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KiSiLIK OZELLIKLERININ FAYDACI VE HEDONIK TUKETiM DAVRANISI UZERINDEKI ETKISi
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Zivar Gurbanova?

OZET

Anahtar Bu calismanin amaci kisiligin (Bes Faktér Kisilik Ozelligi) hedonik tiiketim ve faydaci tiiketim
Kelimeler: Uzerindeki etkisini ortaya koymaktir. Arastirma evreni 18 yasin (izerinde olan ve sosyal medya
. ) kullanan bireylerden olusmaktadir. Kolayda 6rnekleme yontemi ile 707 analize uygun anket
v :'Ueki(:;:f toplanmistir. Veriler SPSS ve AMOS programlari ile analiz edilmistir. Verilerin analizinde faktor
& Faydac analizi, T-testi, One-Way Anova analizi ve Yapisal Esitlik Modeli kullanilmistir. Analiz
tuketim sonucunda deneyime agiklik kisilik 6zelliginin hedonik tiketim, 6zdisiplin kisilik 6zelliginin ise
s Kisilik, faydaci tiketim Gzerinde etkisi oldugu saptanmistir. Diger iliskiler istatistiksel olarak anlamli
@ E‘e§ fi'_(tﬁr bulunmamistir. Ele alinan konuda Azerbaycan'da daha once arastirma yapilmamasindan
& Zizlr“bgallycan dolayi, bu calismanin bulgularini Azerbaycan'da faaliyette bulunan yerli ve yabanci sirketlere
ve bu dlke ile ilgili arastirma yapmak isteyen akademisyenlere faydali olacagi

disinidlmektedir.

THE EFFECT OF PERSONALITY TRAITS ON UTILITARIAN AND HEDONIC CONSUMPTION
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ABSTRACT
Keywords:
The purpose of this study is to reveal the effect of personality (Big Five Personality Model) on & Hedonic

hedonic consumption and utilitarian consumption. The population of the research consists of
individuals over the age of 18 and using social media. Using the convenient sampling method,
707 questionnaires useful for analysis were collected. The data were analyzed using SPSS and
AMOS programs. Factor analysis, T-tests, One-Way Anova and Structural Equation Model were
used in the analysis of the data. As a result of the analysis, the effect of openness to experience | |

on hedonic consumption and self-discipline personality trait on utilitarian consumption was | Five-factor
determined. Other relationships were not statistically significant. It is believed that the study personality
will be beneficial for domestic and foreign companies operating in Azerbaijan and academicians model,
who want to do research on this country since there was no previous research in Azerbaijan on | ** Azerbaijan
the subject.
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Kisilik Ozelliklerinin Faydaci ve Hedonik Tiiketim Davrams1 Uzerindeki Etkisi

1. GIRIS

insanlar, Uriin ve hizmetleri vyalnizca
fonksiyonel ihtiyaglarini karsilamak icin degil,
duygusal ihtiyaclarini da karsilamak icin kullanirlar
(Krey vd., 2019; Fernandes ve Moreira, 2019).
Holbrook ve Corfman'a (1985) gore, alisveris
degerleri ya islevseldir ya da dogasi geregi
hedoniktir. islevsel bir deger faydaci olarak kabul
edilirken, alisveris deneyimi veya eglence tarafi
hedonik degerdir (Karim vd., 2013).

Arastirmalar kisiligin insanlarin alisveris
davranisi Gzerinde etkisi oldugunu géstermektedir.
Ornegin, benlik imaji uyumu (self-congruence)
teorisine gore insanlar marka secerken marka
kisiliginin kendi kisiliklerini yansitmasini arzu
ederler (Zhu wvd., 2019). Literatlirde Kkisilik
ozelliklerinin g¢evrimigci alisveris niyeti (Lissitsa ve
Kol, 2019), diirtlisel satinalma (Badgaiyan vd.,
2016), marka secimi (Banerjee, 2016), musteri
katihmi  (Islam vd., 2017) Uzerinde etkisini
inceleyen arastirmalara rastlamak miimkindir. Bu
cercevede Kkisilik, tuketicilerin fonksiyonel, yada
hedonik tiketim davranisi sergilemesinin de
belirleyicilerinden olabilir. Bunlardan yola ¢ikarak,
bu calismada, Bes Faktor Kisilik Ozelligi'nin faydaci
ve hedonik tiketim (zerinde etkisi belirlenmeye
cahsiimistir.

Literatlirde  sosyo-psikoloji  faktorlerin
tiketici davranislarina etkisine yonelik cok sayda
arastirmaya rastlamak mumkiinddr. Bu
¢alismalardan bir kismi psikolojik faktorler olarak
kisilik 6zelliklerini ele almislardir. Bununla birlikte
Blyiik Besli Kisilik 6zelliklerinin faydaci ve hedonik
tiketim Uzerinde etkisini inceleyen arastirmalar
¢ok az sayidadir. Azerbaycan'da ise bu konuda
herhangi bir bilimsel ¢calismaya rastlanmamistir. Bu
hususlar dogrultusunda, bu calismanin literatiire
ve Azerbaycan'da faaliyette bulunan/bulunmak
isteyen isletmelere katki saglayacagi
umulmaktadir.

Calismada ilk 6nce arastirma degiskenleri
tanimlanmis, literatiir incelemesinden vyola
cikilarak arastirma hipotezleri ve modeli ortaya
konulmustur. Daha sonra arastirma bulgulari,
sonug ve oneriler, arastirmanin kisitlari ve gelecek
arastirmalar icin 6neriler sunulmustur.

2. LITERATUR iNCELEMESI
Faydaci Tiiketim

Faydaci bakis agisi, tiketicilerin rasyonel
problem ¢oziiciiler oldugu varsayimina dayanir ve
parasal tasarruflar ve kolaylik, faydaci degere
katkida bulunur (Rintamaki vd., 2006). Faydaci
tiketim, fonksiyonel ihtiyaglar tarafindan motive
edilir ve Urlin veya hizmetlerin temel kabul edilen
yonlerini igerir (Mundel vd., 2018). Faydaci tiketim
eglenceden (haz, nese) ziyade zorunlulukla ilgilidir.
Aligveris yapilmasi gereken bir gérev olarak goralur
ve amag daha ¢ok isin mimbkiin olan en kisa siirede,
verimli yapilmasina yoneliktir (Karim vd., 2013).
Faydaci tiiketim olgusu, sorun ¢ézimiinde veya
belirli bir amag¢ dogrultusunda tiiketim yapan
kisinin davranislarinin tamamen mantikla haraket
etdigininin en temel prensip olarak belirlemistir
(Solmaz, 2017).

Hedonik Tiiketim

Hirschman ve Holbrook'a (1982, s. 92) gbre
hedonik tliketim, bir kisinin {rlnlerle olan
deneyiminin c¢oklu duyusal, fantezi ve duygusal
yonleriyle ilgili olan tiliketici davranisinin seklidir.
Bu tanim, érnegin tatlari, sesleri, kokulari, gorsel
imgeleri, duygu arayisini, duygusal uyariimayi ve
hayal kurmayi icerir (Kuikka ve Tommi Laukkanen,
2012). Macera, hazz (zevk), fikir ahsverisi (idea
shopping - pazardaki yikselen trendlere iliskin bilgi
birikiminin tespit edilmesinin bir yolu), rol (digerine
rahatlama hissi vermek), deger (indirimleri
kesfetmenin  keyfi) ve sosyal (baskalariyla
kaynasma araglar) dirtiler hedonik ahsverisi
tetiklemektedirler (Razzaq vd., 2018). Hedonik
tuketicilerin alisveris yapmak istemelerinin temel
nedeni, alisveris slrecinden keyif almalaridir
(Olsen ve Skallerud, 2011).

Kisilik

Kisiligi, satin alma davranisi da dahil olmak
Gzere, cevresel uyaranlara nispeten tutarl ve kalic
yanitlara yol agan bir dizi ayirt edici insan psikolojik
ozelligi olarak tanimlamak miamkiindir (Kotler ve
Keller, 2016). Kisilik kavramiyla alakal birden fazla
gorisler ortaya atilmistir. Bes Faktor Kisilik Kurami
bu farkli gorusleri bir yerde toplamaktadir. Blylk
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besli olarakta bilinen bu faktorler kisilik modelinin,
genis yayllmis kisilik oOzelliklerinden olan disa
doniiklik, nevrotiklik  (duygusal tutarsizhk),
deneyime agiklik, uyumluluk ve 6zdisiplindir (Bilgin,
2017).

Disadéniikliik, disa donik olan bireyler
iletisim kurma acisindan girisken ve istekli tiplerdir.
Kendi ortamlarinin nese kaynagl ve cevresinin
enerji  merkezidirler.  Disadoniklik  egilimi
maksimum olan kisiler sosyaldirlar, konuskandirlar,
enerjik ve aktif kisiler olarak bilinirler. Disadonik
olan bireyler, mizah anlayisi iyi gelismis, arkadas
canhsi, insanlarla kolaylikla iletisim kurabilen,
tehlikleli durumlarda kendini yitirmeyen kisilerdir
(Costa ve McCrae, 1995).

Nevrotiklik ( Duygusal Tutarsizlik), bazi
insanlar olaylara fazla tepki verip sinirlenirken, bazi
insanlar ayni  olay karsisinda daha sakin
olabilmektedirler. Duygusal tutarsizliga sahip olan
bireyler sinirli, hayata negatif bakan bireylerdir
(Ulusoy ve Durmus, 2011). Nevrotiklik egilimi
yuksek olan kisiler, kaygili, depresif, ofkeli ve
glvensizken; nevrotiklik egilimi disiik olanlar ise
sakin, 6z givenli ve duygusal agidan dengeli olan
kisiler olarak bilinmektedirler (Ulusoy ve Durmus,
2011).

Deneyime agiklik, bireylerin entelektiiel
merak, 6z farkindalik ve bireysellik sergileme
derecesi ile ilgilidir (Ali, 2019). Yeni deneyimlere
aciklik ozelligi yuksek bireyler; statlikoya karsi
genelde geleneksel olmayan yontemleri tercih
ederler ve i¢ duyarlliklari da yliksektir. Hayal glicl
kuvvetli, orijinal fikirlere sahip ve kultirli olan bu
bireyler, ayni zamanda yaratici egilimlere sahiptir
(Istk ve Kaptangil, 2018).

Uyumluluk, baskalariyla uyumlu iliskiler
kurmakla iliskilidir (Aidt ve Rauh, 2018). Uyumlu
bireyler; kibar, rekabetten ziyade uzlasmayi seven,
kisiler arasi catismaya girmeyen kisilerdir.
Uyumluluk 6zelligine sahip kisiler uysal, glivenilir,
eliactk ve vyardimsever insanlardir (Costa ve
McCrae, 1995).

Ozdisiplin, bireylerin planlamaya deger
verme, tutarlihk 6zelligine sahip olma ve basari
odakli olma ol¢tsadir (Ali, 2019) ve sorumluluk ve

sosyal normlara baghlikla iliskilidir (Aidt ve Rauh,
2018). Ozdisiplinli bireyler dirtiileri {zerinde
kontrole sahip, caliskan, isine diskiin, diizenli ve
hedeflerine ulasmak konusunda galiskan kisilerdir
(Horzum vd., 2017).

Hipotez Gelistirme

Kisilik  ozellikleri  incelediginde  bazi
Ozelliklerin rasyonel/mantiki davranisla ilgili oldugu
goralurken (6zdisiplin), bazilarinin duygularla ilgili
oldugu gorilmektedir (nevrotiklik). Bazi Kkisilik
ozellikleri katilik 6zellikleri sergilerken (6zdisiplin),
bazilari  uyumluluk ozellikleri sergilemektedir
(uyumluluk). Yine bazi kisilik 6zellikleri daha
tutuculuk o6zellikleri sergileken (6zdisiplin), bazilar
yenilikcilik, acikhk, degiskenlik  ozellikleri
segilemektedir (deneyime acikhk, disadoéniklik,
nevrotiklik). Faydaci ve hedonik tiiketim tarzlari da
tiketim davranisinin  zit  kutuplarini  temsil
etmektedirler. Soyle ki, faydaci tiiketim daha ¢ok
rasyonelite ve mantikla ilgili oldugu halde, hedonik
tuketim daha ¢ok duyguylailgilidir. Faydaci tiketim
daha kati kurallari, disiplini takip ederken, hedonik
tiketim anin  zevkini yasamayi, yenilikleri
deneyimlemeyi, sosyal ortamdan haz almayi,
problemi ¢6zmeyi kapsamaktadir. Bu agidan
Ozdisiplin  kisilik ozelliginin faydaci tiketimle
olumlu bir iliskisinin, hedonik tiiketim ile olumsuz
iliskisinin olacagini ileri sirmek mimkindir. Ayni
zamanda diger 4 kisilik ozelliklerinin faydaci
tiketimle olumsuz iliskisinin, hedonik tlketimle
olumlu iligskisinin olacagi varsayilabilir.

Kisilik, birey icinde organize olan, nispeten
kalict olan ve bireysel farkliliklari yansitmasi
beklenen bir dizi psikolojik 6zellik ve mekanizma
olarak kabul edilirken (Badgaiyan vd., 2016),
hedonik ve faydaci satin alma davranisi bir tiiketici
ozelligini yansitmaktadir. Badgaiyan vd. (2016)
kisilik 6zellikleri ile irrasyonel satinalma davranisi
olan impulsif tiketim arasindaki iliskini incelemis,
"disadoniklik" ile impulsif satinalma arasinda
pozitif, "ozdisiplin" ile impulsif satinalma arasinda
negatif iliski bulmuslar. Guido (2006) deneyime
actkhik, uyumluluk ve disadoniklik kisilik 6zellikleri
ile  hedonik satinalma; duygusal tutarhhk
(nevrotikligin tersi) ve 6zdisiplin kisilik 6zellikleri ile
faydaci satinalma arasinda iliski bulmuslar. Lissitsa
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ve Kol (2019) baby boomers ve X jenerasyonlarinin
deneyime aciklik 06zelliginin, Y neslinin ise
disadoniklik 6zelliginin hedonik trinlere yonelik
mobil aligveris niyeti lzerinde olumlu etkisinin
oldugunu bulmuslar. Kisilik 6zelliklerinin hedonik
tiketim davranisinin boyutlari Uzerinde etkisini
inceleyen Solunoglu ve Nalgaci (2020), 6zdisiplin
kisilik 6zelliginin macera amacgli alisveris lzerinde
negatif, deneyime acikhk kisilik o6zelliginin ise
macera amagch alisveris lizerinde pozitif etkisini
bulmuslar.

Yukaridaki tartismalar isiginda asagidaki
hipotezleri 6nermek mimkindiir:

H1. Ozdisiplin kisilik 6zelliginin faydaci tiketim
lzerinde olumlu etkisi vardir.

H2. Ozdisiplin kisilik 6zelliginin hedonik tiketim
Gzerinde olumsuz etkisi vardir.

H3. Disadonik kisilik ozelliginin faydaci tiketim
Gizerinde olumsuz etkisi vardir.

H4. Disadonuk kisilik 6zelliginin hedonik tiketim
lizerinde olumlu etkisi vardir.

H5. Nevrotiklik kisilik 6zelliginin faydaci tiketim
lizerinde olumsuz etkisi vardir.

H6. Nevrotiklik kisilik 6zelliginin hedonik tiiketim
lizerinde olumlu etkisi vardir.

H7. Deneyime aciklik kisilik o6zelliginin faydaci
tiketim Gzerinde olumsuz etkisi vardir.

H8. Deneyime aciklik kisilik 6zelliginin hedonik
tiketim Gzerinde olumlu etkisi vardir.

H9. Uyumluluk kisilik 6zelliginin faydaci tiketim
lizerinde olumsuz etkisi vardir.

H10. Uyumluluk kisilik 6zelliginin hedonik tiiketim
Gizerinde olumlu etkisi vardir.

Yukaridaki hipotezlerden yola gikarak Sekil
1'deki model arastirma modeli olarak test
edilecektir.

Sekil 1. Arastirma modeli

Disadonakltk

Denayime

acikhk

-“

Hedonik

tiketim
""‘

Faydaci

thketim

O=zdisiplin

3. ARASTIRMA METODOLOJISI

Bu arastirmanin amaci, insan
karakterlerinin tiuketim davranislari Gzerindeki
etkisini ortaya koymaktir. Arastirma evreni olarak
Baki'de bulunan ve sosyal medya sitelerinde
hesabi olan ve 18 yasin lizerinde kisiler segilmistir.
Ornekleme yoéntemi olarak kolayda &rnekleme
yontemi secilmistir. Anket Google formlarinda
gelistirilmis ve kisisel Facebook adresleri (ayrica
kartopu prosediirl kullanilarak) araciligiyla evrene

dagitilmistir. Toplam 707 analize uygun anket elde
edilmistir. Anket sorulari bu konuda daha o6nce
yapilmis arastirmalardan (Badgaiyan ve dig., 2016;
Razzag ve dig., 2018) uyarlanmistir. Maddeler, “1-
kesinlikle katilmiyorum” ve “5-kesinlikle
katihyorum” seklinde 5°li Likert tipi bir 6lcekle
Ol¢lilmustlr. Arastirmada elde edilen verilerin
analizi SPSS 24 ve AMOS 23 programlari ile
yapilmistir.
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4. ANALIZ VE BULGULAR
Demografik 6zellikler

Anket arastirmasina katilanlarin demografik 6zellikleri Tablo 1'de verilmistir. Arastirmaya katilanlarin
¢ogunlugunu bekarlar (%74,0), 18-25 vyasllar (%63,8), diisik gelir grubunda olan bireyler (%73,3)
olusturmaktadir.

Tablo 1. Demografik Ozellikler

Degisken Kategori Sayi Ylzde
Cinsiyet Kadin 559 79,1
Erkek 148 20,9
Medeni Hal Evli 166 23,5
Bekar 523 74,0
Diger 18 2,5
Yas 18-24 451 63,8
25-34 189 26,7
35+ 67 9,5
Aylik Gelir (AZN) Distk 518 73,3
Orta 119 16,8
Yiiksek 70 9,9
Toplam 707 100,0
Faktér analizi
ahisveris yapmayi seviyorum). "Kendimi

Anket ifadeleri, boyutlari belirlemek lzere
faktor analizine tabi tutulmustur. Faktor analizi
sonucunda faktor yiiki 0,4°ln altinda olan ifadeler
analizden gikariimistir (Kendimi elestirmen, kavgaci
biri olarak goriyorum, Kendimi canayakin,
sicakkanh  biri olarak goériyorum, Kendimi
muhafazakar biri olarak goériyorum, Yenilik icin Faktor analizi sonuclari Tablo 2 de verilmistir.

sakin,duygusal olarak stabil, relax biri olarak
goriyorum", "Kendimi kapal, sakin biri olarak
goriyorum" ve "Kendimi itinasiz biri olarak
goriyorum ifadeleri tersine kodlastirilarak analize
dahil edilmistir".
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Tablo 2. Faktor Analizi

KMO0=0,829, Bartlett, df=210, Approx. Chi-Square=5014,016, p<0,001, Cronbach's Alpha=0,714

Faktor Faktor Yukii Acgiklanan Ortalama
Varyans
Hedonik Tiketim 21,238 2,92
Alisveris ederken sorunlarimi unutuyorum hl ,878 2,86
Eylenmek igin aligverise ¢ikiyorum h2 ,877 2,90
Aligveris benim icin sevingtir h3 ,873 3,15
Aligveris benim igin bir maceradir h4 ,860 2,70
Alisveris beni stresten uzaklastirir h5 ,817 3,42
Aldigim Urinler degil, alisverisin kendi icin alisverise gitmekden zevk ,798 2,48
aliyorum h6
Faydaci Tiketim 12,606 3.50
Alisveris ederken paraya kanaat etmek benim icin 6nemlidir ul ,745 3,90
Ozellikle yalniz ihtiyacim olan seyler igin para harcryorum u2 ,713 3,68
ihtiyacim olan seylerin en ucuzunu bulmak benim icin 6nemlidir u3 ,669 3,47
Satin almayi distindiiyiim seylerin 6nceden bir planini hazirliyorum ,624 3,63
ud
Alisveris ederken zamana kanaat etmek benim igin 6nemlidir us ,582 3,35
ihtiyacim olan her seyi tek bir magazadan almak istiyorum u6 ,542 2,98
Deneyime Agikhk 8,060 3,81
Kendimi yeni tecriibelere agik biri olaraq gériiyorum op1l ,786 4,01
Kendimi yaratici, kreativ biri olarak gériilyorum op2 ,687 3,61
Ozdisiplin 7,509 3,93
Kendimi itibarh, gtivenilir biri olarak gériilyorum conl ,708 4,34
Kendimi itinasiz biri olarak gériiyorum con2 ,671 3,80
Kendimi disiplinli biri olarak gériiyorum con3 ,625 3,65
Digadonuiklik 6,596 3,43
Kendimi kapali, sakin biri olarak gériiyorum ex1 ,856 3,34
Kendimi sosyal biri olarak goriiyorum ex2 ,509 3,53
Duygusal Tutarsizlik ( Nevrotiklik) 6,033 3,04
Kendimi rahatsiz, heyecanl biri olarak gériiyorum neul ,836 3,16
Kendimi sakin, duygusal olarak stabil, relax biri olarak gérilyorum ,699 2,93
neu2
Toplam Agiklanan Varyans 62,042

Faktor analizi sonucunda 6 faktor
belirlenmistir. Bu faktorler, "Hedonik Tiketim",
"Faydaci Tiketim", "Deneyime Acikhk",
"Ozdisiplin" "Disadoniikliik" "Duygusal Tutarsizlik
(Nevrotizm)" olarak ortaya ¢ikmustir.

Kisilik  ozelliklerinin  aldigi  ortalama
degerlere bakildiginda, en vyiksek degerin
Ozdisiplin 6zelliginin aldigini gérmek miumkinddr -
3,93. Diger ozelliklerin aldigi degerler sirasiyla
deneyime aciklik - 3,81, disadoniiklik - 3,43 ve
nevrotiklik 3,04°tir. Arastirmaya katilan
tiketicilerin faydaci tiketim egilimi (3,50) hedonik

tiketim egiliminden (2,92) daha yulksektir. Yani,
katilimcilar kendilerine en uygun olani segen,
tasarruflu, tutumlu kisilerdir.

Demografik Gruplar Acgisindan Farkhiliklarin
Analizi

Arastirma  degiskenlerinin  demografik
gruplar acisindan farklihk gosterip géstermedigini
belirlemek lizere cinsiyet ve medeni hal gruplari
icin bagimsiz gruplar t-test, yas ve gelir gruplariigin
ise One-Way Anova analizi yapiimisti
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Tablo 3. T-testlerinin Sonuglari

Test degiskenleri Grup degiskenleri Gruplar Ortalama Std. Sapma t p
Faydaci Tuketim Cinsiyet Erkek 3,556 0,784 -1,079 0,281
Kadin 3,482 0,729
Medeni hal Evli 3,604 0,796 2,173 0,030"
Bekar 3,462 0,717
Hedonik tiiketim Cinsiyet Erkek 2,400 1,182 6,183 0,000"""
Kadin 3,061 1,046
Medeni hal Evli 3,086 1,215 1,913 0,057
Bekar 2,885 1,072
Disadoniklik Cinsiyet Erkek 3,399 0,873 0,547 0,584
Kadin 3,442 0,849
Medeni hal Evli 3,551 0,827 2,053 0,040"
Bekar 3,395 0,864
Ozdisiplin Cinsiyet Erkek 4,050 0,648 -2,416 0,016
Kadin 3,899 0,680
Medeni hal Evli 4,082 0,685 3,360 0,001™"
Bekar 3,883 0,661
Deneyime agiklik Cinsiyet Erkek 3,892 0,848 -1,370 0,171
Kadin 3,788 0,813
Medeni hal Evli 3,666 0,875 -2,587 0,010™
Bekar 3,855 0,802
Nevrotiklik Cinsiyet Erkek 2,743 0,908 4,468 0,000
Kadin 3,121 0,915
Medeni hal Evli 3,124 0,927 1,353 0,176
Bekar 3,012 0,930

***p<0,001; **p<0,01; *p<0,05

Hedonik tiketim davranisi (p<0,001),
ozdisiplin (p<0,05) ve nevrotiklik (p<0,001) cinsiyet
gruplari agisindan farkhlik gostermektedir. Kadinlar
erkeklere gore daha vyiksek hedonik tiiketim
egilimi sergilemektedirler (ortalama 3,06'ya karsi
2,4). Erkekler kadinlara gére daha yiksek 6zdisiplin
(ortalama 4,05'e karsi 3,90) ve daha duslk
nevrotiklik 6zelligine (ortalama 2,74°e karsi 3,12)
sahipler. Faydaci tlketim davranisi (p<0,05),

disadoniklik(p<0,05), o6zdisiplin (p<0,001) ve
deneyime aciklik(p<0,01) medeni hal gruplar
acisindan farkhlik géstermektedir. Evliler bekarlara
gore daha yiksek faydaci tiiketim egilimi
sergilemektedirler (ortalama 3,60'ya karsi 3,46).
Evliler bekarlara gore daha yiksek disadontklik
(ortalama 3,55%e karsi 3,40), 6zdisiplin (ortalama
4,08e kars! 3,88) ve daha dusik deneyime aciklik
Ozelligine (ortalama 3,67 ye karsi 3,86) sahipler.
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Tablo 4. One-Way Anova Testlerinin Sonuglari

Degiskenler Faktor Gruplar Ortalama = Std. Sapma F p
Faydaci Tuketim Yas 18-24 3,4704 ,73063 1,028 0,358
25-34 3,5300 ,72075
35+ 3,5920 ,85737
Aylik gelir = Dusuk 3,5035 ,72232 0,903 0,406
Orta 3,4286 ,80153
Yiksek 3,5738 , 77066
Hedonik Tuketim Yas 18-24 2,9538 1,07819 1,036 0,355
25-34 2,9118 1,15387
35+ 2,7463 1,17506
Aylik gelir = Duisuk 2,9019 1,06352 0,805 0,448
Orta 2,9216 1,22721
Yuksek 3,0810 1,21972
Disadonuklik Yas 18-24 3,4024 ,85011 0,869 0,420
25-34 3,4735 ,87631
35+ 3,5224 ,81386
Ayhk gelir ~ Dusuk 3,3880 ,85620 2,810 0,061
Orta 3,5798 ,83103
Yuksek 3,5143 ,85113
Ozdisiplin Yas 18-24 3,8766 ,67241 4,828 0,008
25-34 3,9947 ,67589
35+ 4,1144 ,65534
Aylik gelir = Duisuk 3,9048 ,67016 3,123 0,045
Orta 3,9328 ,70854
Yuksek 4,1190 ,63458
Deneyime agiklik Yas 18-24 3,9013 ,79632 10,148 0,000""
25-34 3,7116 ,79237
35+ 3,4701 ,94501
Aylik gelir | Disiik 3,8552 ,79120 3,201 0,041"
Orta 3,6555 ,88717
Yuksek 3,7357 ,89167
Nevrotizm Yas 18-24 2,9557 ,93525 5,592 0,004™"
25-34 3,2116 ,91685
35+ 3,1418 ,82023
Aylik gelir = Duisuk 3,0068 ,91962 1,408 0,245
Orta 3,1261 ,90249
Yiksek 3,1571 1,00557

***p<0.001; **p<0.01; *p<0.05
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Anova testi sonucunda ortaya ¢ikan
farkhliklarin kaynaklarini belirlemek igin Scheffe
testi yapilmistir.

Ozdisiplin  (F=4,83, p<0.01), deneyime
aciklik (F=10,15, p<0.001) ve nevrotiklik (F=5,59,
p<0.01) kisilik ozellikleri yas gruplari gruplari
acisindan farklihk gostermektedir. Scheffe testinin
sonuglarina goére oOzdisiplindeki farkhlik 18-24 ile
35+ yas gruplari arasindaki farkliliktan (ortalama
3,88%e karsi 4,11), deneyime agikliktaki farklilik 18-
24 ile 25-35 ve 35+ vyas gruplar arasindaki
farkhliktan (ortalama 3,9%a karsi 3,71 ve 3,47),
nevrotiklikteki farkhlik ise 18-24 ile 25-35 vyas
gruplari  arasindaki  farkhliktan  farklihktan
(ortalama 2,96%ya karsi 3,21) kaynaklanmaktadir.

Ozdisiplin (F=3,12, p<0.05) ve deneyime
actklik (F=3,20, p<0.05) kisilik oOzellikleri gelir
gruplari agisindan farkhlik géstermektedir. Scheffe
testinin sonuglarina gore o6zdisiplindeki farkhlik
duslik gelir grubu ile ylksek gelir grubu arasindaki
farklilktan (ortalama 3,9%a karsi 4,12), deneyime
acikhiktaki farkhhk dusik gelir grubu ile orta gelir
grubu arasindaki farkliliktan (ortalama 3,86°ya
karsi 3,66) kaynaklanmaktadir.

Arastirma bulgularina goére katilimcilar
arasinda evliler bekarlardan daha ¢ok faydaci
tiketim davranisi sergilemekte, kadinlar
erkeklerden daha ¢ok hedonik tiiketim davranisi
sergilemektedir. Evliler bekarlardan daha fazla
disadonik, erkekler kadinlardan daha fazla
Ozdisiplinli, evliler bekarlardan daha fazla

Ozdisiplinli, evliler bekarlardan daha fazla
deneyime agcik, kadinlar erkeklerden daha fazla
nevrotik o6zellik gostermektedirler. 35 ve (zeri
yasta olanlar 18-24 yas grubundakilerden, yiliksek
gelir grubundaki kisiler disik gelir
grubundakilerden daha fazla 6zdisiplinli, 18-24 yas
grubundakiler, 25-34 ve 35 ve Uzeri vyas
grubundakilerden, disiik gelir grubundakiler orta
gelir grubundakilerden daha fazla deneyime acik,
25-34 yas grubundakiler, 18-24 yas
grubundakilerden daha fazla nevrotik 6zellik
gostermektedirler.

Yapisal esitlik modeli

Arastirma modeli cercevesinde ortaya
konulan iliskileri test etmek icin AMOS 23 programi
kullanilmistir.

Model uyumunun degerlendirilmesinde Ki
Karenin Serbestlik derecesine orani, uyum iyiligi
indeksi (GFI), karsilastirmali uyum indeksi (CFl),
yaklasik hatalarin ortalama karekoki (RMSEA)
hesaplari ele alinmistir. Sonuglar sirasiyla, 3,979;
0,910; 0,893 ve 0,065 olarak gerceklesmistir. Bu
sonuglar literatirde kabul gbéren degerlere
uygundur (Cetin ve ark., 2013).

Analiz  sonucunda  Ozdisiplin  kisilik
ozelliginin faydaci tiiketim Uzerinde etkisi ve
deneyime acik kisilik 6zelliginin hedonik tiketim
Gzerinde etkisi belirlenmistir.  Regresyon
katsayillari ve anlamliik diizeyi Tablo 5'te
verilmistir.
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Tablo 5. Yapisal Esitlik Modeli Ciktisi

Bagimli degisken Bagimsiz degisken Regresyon P Hipotezler Sonug
katsayilar
Hedonik tiiketim <--- Nevrotiklik ,000 ,984 H6 Kabul edilmedi
Faydaci tiiketim <--- Nevrotiklik ,001 ,984 H5 Kabul edilmedi
Hedonik tiiketim <--- Disadonikliik ,003 ,935 H4 Kabul edilmedi
Faydaci tiiketim <--- Disadonikliik ,000 ,936 H3 Kabul edilmedi
Hedonik tiiketim <--- Deneyime aciklik ,348 ,007 H8 Kabul edildi
Faydaci tliketim <--- Deneyime aciklik ,035 ,624 H7 Kabul edilmedi
Hedonik tiiketim <--- Ozdisiplin -,130 ,270 H2 Kabul edilmedi
Faydaci tiiketim <--- Ozdisiplin ,406 HkE H1 Kabul edildi
**%p<0.001

Deneyime acikhk kisilik ozelliginde 1
birimlik artis hedonik tiketim davranisinda 0.348
(p<0.01) birimlik bir artisa neden olacaktir.
Ozdisiplin kisilik dzelliginde 1 birimlik artis faydaci
tiketim davranisinda 0.406 (p<0.001) birimlik bir
artisa neden olacaktir.

SONUC

Bu calismanin amaci kisilik ozelliklerinin
faydaci ve hedonik tiketim Uzerinde etkisini
belirlemektir. Calismada ayni zamanda, arastirma
degiskenlerinin demografik gruplar agisindan
farklihk sergileyip sergilemedigi de belirlenmeye
calisiimistir.

Faktor analizi ile uyumluluk kisilik 6zelligini
Olcen ifadeler kot uyum degerlerinden dolayi
analizden cikarilmistir ve bdylece Yapisal Esitlik

Modelinde  uyumluluk kisilik  ozelligi ele
alinmamustir.
Analiz sonuglarina goére H1 ve HS8

hipotezleri kabul edilmis, H2, H3, H4, H5, H6 ve H7
hipotezleri reddedilmistir. H9 ve H10 hipotezleriise
uyumluluk o6zelligini 6lcen ifadeler analizden
cikarildigi icin test edilememistir.
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Analiz sonuglari 6zdisiplin kisilik 6zelligine
sahip  kisilerin  faydaci  tiketim  davranisi
sergiledigini ortaya koymaktadir. Yani bireylerin
Ozdisiplin oOzellikleri ylikseldikce, faydaci tiiketim
davaranislari sergileme olasiliklari da yiikselecektir.
Disiplinli, diizenli, kabiliyetli, gérev bilincine sahip
olan, mantikla haraket eden kisilerin rasyonel ve
verimli, tasarruflu, dlsinerek haraket eden
tuketim sergileyecegini soylemek mimkiindir. Bu
sonug, Ozdisiplin ile rasyonel davranma arasinda
pozitif iliski bulan Uslu Divanoglu ve Uslu'nun
(2019) bulgulariyla uyumludur.

Bir diger analiz sonucundan haraketle
deneyime aciklik kisilik 6zelligine sahip kisilerin ise
hedonik tiketim davranisini sergileyebilecegini
soylemek mimkinddr. Yani, kurallara karsi esnek,
geleneksellikten uzak kisilerin keyif ve hazz igin
tiketim yapacaklari analiz sonucunda ortaya
konulmustur. Her iki sonu¢ Guido'nun (2006)
bulgulariyla ortismektedir. Deneyime acikligin
hedonik tiuketim Gzerindeki olumlu etkisi, Lissitsa
ve Kol (2019) tarafindan baby boomers ve X nesli
Gzerinde yapilan arastirmanin bulgulariyla ve
Solunoglu ve Nalgaci'nin (2020) bulgulariyla
uyumludur. Bu sonug, deneyime acikligin dirtusel
tiketim (hedonik tliketim gibi irrasyonel bir
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tiketim davranisi) izerinde herhangi bir etkisinin
bulunmadigini 6ne siiren Badgaiyan ve digerlerinin
(2016) gcalisma sonuglariyla értismemektedir.

Arastirma bulgulari duygusal tutarsizlik,
Ozdisiplin, disadoniuklik kisilik  6zelliklerinin
hedonik tiiketim davranisi Gzerinde hig bir etkisinin
olmadigini  gostermektedir. Bununla birlikte
deneyime aciklik, duygusal tutarsizlik,
disadoniklik kisilik ozelliklerinin faydaci tiketim
Uzerinde etkisinin olmadigini soylemek
mimkindur.

Arastirma sonuclarinin Tirkcge literatiire
katki yapacagl Umit edilmektedir. Soyle ki,
dergipark.org.tr adresinde "bes faktor kisilik"
aramasl yapilmis ve 24’er makaleden olusan 10
sayfanin  hepsi incelenmistir. Bu inceleme
sonucunda Bes Faktor Kisilik Ozelliklerinin hedonik
ve faydaci tlketim Ulzerinde etkisini inceleyen
sadece Uslu Divanoglu ve Uslu'nun (2019) (Bes
Faktor Kisilik Ozelliklerinin rasyonel davranmaya
etkisi) makalesine erisilmistir. Bunun disinda
Solunoglu ve Nalgaci'nin (2020) (Bes Faktor Kisilik
Ozelliklerinin hedonik tiiketime etkisi) makalesine
ulasiimistir.

isletmeler kisilik 6zelliklerine gore pazari
bolimlendirip, pazarlama karmasi elemenalarinin
Ozdisiplinli  kisiler icin daha ¢ok fonksiyonel
yanlarini, disadoniik kisiler igin ise daha ¢ok
hedonik yanlarini vurgulayabilirler. Genel olarak
bakildiginda arastirmaya katilan Azerbaycan
tiketicisinin daha ¢ok faydaci tiuketim davranigi
sergilediyini soylemek mimkiindir. Arastirma
sonuclari genellenemese de, faydaci nitelikleri agir
basan Urinler icin evlilerin bekarlardan daha dogru
bir pazar bolimi olduguna ve hedonik nitelikleri
yuksek olan tirtinlerde bayanlarin daha potansiyelli
bir pazar bolim olduguna iliskin ipuglari verebilir
(t-testi sonuglarina gore).
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Arastirmanin kisitlarindan biri 6rnekleme
yontemi ile ilgilidir. Soyle ki, kolayda 6rnekleme
yonteminin  evreni yeterli dizeyde temsil
edebilmesine iliskin kisiti bulunmaktadir. ikinci bir
kisit da 6rneklemi olusturanlarin biyik bolimiiniin

disik gelir grubundaki tlketiciler olmasidir.
Ugtincii kisit, Bes Faktor Kisilik Ozellikleri 6lceginin
daha az maddeden olusan  versiyonun

kullaniimasina iliskindir. Gelecek arastirmalar bu
hususlari dikkate alarak ve bagimli degiskenler

olarak farkh degiskenleri kullanarak vyapilirsa,
konunun daha da aydinlanmasina katkida
bulunabilir.

ARASTIRMACILARIN KATKI ORANI BEYANI VE
CIKAR CATISMASI BILDIRiMi

Arastirmacilar herhangi bir ¢ikar catismasi
bildirmemistir.

Arastirmacilarin makaleye katki oranlari
Sahin EKBER - %55, Ziver GURBANOVA - %45’dir.
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