kisiler, davranislarinin gelecekte yaratacagi sonuglarina énem verirken anlk
sonuglart 6nemseyenler gelecegi dustinerek adim atmaktan ziyade o anki ihtiyaclarini distinerek hareket etmeye
egimlidirler. Ayrica Orbell ve Kyriakaki (2008)’e gore gelecekteki sonuglart 6nemseyenler, tipik olarak
davransslarinin gelecekteki sonuglarina odaklanirken anlik sonuglart énemseyenler daha ¢ok acil ihtiyag ve
endiselerine odaklanmaktadir (Orbell ve Kyriakaki 2008). Anlik satin almayla ilgili daha 6nceki ¢alismalar, anlik
satin almanin motivasyon kaynagi olarak triine odaklanmustir (Muruganantham ve Bhakat 2013). Clover (1950)
ve West (1951) tarafindan yapilan c¢alismalar da anlik satin almanin plansiz satin almaya benzer oldugunu
bulmustur. Stern (1962), satin almay: planlt veya anlik satin alma olarak siniflandirmustir. Dolayisiyla planlt satin
alma rasyonel karar vermeyi icerirken anlik satin alma hizli karar vermeyi igermektedir. Beatty ve Ferrell (1998)
anlk satin almanin, aligveris 6ncesi hedef olmadan aninda satin almayr icerdigini actklamustir. Dolayistyla
gelecekteki sonuglart 6nemseyen bireylerin 6zellikle arzuladiklart statiye erismek gibi hedeflere yonelik olarak
bilingli ve planlt olarak gbsterisci tiiketim yapmalart beklenebilir.

Hi: Gelecek sonuglart 6nemseme gosterisci tiketimi pozitif yonde anlamli bir olarak etkilemektedir.

Hb: Anlik sonuglar 6nemseme gosterisci tiiketimi negatif yonde anlamli olarak etkilemektedir.
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Sekil 1: Aragstrrmanmn Modeli

Arastirmada Kullantlan Olgekler

Calismadaki veriler cevrim ici anket yontemi ile elde edilmistir. Anket formu t¢ béliimden olugsmaktadir. Birinci
bélimde katihimcilarin gelecek sonuglart dnemseme ile anlik sonuglart 6nemseme davranslarinin tespit
edilmesine yonelik; ikinci bolimde gosterisci tiiketimi Slgmeye yonelik; tglinct bolimde ise katilimeilarin
demografik 6zelliklerini tespit etmeye yonelik ifadeler yer almaktadir. Ankette 11 maddeden olusan Gosterisci
Tiiketim Olgegi (Chaudhuri ve ark. 2011) ile Strathman ve ark. (1994)’in 12 ifade bazinda gelistirdigi Gelecekteki
Sonuglart Onemseme (Consideration Future Consequences) Olgegi («= 0,817) bulunmaktadir.

Calismada kisaltdmis Slcek kullanilmistir. Ciinki Slgegin kisa olmasi, basit cevaplanabilirligi ve katilimecilarin
Olcege gercekei yanutlar verebilmeleri icin aragtirmactya avantaj saglamaktadir. Bunun yani sira uygulama icin
hem katiimcilara hem de arastirmactya yeterli zaman saglamasi ve gegerli olmayan veya giivenilmez cevaplarin
toplanma olasiligint minimize ederek giivenilirligi artirmasi agisindan tstiinliikleri vardir (Buhrmester vd., 2011).
Chaudhuri ve ark. (2011)’nin arastirmasinin amaci, gosterisci tiketim yonelimindeki bireysel farkliliklar giivenilir
ve gegerli bir sekilde 6lcen kisa, yonetimi kolay bir ara¢ tretmektir. Tek boyutlu bir 6lcek, gliivenilirlik, gecerlilik
ve yorumlanabilitlik agisindan ¢ok boyutlu dlgeklere gbre ek psikometrik avantajlar saglamaktadir (Gerbing ve
Anderson 1988; Bagozzi ve Heatherton 1994).

Gelecekteki Sonuglart Onemseme Olgegi’nde insanlarin potansiyel davranisin gelecekteki ve anlik sonuglarint
dikkate alma derecesinde istikrarli bir bireysel farkliik oldugu varsayilmaktadir. Bu 6lgekte yitksek puan alan
bireyler tipik olarak davranglarinin gelecekteki sonuglarina odaklanirken disiik olanlar tipik olarak daha ¢ok acil
ihtiyac ve endiselerine odaklanmaktadir (Orbell ve Kyriakaki 2008). Gelecekteki Sonuglart Onemseme Olgegi,
teorik olarak ilgili cok ¢esitli sonuglarla iliskilendirilmistir (Joireman ve King 2016). Hollanda Merkez Bankasi'nin
yillik olarak gerceklestirdigi Ev Arastirmasi, bireylerin milkiyetlerine bagh olarak getirilerinin sonuglarint ne
kadar 6nemsediklerini ele almaktadir. Bu arastirma, 1933'ten beri devam etmektedir ve Hollandalilarin para
harcama davraniglarint Slgmek icin kullanilmaktadir. Bu calisma degisik psikolojik degiskenleri birbirine
baglayarak finansal davramiglara yonelik sonuclar elde etmeyi amag¢lamaktadir (Nyhus 1996). 1996-2006 yillari
arasinda bireylerin anlik sonuglari veya gelecekteki sonuglart ne kadar 6nemsedigini belitlemek amaciyla para
harcama davranslart degiskenleri iceren bir modul kullanilarak anlik sonuglari 6nemseme/gelecek sonuglari
6nemseme kisilik yapisi Sl¢tilmiistir. Boylelikle bu kisilik yapilarinin para harcamayla olan iligkisi bilimsel olarak
kabul edilmistir (Toepoel 2010).

Gelecekteki Sonuglart Onemseme Olgegi, anlik sonuglart nemseme ve gelecek sonuglart dGnemseme olarak iki
faktérden olusmaktadir. Gelecekteki Sonuglart Onemseme Olgegi’nin Tiirkge versiyonunda Sart ve Topguoglu
(2019ynun ¢alismasindan («= 0,711) yararlanilmistir. Gésterisci Titketim Olgegi ise sosyal bilimler alaninda
calisan iki dil bilen uzman iki akademisyen tarafindan Turk¢eye terclime edilmistir. Pazarlama alaninda uzman
¢ akademisyenden Turkgeye uyarlanan bu ifadelerin anlasihirhigini degerlendirmeleri istenmistir. Uzmanlarin
Onerileri cercevesinde Olcek maddelerinde gerekli diizeltmeler yapilmistir. Daha sonra 67 gonilli katilimciya
gevrim i¢i ortamda anket yapdmistir. Givenilirlik («= 0,830) ve gecerlilik analizi (0,716) yapian Olcegin
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uygulanabilir nitelikte olduguna karar verilmistir. Her iki 6lgekte de maddeler “(1) Kesinlikle Katilmiyorum” ve
“(5) Kesinlikle Katiliyorum” olarak bes dereceli Likert’le puanlanmistir.

Gerekli olan 6rneklem buyikliginin belitflenmesi agamasinda Cohen ve ark. (2000)’in c¢alisgmasindan
faydalanilmistir. S6z konusu calismada evren biytikliginin bir milyon ya da tzerinde olmast halinde 384
bireyden meydana gelen 6rneklem biiyiikligh uygun dizeyde olarak kabul edilmektedir. Sekaran (2003)’e gére
evren biyukliginin 75000’in alttnda olmasi durumunda bir evren i¢in minimum 6rneklem sayist 382, 6rneklem
buyukliginin 1000000 ve tzeri olmast durumunda ise minimum 6rneklem sayist 384 olmalidir. Bu baglamda
evren buytkligi icin en az 384 6rneklem katilimctya ulasiimast gerekmektedir. Bu calismada 556 katilimciya
ulagilmistir. Arastirmanin evrenini ¢evrim i¢i ortamdaki 18 yas ve tizerindeki T.C. vatandaglati olusturmaktadir.
Elde edilen veriler AMOS ve SPSS programlariyla analiz edilmistir. Aragtirmada yapisal esitlik modeli
kullanilmustir. Bu dogrultuda gegerlilik ve giivenilirlik analizleri ile dogrulayici faktér (DFA) ve yapisal esitlik
analizleri yapilmistir.

Bulgular
Tablo 1: Demografik Veriler

Cinsiyet % N Egitim % N Meslek % N

Kadin 489 272  llkokul 79 44 Memur 94 52

Erkek 51,1 284  Ortaokul 31,3 174 Isci 236 131
Lise 17,3 96 Emekli 3,1 17
On Lisans 8,6 48 Esnaf 29 16
Lisans 23,0 128 Ogrenci 36,9 205
Yiksek Lisans 8,6 48 Ev Hanimi 4,3 24
Doktora 32 18 Diger 20,0 111

Medeni o N yagAralgn % N Gelir % N

Durum

Bekar 552 307  58-76 32 18 4000 TL.’den az 41,2 229

Evli 448 249  43-57 324 180 4000 TL-6399 TL 37,9 211
23-42 320 178 6400 T1.-8799 TL 8,5 47
22 yas ve daha 324 180 8800 TT.-11200 TL 52 29
geng 11200 TL’den Ytksek 7,2 40

Katiimceilarin %48,9’unu kadinlar, %51,1’ini erkekler olustururken 9%55,2’sini bekarlar, %44,8’ini evliler
olusturmaktadir. Katdlimeilarin %3,2’sini 58-76 yas araliginda olanlar, %32,4’tinti 43-57 yas araliginda olanlar,
%32’sini 23-42 yas araliginda olanlar, %32,4™anii 22 yas ve daha geng olanlar olusturmaktadir. Katiimcilarin
yaklasik olarak %80’lik bélimiini 6grenciler, isciler ve diger meslek gruplar olustururken %79,1’lik bélimini
6399 TL’ye kadar geliri olanlar olusturmaktadir (Bkz. Tablo 1).

Dogrulayict Faktor Analizi

Calisma kapsaminda elde edilen veriler AMOS 21.0 ve SPSS 25.0 programlart araciliftyla analiz edilmistir.
AMOS programi vasttastyla yapt gecerliligini stnamak gayesiyle “Dogrulayict Faktér Analizi (DFA)” ve dlgeklerin
givenilirlik durumunu 6grenmek amaciyla “Glivenilirlik Analizi”, yapilmistir. Akabinde yapisal esitlik
modellemesi (YEM) vasitayla degiskenler arasindaki nedensellik iliskileri test edilmis, 6nerilen modelin elde
edilen verileri ne denli iyi actkladigini 6grenmek icin uyum iyiligi Slgimii yapilarak elde edilen sonuglar
yorumlanmustir.
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Sekil 2: Gosterisci Titketim Olgegi’nin Tek Faktorlii DFA’ya Tliskin Model
Gosterisi Tiiketim Olgeginin tek faktorlii DFA’st yapilmistir. Analiz sonucunda élgegin uyum degerlerinin

kabul edilebilir diizeyde olmadigi icin modifikasyon indekslerinde iyilestirme yapilmis, uyumu azaltan degiskenler
icin yeni kovaryanslar olusturulmustur (Sekil 2).

Tablo 2: Gosterisci Tiiketim Olcegi’nin Tek Faktorli Model DFA Uyum Indeksleri

Mikemmel Uyum .. e Model
Olgitii Iyi Uyum Olgiitii Degerleri Kaynaklar Sonug
Meydan ve Sesen 2015 . .

2 2 2 Y $ T T
X2/df  0< X?/df <3 3< X2/df <5 4.468 S o1 fyi Uyum
RMSEA  0.00€ RMSEA <0.05 0.05< RMSEA <0.10  0.082 Dogan 2015 fyi Uyum
CFI 0.90< CFI <1.00 0.80< CFI <0.90 0.952 Dehon ve ark. 2005 %;f;mmel
GFI >0.90 >0.80 0.947 Simon ve ark. 2010 Miikemmel

Uyum
AGFI  095< AGFI <1.00  0.80< AGFI <0.95 0.910 Simon ve ark. 2010 fyi Uyum
Hooper ve ark. 2008; Miikemmel
NFI >0.90 >0.80 0.940 Hu ve Bentler, 1999; U‘f cmme
Simon ve ark. 2010 yum
SRMR  0.00< SRMR <0.05  0.05< SRMR <0.10 0.0403 Schermelleh-Engel ve  Mikemmel

ark. 2003 Uyum

DFA’ya gore Olcegin yapisal denklem model sonucunda (Structural Equation Modeling Results) Gosterisci
Tiiketim Olgegi’ni olusturan 11 maddenin 6lgek yapistyla iliskili oldugu belirlenmistir. Tek faktérlii model DFA
sonugclarina gore Gosterisci Tiiketim Olgegi’nin uyum iyiligi indeksleri ele alindiginda GFI 0.947; RMSEA 0.082;
AGFI 0.910; X2/df 4.468; CFI 0.952 degetlerinin kabul edilebilir seviyede oldugu goriilmektedir (Bkz. Tablo 2).
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Tablo 3: Gosterisci Tiiketim Olgegi’ne Tliskin DFA Sonucunda Elde Edilen Faktér Yiikleri
Maddeler Faktor Yukleri Standart Hata t Degeri p Degeri

GT1 0.547 - - -

GT2 0.563 0.060 15.632 <0.001
GT3 0.556 0.072 12.823 <0.001
GT4 0.538 0.098 10.241 <0.001
GT5 0.662 0.111 11.765 <0.001
GT6 0.723 0.102 12.319 <0.001
GT7 0.804 0.110 13.143 <0.001
GTS 0.832 0.113 13.369 <0.001
GT9 0.638 0.095 11.487 <0.001
GT10 0.766 0.109 12.740 <0.001
GT11 0.642 0.100 11.540 <0.001

Gosterisci Tiiketim Olgegi ile iliskili faktér yiikleri Tablo 3’te gosterilmektedir. Bu tabloda faktér yiikleri 0.538
ile 0.832 arasinda farklilk géstermektedir. Dolayisiyla maddelerin faktor yiklerinin 0.40'tan yiksek ve bitin
korelasyonlarin anlamli oldugu gézlemlenmektedir (p<<0.05).

s _w] GSO2 @
Gelecek a7
_Sonuglar : GSO3 e
Onemseyen 84
a5 ™ GSO4 @
GS05 @
18
ASO1_R @
52 ASO2 R e
<)
67 ASO4 R @
Anlik
_Sonuglarn 81 i
Onemseyen o ASO5_R @
T4 as096 R @
ASO7 R @

Sekil 3: Gelecekteki Sonuglarin Degerlendirmesi Olgegi’nin Birinci Diizey Cok Faktérlia DFA’ya Tliskin Model

Gelecekteki Sonuglarin  Degerlendirmesi  Olgegi’nin  Birinci Diizey Cok Faktérli DFA - Sekil  3’te
gosterilmektedir. Bu Oleekteki anlik sonuglart 6nemsemeyi Olcen ifadeler (ASOl_R, ASO2_R, ASO3_R,
ASO4_R, ASO5_R, ASO6_R, ASO7_R) orijinal 6lgekte belirtildigi iizere ters gevrilerek kodlanmistir.
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Tablo 4: Gelecekteki Sonuglarin Degerlendirmesi Olgegi’nin Birinci Diizey Cok Faktérli Model DFA Uyum Indeksleri

. e w . e Model
Mikemmel Uyum Olgiitii  Iyi Uyum Olgiitii Degerleri Sonug
X?/df 0< X?2/df <3 3< X?/df <5 3.631 Iyi Uyum
RMSEA  0.00< RMSEA <0.05 0.05< RMSEA <0.10  0.069 fyi Uyum
CFI 0.90< CFI <1.00 0.80< CFI <0.90 0.965 Mikemmel
Uyum
GFI >0.90 >0.80 0.956 Mikemmel
Uyum
AGFI 0.95< AGFI <1.00 0.80< AGFI <0.95 0.929 fyi Uyum
NFI >0.90 >0.80 0.952 Mikemmel
Uyum
SRMR 0.00< SRMR <0.05 0.05< SRMR <0.10  0.0589 fyi Uyum

Tablo 4te DFA’ya gbre Olcegin yapisal denklem model sonucunda Gelecekteki Sonuglarin Degerlendirmesi
Olgegi’ni olusturan maddelerin 6lgek yapistyla iliskili oldugu belitlenmistir. Analizin sonuglarina gore
Gelecekteki Sonuglarin Degerlendirmesi Olgegi’nin uyum iyiligi indeksleri ele alindiginda GFI 0.956; RMSEA
0.069; AGFI 0.929; X2/df 3.631; CFI 0.965 degetlerinin kabul edilebilir duzeyde oldugu gorulmektedir.

Tablo 5: Gelecekteki Sonuglarin Degerlendirmesi Olcegi’ne Tliskin DFA Sonucunda Elde Edilen Faktor Yiikleri

Maddeler Faktor Yikleri Standart Hata t Degeri p Degeri
GSO2 0.583 - i _
GSO3 0.871 0.101 14.563 <0.001
GSO4 0.842 0.099 14.329 <0.001
GSO5 0.850 0.097 14.400 <0.001
ASO1_R 0.516 - - <0.001
ASO2_R 0.581 0.109 10.098 <0.001
ASO4 R 0.666 0.117 10.930 <0.001
ASO5_R 0.806 0.127 12.000 <0.001
ASOG_R 0.851 0.131 12.246 <0.001
ASO7_R 0.744 0.120 11.573 <0.001

Faktor yiikleri 0.40’in asagisinda kalan GSO1 ve ASO3_R maddeleri aragtirmadan cikarildiktan sonra elde edilen
Gelecekteki Sonuglarin Degerlendirmesi Olgegi ile ilgili faktor yiikleri Tablo 5’te goriilmektedir. Tlgili tabloda
faktor yiiklerinin 0.516 ve 0.871 arasinda degiskenlik gosterdigi goriilmekte ve elde edilen faktor yiiklerinin
0.40’tan yuksek ve butin korelasyon iliskilerinin anlamli oldugu gozlemlenmektedir (p<<0.05).

Tablo 6: Giivenilirlik Analizi Bulgulari

Faktor Cronbach Alfa Madde Sayis1
GSO 0,864 4

ASO 0,847 6

GT 0,902 11

Faktorlerin glivenilirlik testi icin bulunan Cronbach Alfa degerlerinin 0,80 tizerinde oldugu goriilmektedir. Alfa
katsayisinin 0,60< a <0,80 olmast durumunda 6lgek oldukea giivenilir, 0,80= o <1,00 ise dl¢ek yitksek diizeyde
givenilir olarak kabul edilmektedir (Kayis 2008). Dolayisiyla faktorlerin yitksek diizeyde giivenilir oldugu
s6ylenebilir (Bkz. Tablo 0).

Yapisal Model Testi

Bu kistimda yapisal model testi vasitastyla degiskenler arasindaki nedensel iligkiler test edilmistir. Bunun yant sira
hipotezlerin desteklenip desteklenmedigi irdelenmistir. Arastirmanin modelinde gelecek sonuglart 6nemseme ile
anlik sonuglart 6nemsemenin gosterisci titketim tizerinde anlamlt etkisinin olup olmadigi, gelecek sonuglari
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6nemsemenin gosterisci titketimi olumlu yonde etkileyip etkilemedigi, anlik sonuglari 6nemsemenin gésterisci
tuketim Uzerindeki etkisi test edilmistir.

kL GT1 )

SOy

O 59
34’ @ 58
= N p
SO5

51

= 16 . GT4 6
AsO1 R Gosteriggi Y770
=) Tuketim {30 Lot o3

502 ReNe e IS0
‘79‘ ‘ GT8 Js
{506 f# GT10}s
..

653

EEREERRA®®®
ORREPREEEEE

Sekil 4: Yapisal Modele Ait Standardize Yol Diyagram1

Gelecekteki Sonuglarin Degetlendirmesi Olgegi'ne ait gelecek sonuglart 6nemseme ve anlik sonuglart
6nemsemenin gosterisei tiketim ile arasindaki iligkileri gésterilmistir. Elde edilen sonuclar dogrultusunda gelecek
sonugclart 6nemsemenin (8 = 0.16, p<<0.05) gosterisci titketimi anlamli diizeyde ve olumlu yonde etkiledigi tespit
edilmektedir. Diger yandan anlik sonuglari 6nemsemenin (§ = -0.56, p<0.05) ise gosterisci tiketimi anlaml
diizeyde ve olumsuz yonde etkiledigi saptanmugtir (Bkz. Sekil 4).

Tablo 7: Yapisal Model Testi Uyum Indeksleri
Model

Miikemmel Uyum Olgiiti  Iyi Uyum Olgiitii Degerleri Sonug
X2/df 0< X2/df <3 3< X?/df <5 4.874 Iyi Uyum
RMSEA 0.00< RMSEA <0.05 0.05< RMSEA <0.10 0.084 i}?i Uyum
CFI 0.90< CFI <1.00 0.80< CFI <0.90 0.881 iyi Uyum
GFI >0.90 >0.80 0.861 fyi Uyum
AGFI 0.95< AGFI <1.00 0.80< AGFI <0.95 0.826 fyi Uyum
NFI >0.90 >0.80 0.856 fyi Uyum
SRMR 0.00< SRMR <0.05 0.05< SRMR <0.10 0.0743 I'yi Uyum

Tablo 7’de olusturulan yapisal esitlik modelinin uygunlugunu sinamak amaciyla uyum indeksleri kullanilmistur.
Bu indekslerden olan RMSEA 0.084; CFI 0.881; NFI 0.856; GFI 0.861; AGFI 0.826 ve CMIN/df 4.874 olarak
tespit edilmistir. Elde edilen bu neticeler, kurulan modelin uygun oldugunu géstermektedir.
Tablo 8: Calismanin Modeline Tliskin Sonuclar
Standartlagtirilmis

Etki Regresyon Ea?dart P Sonug
Katsayis1 (B) ata

Gelecek Sonuglart 5> Gosterise 0.161 0.030 3865  <0.001 Kabul

Onemseme Tlketim

Anlik Sonuclart 5> Gosterise 0.563 0.048  9.849  <0.001 Kabul

Onemseme Tlketim

Uyum Indeksleri:
x2/df: 4.874, GFIL: 0.861, AGFI: 0.826, CFI: 0.881, RMSEA: 0.084
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Tablo 8°deki bulgulara gbre baslangicta belirtilen Hy ve Hz hipotezlerinin ikisi de kabul edilmistir. Model uyum
iyiligi incelendiginde tim uyum iyiligi indeks degerlerinin mitkemmel uyuma isaret ettigi ve modelin biitiin olarak
dogrulandig ifade edilebilir.

Sonug ve Oneriler

Insanoglu sosyal bir varliktir. Yeme, igme gibi fizyolojik ihtiyaclar kadar digerleriyle iletisim kurma, aynt ortami
paylasma, anlama, anlasilma, benimsenme, gruplara dahil olma gibi psikolojik ihtiyaglara da sahiptir. Hatta zaman
zaman psikolojik ihtiyaclar, fizyolojik ihtiyaglarin 6ntine gegebilmekte, fizyolojik ihtiyaglarin karsilanma diizeyi
en aza indirgenerek psikolojik ihtiyaclara daha fazla pay ayrilabilmektedir. Bu durum tiketim kaliplarinin
degismesine de sebep olabilmektedir.

Gosterisci titketim, tliketicilerin yeme, icme, barinma gibi temel ihtiyaglarindan farkli olarak (Gileg 2015) ya da
ihtiyaglarini daha az maliyetli olan tiriinlerle karsilayabilecekleri halde (Boga ve Basct 2016) toplumda daha saygin
ve statl sahibi gbrinmek istedikleri icin pahali Griinleri tercih ettikleri titketim tirtdir. Gosterisci tiiketim, bazt
kisilerin toplum i¢indeki durumlarini, konumlarini ve maddi giiglerini sergilemek icin kullandiklar bir titketim
kavramudir. Bu tiketim bicimi bazen baskalarini kiskandirmayr da amaclar. Gésterisci tliketim, toplumsal
hiyerarside Ust stnuftaki insanlarin zenginliklerini titketim yoluyla sergileme ¢abasindan dogarken, alt siniftakiler
kendilerini digerlerinden farkhilastirmak icin daha ucuz ve tasarruflu Griinleri tercih etmek yerine gdsteris¢i bir
sekilde tiiketerek ust siufi taklit edebilirler. Kisileri gosterisci tiiketim yapmaya yonlendiren bir¢ok unsur
bulunmaktadir. Bunlardan biri de kisiliktir.

Tiketici davranislaring etkileyen unsurlarin degismesiyle tiketici davranis sekilleri de farklilasmaktadir (Sahin ve
Nasir 2019). Tuketiciler gosterisei tiketim yaparak kendilerinin benlik algisint giiclendirmeye ve ait olduklari
sosyal sinift vurgulamaya calismaktadir (Bicer ve Akgiire 2022). Bunun yant sira litks markalar, bireylere tizyolojik
ve ekonomik fayda saglamanin Gtesinde sosyal statiyil yitkseltme amacina hizmet etme Uzere algilanmakta, bu
amacla tiiketilmektedir (T1glt ve Akyazgan 2003). Bu baglamda gelecekte belirli bir statliye erismeyi hedefleyen
bireylerin de kendilerini arzuladiklar statiiye ‘sahipmis ya da uygunmus’ izlenimi vermek icin gosterisci titketim
yapmasinin mimkin oldugu séylenebilir. Ciinkii Joireman ve ark. (2008)’e gére gelecekteki sonuglart nemseyen
kisiler, davranislarinin gelecekte yaratacagt sonuglarina 6nem vermektedir.

Gelecek sonuglart ve anlik sonuglart 6nemsemenin gosterisci titketim Uzerindeki etkisini 6l¢mek amaciyla
aragtirmaya 556 katitlimct dahil edilmistir. Yaklagik olarak esit sayida kadin ve erkek ile bekar ve evlinin katilimet
oldugu bu ¢alismada katitimcilarin yaklasik olarak %64’ tint 42 yas ve daha geng kesim olustururken geri kalan
kismini 43-76 yas arasi olusturmaktadir. Katihmeilarin yaklastk olarak yarisini, egitim durumu ortaokul ve lisans
olanlar olustururken yaklastk %60’1n1 isciler ve 6grenciler olusturmaktadir. Ayrica katiimecilarin %87,6’s1n1
verilerin toplandigt dénemde orta gelir grubu ve alt gelir grubunda bulunanlar olusturmaktadir.

Aragtirmadan elde edilen sonuglara gére gelecek sonuglar: nemsemenin, gésterisci titketimi anlamli dizeyde ve
olumlu yonde etkiledigi saptanmustir. Khan ve Khalid (2019)’un calismasinda da benzer sekilde kisilik
Ozelliklerinin gdsterisci marka tiiketiminin olumlu bir yordayicisi oldugu saptanmustir. Literatiirde farklt kisilik
tiirlerinin gosterisci titketimi olumlu yonde etkiledigi goériilmiistiir. Ornegin, Barrera ve Ponce (2021)’in
calismasinda daha fazla rekabet giicii sergileyen bireylerin, 6nemli dl¢lide gosterisci titketim egiliminde oldugu,
buna karsilik, 6grenmeye daha fazla ihtiya¢ duydugunu ifade eden bireylerin, 6nemli Slgiide daha az gésterisci
tiketim egiliminde oldugu gérilmistiir. Bazt calisgmalarda da materyalizm ile gOsterisci tiketim arasinda 6nemli
iliskiler bulunmustur (Kim ve Jang 2017; Podoshen ve Andrzejewski 2012; Zakaria ve ark. 2020). Diger yandan
bu calismada anlik sonuglart 6nemsemenin gosterisci tiketimi anlamli diizeyde ve olumsuz yonde etkiledigi
saptanmistir. Dolayistyla gelecek sonuglart 6nemseyen kisilerin gosterisei tiketime egilimli olduklari, anlik
sonugclart 6nemseyenlerin ise tam tersi yonde bir tutumu oldugu séylenebilir.

Podoshen ve Andrzejewski (2012), materyalizm, gosterisci tiiketim ve anlik satin alma gibi degiskenleri
anlamanin tlketim davraniginin temelini olusturduguna ve kamu politika yapicilari, pazarlama yoneticileri ve
ayrica toplum icin hayati 6nem tasidigina inanmaktadir. Buradan hareketle 6zellikle litks markalarin, gelecek
sonuglart 6nemseyenleri hedeflemesi ve mesajlarini bu markalara sahip olanlarin gelecekteki durumlarinin
olumlu yénde olacagina dair mesajlar vererek tutundurma faaliyetlerini bu baglamda diizenlemesi 6nerilmektedir.
Boylelikle liks markalarin bu tiketici kitlesinin satin alma davransglarini olumlu yonde etkileyebilecegi
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6ngorilmektedir. Bu calismanin yazarlari tarafindan arastirmacilara ileride yapilacak caligmalarda farkl kisilik
siniflandirmalarinin gésterisei titketim tizerindeki etkisinin incelenmesi de tavsiye edilmektedir.
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EXTENDED SUMMARY

Conspicuous consumption is the type of consumption that consumers do as they want to seem more respected
and status-worthy in society, unlike the basic needs of consumers such as eating, drinking and sheltering.
Conspicuous consumption is a consumption type that some people try to display their status, position and
tinancial power in society. This form of consumption is also sometimes aimed at making others jealous. While
conspicuous consumption arises from the effort of the upper-class people in the social hierarchy to display their
wealth through consumption, those in the lower class may imitate the upper class by conspicuous consuming
instead of choosing affordable products in order to differentiate themselves from their class. In this context,
people who consume conspicuously prefer brands and images rather than goods and services.

For various reasons, people feel the need to prove themselves, to be liked and to show that they are wealthier.
People who want to prove their difference find their consumption preferences as a way to meet their
psychological needs. Thus, there is a tendency towards conspicuous consumption. Conspicuous consumption,
which is defined as the shopping that a person does to show that she/he has status or prestige, results in
consumers preferring luxury and expensive products in shopping. Acting like one of them, trying to consume
what they consume, and trying to be in the places where they hang out are some of the practices that trigger
conspicuous consumption in order to gain a place in society, to be among those at higher levels in terms of
reputation and economy. In particular, some individuals make some plans in order to be included in these
groups they wish to be in in the future. For this reason, these people are likely to develop appropriate behavior
for the target group. Consumption behaviors are also included in these behaviors.

Consumers are affected by many things when making a purchase decision. One of the factors affecting the
purchasing behavior of consumers is personality. Personality types can be considered from different
perspectives. Strathman et al. (1994) examined personality in two groups as the weighing the immediate
outcomes of behavior and the weighing the distant outcomes of behavior. People who care about immediate
results are concerned with the immediate consequences of their behavior, while people who care about future
results are concerned with the consequences of their behavior in the future. In this context, individuals who
care about instant results exhibit purchasing behavior without taking the future into account. Individuals who
care about future results, on the other hand, make more planned spending because they act by thinking about
future results. In the social hierarchy, people in the upper class consume conspicuously to show their wealth to
those around them and to display their status, position and financial power in the society. On the other hand
people in the lower class may consume conspicuously to raise their status and give the impression of being
included in the groups they want to be in. In this context, it is possible for people who care about future results
to engage in conspicuous consumption in order to join the groups they want to be included in the future or to
achieve the results that could be advantageous for them.

The aim of this research is to examine the effect of the weighing both immediate distant outcomes of behavior
on conspicuous consumption. The fact that no such research has been found in the literature higlights the
originality of this research. In the study, the Conspicuous Consumption Orientation (Chaudhuti et al. 2011) and
Consideration Future Consequences Scale (Strathman et al. 1994) were used. To investigate the effect of
weighed immediate / distant outcomes of behavior on conspicuous consumption, a questionnaire was applied
to 556 participants in an online environment. Frequency, confirmatory factor, reliability, and path analyzes were
made by using SPSS and AMOS programs. As a result of the analyses, it was determined that weighing distant
outcomes of behavior significantly and positively affects conspicuous consumption. It has been also observed
that weighing immediate outcomes of behavior significantly and negatively affects conspicuous consumption.
Therefore, it can be said that people who care about future results tend to consume conspicuously, while those
who care about immediate results have the opposite attitude. From this point of view, especially luxury brands
can target those who care about future results and organize their promotional activities by giving messages that
the future situation of those who own these brands will be positive. It is suggested by the authors of this study
to examine the effect of different personality classifications on conspicuous consumption in future studies.
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