BAUNSOBED Haziran 2022, Cilt:25 Say1:47
https://dergipark.org.tr/tr/pub/baunsobed

Aragtirma Makalesi / Research Article

Diirtiisel ve kompulsif satin alma arasindaki iliskinin aciklanmasinda tiiketici kaygisinin
rolii: Covid19 Salgim1 doneminde nicel bir arastirma

The role of consumer anxiety in the explanation of impulsive and compulsive buying
relationship: A quantitative study during the Covid 19 pandemic

Gonderim Tarihi / Received: 12.05.2021 Fatih SAHIN™?
Kabul Tarihi / Accepted: 25.01.2022 Mehmet Ozan KARAHAN?
Doi: 10.31795/baunsobed.936733

0OZ: Covid19 salgim kiiresel kapsamda ekonomi, saglik ve sosyal yasami olumsuz yonde etkilemekte
ve toplumlarda korku, endise ve belirsizlige neden olmaktadir. Salgin tehdidi ve salginin engellenmesine
yonelik olarak alinan tedbirlerin tiiketicilerin davranislarinda neden oldugu ani degisimler, tiiketicilerin
kayg1 diizeylerinde de artisa neden olabilmektedir. Salgin donemlerinde bireylerin kaygi diizeyinde
gergeklesen artig salgmin kendisini yonetmekten daha zor bir hale doniisebilmekte ve tiiketicilerin
diirtiisel ve kompulsif satin alma davranislarinin  agiklanmasinda onemli bir faktdr olarak
degerlendirilmektedir. Bu calismada, Covid19 salginin bireylerde neden oldugu hissedilen kayginin,
tiikketici kaygisi ve diirtiisel satin alma lizerindeki etkisini incelerken; tiiketici kaygisi, kagig ve son olarak
bireylerin kompulsif ve diirtiisel satin alma davranislart arasindaki iligkiyi agiklamay1 amaglamaktadir.
Veri toplama asamasinda ¢evrim i¢i anket araciligr ile 282 gecerli veri toplanilmistir. Arastirma
hipotezlerinin test edilmesinde yapisal esitlik modellemesi kullanilmigtir. Arastirma sonuglari, Covid19
salginindan kaynakl kayginin tiiketici kayg ve tiiketici diirtiisel satin alma davranigi egiliminde artiga
neden olmaktadir. Bunun yani sira diirtiisel satin alma egilimi de tiiketici kaygisini arttirici bir etkiye
sahiptir. Bu her iki faktor tarafindan artan tiiketici kaygisi ise hem tiiketici kag¢is davranislarinda hem de
kompulsif satin alma davraniglarinda artigsa sebebiyet verdigi seklinde yorumlanmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici davranislari, Covid kaygisi, Tiiketici kaygisi, Ka¢is, Kompulsif satin alma
davranisi, Diirtiisel satin alma davranist

ABSTRACT: In the global context, the COVID-19 outbreak has created an adverse effect on the
economy, health, and social life and causes anxiety and uncertainty. The sudden changes in the
behaviour of consumers caused by the threat of pandemics and the measures taken to prevent the
pandemic can cause an increase in the anxiety levels of the consumers. Increased levels of anxiety in
individuals during pandemics can turn into a more difficult situation than managing the outbreak itself
and is considered an important factor in explaining the impulsive and compulsive purchasing behaviour
of consumers. The goal of the study is to analyse the effect of the general COVID-19 outbreak-related
anxiety on consumer anxiety and impulsive buying, furthermore, explaining consumer anxiety,
escapism behaviour, consumers' compulsive buying behaviour, and impulsive buying behaviour
relationships. In the data collection process, the researchers employed an electronic questionnaire and
collected data from 282 valid sources. The structural equation modelling technique was conducted in
testing research assumptions. The research findings show that the COVID-19 outbreak anxiety has an
increasing effect on consumer anxiety level and impulsive buying behaviour tendency. Besides,
impulsive buying behaviour tendency has also positively affected consumer anxiety. Increased levels of
consumer anxiety by both factors caused an increase in consumer escapism and compulsive buying
behaviour.

Keywords: Consumer behavior, Covid anxiety, Consumer anxiety, Escapism, Compulsive buying,
Impulsive buying behaviour
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EXTENDED ABSTRACT

Literature review

Subjective and negative emotions such as tension, anxiety, stress, fear, vulnerability, restlessness, or
panic (Sadock et al., 2014: 307) emerge when individuals encounter uncertain and unexpected events
and situations (Hullett et al., 2001: 131) that pose actual or potential threat or risks (Arkin and Rucks,
2007: 43). This phenomenon concisely stated as the anxiety state of the individual (Mclntyre and
Roggenbuck, 1998: 404). The sense of anxiety derives from the fear of and expected lack of control
over an unexpected situation or an event that may occur in the future (Shepperd et al., 2005: 272).
Therefore, an individual who has the potential to lose control of an event or phenomenon may develop
a sense of anxiety as a reaction (Sadock et al., 2014: 388). Thus, the events that caused a crisis like
pandemics can provoke cognitive and behavioural changes. The events that caused a crisis like
pandemics can provoke cognitive and behavioural changes. The research in that field suggests that
because of pandemic contains uncertainty, fear, and risk factors for consumers, it exposes anxiety.
During the COVID-19 pandemics, consumers’ both impulsive and compulsive behavioural tendency
increase observed. An increase in impulsive and compulsive behaviour associated with the COVID-19
pandemic, demand boosted in a wide variety of product categories, which caused most of the products
did not find to a place on shelves. There is a lack of adequate research in literature that examines the
effect of pandemic risks related to anxiety which triggers impulsive and compulsive behaviours on
consumers (Glass and Schoch-Spana, 2002: 222; Deng et al., 2020: 8; Naeem, 2020: 378; Xiao et al.,
2020: 10; Celik and Koése, 2021).

Methodology

In this study, we examine the effect of anxiety related to COVID-19 outbreak on consumer anxiety and
impulsive buying behaviour. Second, understanding the role of consumer anxiety which accumulated
with both precedent factors on consumer escapism and compulsive buying behaviour. Finally,
understanding that whether consumer escapism behaviour has an effect compulsive buying. The
research assumption analysed with structural equation modelling. Sample of this research selected from
consumers who are older than 18 years old experienced online buying and collected 282 valid data via
online survey forms. The purpose of analysing research data and testing assumptions Spss and Amos
statistic software employed. For measuring research variables, 5-Likert scale used, and scales adopted
from preceding research respectively; COVID-19 anxiety scale (S. A. Lee, 2020) 5 items, impulsive
buying scale (Rook and Fisher, 1995) 3 items, consumer anxiety scale (Zung, 1971) 3 items, consumer
escapism scale (Gao et al., 2017) 4 items, compulsive buying scale (Faber and O'Guinn, 1992) 5 items
used.

Findings and discussion

Six hypotheses created in the context of the research model and tested with structural equation modelling
path analysis. Findings show that the anxiety of the COVID-19 outbreak has a significant positive effect
both on impulsive buying behaviour (f=0,38, t=4,61, p<0,01), and consumer anxiety (f=0,56, t=7,21,
p<0,01) supported. Also, that increase in consumers’ impulsive buying behaviour is causing an increase
in consumer anxiety (=0,34, t=4,76, p<0,01). Besides that, increased consumer anxiety increasing
consumer escapism ($=0,38, t=4,61, p<0,01) and compulsive buying behaviour (B=0,38, t=4,61,
p<0,01). Regarding the research model, consumer anxiety related to COVID-19 and post-impulsive
buying behaviour affects consumer escape behaviour (=0,62 t=6,97, p<0,01) and compulsive buying
behaviour (=0,47, t=4,97, p<0,01). Finally, compulsive buying behaviour also affected by consumer
anxiety escape behaviour (f=0,31, t=3,43, p<0,01).

Results and recommendations

COVID-19 outbreak poses a serious threat to people worldwide. As a result of the unexpected and
uncertain situation caused by the pandemic, consumers show a tendency leading to a feeling of anxiety.
Researchers suggest that consumer anxiety is a key element explaining the panic buying and compulsive
behaviour that caused some specific product out of stocks so shelves in retail stores empty.

Consumers who experience impulsive buying behaviour cause increase their level of anxiety since the
unplanned behaviours lead to uncertainty. Besides that, pandemic itself is a source of anxiety. This



Diirtiisel ve kompulsif satin alma arasindaki iliskinin agiklanmasinda tiiketici kaygisinin rolii:

E iovid]9 Salgtm doneminde nicel bir amﬁtzrma

research result concluded that the more the consumer had anxiety, the more impulsive buying behaviour
presented. On the other hand, since one of the consequences of post impulsive buying behaviour is
uncertainty, COVID-19 anxiety and impulsive buying behaviour increase consumer anxiety. Preceding
research on this field suggested that communication effort need to be balanced to not create an uncertain
situation in society. The latter, consumers face with challenges related to sudden emerged anxiety
feeling. This situation explained by coping theory. The people who have stressed try to decrease these
emotions. In this research model, escapism is a greater effect than compulsive buying that affected by
consumer anxiety. Consumer escapism also triggers the consumers’ impulsive buying behaviour.
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Giris

Bireyler beklentileri disinda (Hullett ve Witte, 2001: 131) karsilastiklar1 gercek veya potansiyel tehlike
ve riskler sonucu (Arkin ve Rucks, 2007: 43) gerginlik, endise, stres, korku, savunmasiz, huzursuz veya
panige kapilma gibi siibjektif ve olumsuz duygulara (Sadock vd., 2014: 307) kapilabilmektedirler. Bu
durum, kisaca bireyin kaygi durumu olarak ifade edilmektedir (McIntyre ve Roggenbuck, 1998: 404).
Kayg1 hissi bilinmeyen yeni cevre veya gelecekte olusabilecek bir olay iizerinde beklenen kontrol
eksikligi korkusundan kaynaklanmaktadir (Shepperd vd., 2005: 272). Dolayisiyla bireyin bir olay veya
olguya yonelik kontroliinii kaybetme potansiyeli tagimasi sonucu tepki olarak kaygi hissi
gelistirebilmektedir (Sadock vd., 2014: 388). Korku kayginin temelini olusturan his olmasi nedeniyle
diger olumsuz duygulardan farklilagmaktadir (Blumberg ve lzard, 1986: 852). Bu kapsamda kaygi
olumsuz sonuglardan korkmayi ifade eden bir duygusal unsurdur (Gudykunst ve Hammer, 1988: 126).

Tiiketici davraniglar1 kapsaminda degerlendirildiginde {iziintii, kizginlik, nefret, kin, ofke ile
karsilastirildiginda kayginin tiiketim kararlarinda daha fazla enformasyon degeri tagimaktadir (K. Lee
vd., 2011: 345). Birey tarafindan hissedilen kaygi diizeyinin en aza indirgenebilmesi veya kaginilmasi
amaciyla karsilasilan potansiyel veya gerceklesen tehlike veya belirsizlik hakkinda verileri isleyerek
enformasyona ¢evirme egilimi gostermektedir. Dolayisiyla kaygi elde edilen ve sahip olunan
enformasyon c¢ergevesinde sakinma davraniglarinin artisina neden olabilmektedir. Tiiketicinin bazi
riskler barindiran satin alma eylemleri planlarken, bu eylemin tagidigi belirsizlik, bilinmezlik ve tiikketim
ciktilar1 iizerindeki kontrol eksikliginden kaynakli olarak korku ve kaygi hissine neden olabilmektedir
(Dowling ve Staelin, 1994: 120; Roseman ve Evdokas, 2004: 20). Dolayisiyla bu durum kaygi hissinin
ortaya ¢ikmasina sebep olmaktadir (Dowling ve Staelin, 1994: 120). Kaygi, riskin ortaya ¢ikarttigi bir
sonug olarak ele alindiginda, bireyin risk azaltmaya yonelik davraniglarinin temel amacinin kaygiyi
yoneltmek oldugu disiintilmektedir (Giorgetta vd., 2012; 1373).

Tiiketicilerin stres diizeylerindeki artis diirtiisel satin alma davranislar1 sergileme olasiliklarin
arttirabilmektedir (Rook ve Gardner, 1993: 5). Fakat diirtiisel satin alma bir uyaricinin harekete
gecirmesi sonucu, kendiliginden, anlik ve plansiz bir sekilde gelisen bir yapiya sahiptir (Stern, 1962:
59; D'Antoni ve Shenson, 1973: 63; Rook ve Fisher, 1995: 306). Ayrica diirtiisel satin alma davranisi
sergileyen tiiketiciler satin almaya yonelik kisith bir diisiince yapisi ile hareket etmekte ve cesitli
nedenler ile yakin ¢evrelerine danigmamakta veya bu yonde bir ihtiya¢ hissetmemektedirler (RooKk,
1987: 191; Beatty ve Ferrell, 1998: 172). Bu nedenler dolayisiyla diirtiisel satin alma davranis1 sonrasi
tiikketiciler pismanlik hissini deneyimleyebilmektedirler (Karahan ve Sahin, 2020: 274). Bu durum,
beklentilerde yasanan aksilik ve hayal kiriklig1 ile ifade edilmektedir (Hullett ve Witte, 2001: 131). Baz1
durumlarda diirtiisel satin alma davranis1 gergeklestiren bireylerin mevcut kaygi diizeyleri azalmamakta
aksine artig gosterebilmektedir. Bu artan kaygi sonucu tiiketiciler kompulsif satin alma davraniglar
sergileyebilmektedir (Darrat vd., 2016). Kompulsif satin alma takintili birtakim tekrarli davranislar
dizisinden olusan ve diirtiisel satin alma davranigina yonelik bir kontrol bozuklugu olarak da ifade
edilmektedir (O'Guinn ve Faber, 1989: 149). Kaygi ve mutsuzluk hissini azaltmak amaciyla ortaya ¢gikan
kompulsif satin alma davranislar1 olumsuz olaylar ve duygulardan kaynaklanabilmekte (O'Guinn ve
Faber, 1989: 148), kronik anormal aligveris ve harcamalarina neden olan bir davranis bozuklugu olarak
degerlendirilmektedir (Edwards, 1993: 67).

Korku tehdidi psikolojik, duygusal veya fiziksel olabilmektedir (Ohman, 2008: 710). Korku genis
kapsamda davranissal tutumlarin tetikleyicisi olarak ele alinmakla birlikte zarar gorme tehdidi (Ohman,
2008: 710), yetersiz bilginin (Y. Wang vd., 2019: 8) yan1 sira asir1 bilgiye maruz kalma (Neria ve
Sullivan, 2011: 1374; Wheaton vd., 2012: 210), bilgi ¢esitliligi (Cheng, 2004: 80) gibi faktorlerin bu
etkiyi daha da arttirdign diisiiniilmektedir. Dolayisiyla korku bireyin Onleyici tedbirler almasim
saglayacak olan duygularin harekete gegmesine neden olmaktadir (Kok vd., 2018: 111). Diger taraftan
ise korku bir tehdide yonelik bireyin duygusal ve fizyolojik tepkisi olarak degerlendirilmekte ve
psikolojik rahatsizliklara neden olabilecegi 6ne siiriilmektedir (Shultz vd., 2015: 567).

Salgin hastaliklar insanlar arasinda kaygi ve korku daha da yaygin bir durum haline gelmesine neden
olan 6nemli bir durum olarak degerlendirilmektedir (Taylor, 2019: 25). Dolayisiyla salgin hastaliklar
doneminde yasanan bu ani degisimler insanlarin davranislarinda da degisime neden olabilmektedir
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(Choi vd., 2020: 3740). Diger taraftan salgin hastaliklarin oldugu bir dénemde akil sagliginin zayif
olmasi durumunda bireyin bedensel degisimi ve duyularinin digsal uyarilar1 yanlis yorumlanmasina
neden olabilmektedir. Dolayisiyla zararsiz olarak nitelendirilen duygu ve degisimler salgin belirtisi
olarak yorumlanabilmekte ve bireylerin gereksiz strese girmesi, iiziilmesi ve kaygilanmasina neden
olabilmektedir (Taylor, 2019: 25). Salgin hastaliklarin ruhsal bozukluklar, duygu durum bozukluklari,
kayg1 bozukluklari (anksiyete bozukluklar1) ve travma sonrasi stres bozukluklart ile iliskisi oldugu, hatta
zaman zaman stres faktorlerinin de bu hisleri tetikleyebilecegi veya arttirabilecegi varsayilmaktadir (Wu
vd., 2005: 39; Shultz vd., 2015: 567).

Salgin donemlerinde yasanan ani degisimler insanlarin davranislarinda da degisime neden
olabilmektedir (Choi vd., 2020: 3740). Salgin dénemlerinde ruhsal bozukluklar, duygu durum
bozukluklari, kaygi bozukluklari (anksiyete bozukluklari) ve travma sonrasi stres bozukluklarinin salgin
hastaliklar ile iliskisi stres faktorleri tarafindan tetiklenebilecegi veya siddetlenebilecegi
ongoriilmektedir (Wu vd., 2005: 39; Shultz vd., 2015: 567). Bu ¢ercevede Covid19 salgini genel olarak
toplumun tiyelerinde strese neden olabilmektedir. Korku bireyin diisiincelerinde ve eylemlerinde ortaya
cikmakta ve diger bireylere bu korku hissini yayma potansiyeli barindirmaktadir (Jaspal vd., 2020a:
428). Salginda en yaygin goriinen korku ise hastaliga yakalanmak olarak tanimlanmaktadir (Choi vd.,
2020: 3741). insanlar ayrica saghk sisteminin yetersiz kalabilecegine yonelik endiseler tasimaktadir
(Thombs vd., 2020: 1). Bunlarin yani sira salginla miicadele kapsaminda uygulanan tedbirlerde kaygi
diizeyini arttirdig1 ve davranissal degisime neden oldugu degerlendirilmektedir (Wheaton vd., 2012:
210). Bu konuda o6ne ¢ikan konular, salgmin 6nlenmesine yonelik alinmasi gereken tedbirlerin
iletisiminde korkuya bagvurulmasi (Kok vd., 2018: 115), salgin hastaliklardan korunmaya ydnelik
tedbirlerin daha 6nce deneyimlenmemis olmasi (Burgess ve Horii, 2012: 1184; Smith vd., 2020: 3580),
maske kullaniminin (Tian vd., 2020: 812) salgin hastaligin goriiniirliiglini arttirmasi (Wald, 2008: 6),
bireylerin giinliik yasam rutinlerinde yasanan asir1 degisimler (Taylor, 2019: 5), giivenlik (Taylor, 2019:
27) ve sosyal izolasyon (Jaspal vd., 2020a: 429) benzeri konular kaygi diizeyini arttirict bir etkiye
sahiptirler. Salgin hastaliklar bireylerin kaygi diizeylerinde artis (Rubin vd., 2009; Kanadiya ve Sallar,
2011), toplumdan dislanma korkusu (Cheng, 2004: 76), duygu durum bozukluklar: (Wheaton vd., 2012:
211), kendini kontrol etme ve giivence arayisi (Taylor ve Asmundson, 2004: 7), kendini korumaya
yonelik ¢abalarda asir1 artis (Taylor, 2019: 25) gibi birgok farkli olumsuz duygu durum bozuklarina ve
degisimlerine neden olabilmektedir (Choi vd., 2020: 3740).

Salgin hastaliklarin yayilmasina yonelik aliman tedbir ve korunma onlemleri salginin yayilmasini
onlemede etkili olsa da ayni1 zamanda bir takim sosyal yonetisim sorunlarinin yan1 sira genel olarak
salgin hastaliklar halkin ruh saglig tizerinde de olumsuz etkileri bulundugu 6ne siiriilmektedir (C. Wang
vd., 2020: 1729). Konu ile ilgili gergeklestirilen bir sistematik literatiir arastirmasina gére Covid19
diinya genelinde bireylerde kaygi ve stres gibi psikolojik bazi sikintilara neden oldugu (Xiong vd., 2020:
58) bunun sonucunda ise diirtiisel satin alma davranigini tetikledigi diistiniilmektedir (Deng vd., 2020:
7). Toplumsal zorluklarin neden oldugu tehditlere yonelik bir tepki olarak kontrol edilemeyen satin alma
faaliyetleri olarak kompulsif satin alma (Kellett ve Bolton, 2009: 83) davraniglarinda artig
gozlemlenmektedir. Dolayisiyla Covid19 salgini bu agidan kompulsif satin alma davranigini da harekete
geciren onemli bir faktdr olarak ele alinmaktadir (Jaspal vd., 2020a; Lopes vd., 2020; Celik ve Kose,
2021). Covid19 gibi olaganiistii durumlarda gergeklestirilen diirtiisel ve kompulsif satin alma
davranislari, toplumda kayginin artmasi, temel besin ve kisisel hijyen iirlinlerine yonelik asir1 talep artisi
ile yash ve savunmasiz gruplar iizerinde asir1 bir olumsuzluga neden olabilecegi diisliniildiigiinde,
onemli halk saglig1 sorunlarina yol agtig1 diisiiniilmektedir (Huang ve Zhao, 2020: 1; Jaspal vd., 2020a:
429).

Diirtiisel satin alma tiiketiciler arasinda yaygin bir davranig olarak goézlemlenmektedir. Bu alanda
yapilan galigmalar ¢esitli sonuglar ortaya koymaktadir. Bir arastirmaya gore tiiketicilerin %60 ile %70’
diirtiisel satin alma davranisi gostermektedir (Underhill, 2009: 105). Kompiilsif satin alma 20 kisiden
birisinde gozlemlenmekteyken, bu oran erkeklerde %05,5, kadinlarda ise %6 oraninda oldugu
diistiniilmektedir (Kaplan, 2006; Roberts ve Roberts, 2012). Bir diger arastirmaya gore ise kompiilsif
satin alma davranigi tiiketicilerin %1 ile %8’inde gozlemlenebilmektedir (Weinstein vd., 2016).
Aragtirmalar Covid19 pandemisi doneminde panik satin alma olarak da adlandirilan kompiilsif satin
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alma davranislarinda artis gergeklestigi sonucuna ulagsmislardir (Jaspal vd., 2020b). Diger taraftan genel
olarak kompiilsif satin alma davranisi gosteren bireylerin bu yondeki davranislarinin, bir tiir stresle basa
¢ikma yolu olarak ortaya ¢iktig1 diisiiniilmektedir (Roberts ve Roberts, 2012: 113). Cin, Ispanya, italya,
[ran, ABD, Tiirkiye, Nepal ve Danimarka gibi iilkelerin dahil edildigi bir arastirmaya gére; Covid19
pandemi doneminde genel niifus igerisindeki bireylerin kaygi diizeylerinin %6,33 ile %50,9, depresyon
diizeylerinin %14,6 ile %48,3, travma sonrasi stres bozukluklarmin %34,43 ile %38 ve stres
diizeylerinin ise %8,1 ile %81,9 arasinda degiskenlik gosterdigi bildirilmistir (Xiong vd., 2020).
Kompulsif satin alma davraniglar tiiketiciler arasinda olagan zamanlarda yaygin goézlemlenmese de
Covid19 gibi belirsizlik derecesinin ve stres diizeyinin artig gosterdigi donemlerde artis gosterdigi
diistiniilmektedir (Deng vd., 2020). Bu kapsamda kriz ve acil durumlarda tiiketicilerin diirtiisel satin
alma ve devaminda kompulsif satin alma davramisi iizerindeki etkilerinin incelenmesinin 6nemli
gorlilmektedir. Tiiketicilerin diirtiisel ve kompulsif satin alma davranislarini harekete gegiren bir faktor
olarak salgin hastalik risklerinin neden oldugu kayginin tiiketiciler iizerindeki etkilerini inceleyen
arastirmalarin ilgili literatiirde kisitli oldugu anlasilmaktadir (Glass ve Schoch-Spana, 2002: 222; Deng
vd., 2020: 8; Naeem, 2020: 378; Xiao vd., 2020: 10; Celik ve Kose, 2021).

Bu c¢alismanin amaci, ilk olarak Covid19 salgininin neden oldugu kayginin tiiketicilerin diirtiisel satin
alma davranislar1 ve dolayisiyla tiiketici genel kaygisi {izerindeki etkisi arastirilmaktadir. ikinci olarak
salgin kaynakli tehditler ile diirtiisel satin alma sonras1 gelisen kayginin ise tiiketiciler tarafindan en aza
indirgenmesi amaciyla ne derece kacis ve kompulsif satin alma davranisina doniistiigli ve bu iki nihai
davranis arasindaki iligki incelenmeye ¢aligilmistir. Bu amagclar aragtirma modeli diirtiisel satin alma ve
kompulsif satin alma davranisi arasindaki iligskiyi agiklamaya ¢alisan bir ¢alismadan (Darrat vd., 2016)
uyarlanmistir. Arastirma hipotezlerinin test edilmesinde kullanilan veriler ¢evrimici anket formu
aracilig ile toplanmig, SPSS ve AMOS istatistik programlar1 aracilif ile yapisal esitlik modellemesi
kullanilarak analiz edilmistir. Bu alandaki daha onceki g¢aligmalar genel olarak nitel yaklasimlara yer
verilmis ve nicel arastirma alaninda bir bogluk bulunmasi, kriz ve acil durumlarda tiiketicilerin diirtiisel
satin alma ve devaminda kompulsif satin alma arasindaki iliski incelenecek olmasi bakiminda bu
arastirmanin ilgili yazina 6nemli bir katki saglayacagi diisiiniilmektedir.

Literatiir taramasi

Covidl9 ve salgin doneminde davranigsal degigsimler

Korana viriis salgimi 2019 yilinda (Covid19) ortaya ¢ikmis ve bulas sayist hizli bir sekilde artis
gdstermistir. Insanlarda ciddi iist solunum yollar1 rahatsizliklarina neden olan bu viriitik salgin hastalik
kiiresel kapsamda halk sagligi, arastirma (ilag sirketleri, liniversiteler, Ar-Ge sirketleri, vb.) ve tip
topluluklar1 agisindan ¢oziilmesi gereken 6nemli sorunlart da beraberinde getirmistir. Giiniimiizde
Diinya Saglik Orgiitii (DSO) tarafindan uluslararasi diizeyde halk sagligini tehdit eden bir vaka olarak
Covid19 i¢in kiiresel acil durum ilan edilmistir. Covid19 salgin1 kapsaminda elde edilen rakamlara gore
1 Nisan 2020 tarihinde diinya genelindeki vaka sayis1 1 milyon kisiyi agmis 4263 kisi salgin nedeniyle
hayatin1 kaybetmistir. Gliniimiizde halen devam eden salgin tehdidine bagli olarak, Cin’de rapor edilen
ilk vaka tarihi olan 31 Aralik 2019°dan 1 Nisan 2021 tarihine kadar kiiresel kapsamda 127.877.462
Covid19 vakasi tespit edilmis 2.796.561 kisi hayatin1 kaybetmistir (WHO, 2021). Elde edilen veriler
gercevesinde salgin hastaliga yakalananlarin hayatin1i  kaybetme orami yiizde 2,18 olarak
hesaplanmaktadir. Tiirkiye’de ilk tespit edilen Covid19 vakasi Tiirkiye Cumhuriyeti Saglik Bakanlig
tarafindan 11 Mart 2020 tarihinde agiklanmis ve ilk olarak 15 Mart 2020 tarihinde Covid19’a bagh
olarak yagsam kaybi meydana gelmistir. Bu tarihten 1 Nisan 2021 tarihine kadar Covid19’a gerceklesen
vaka sayist 3.277.880 olarak agiklanmis, hayatini kaybedenlerin sayisi ise 31.385 ye ulasmistir (WHO,
2021). Tirkiye’deki vaka sayisina kiyasla hayatini kaybedenlerin orani ylizde 0,957 olarak
hesaplanmaktadir.

Covidl19 salgininin hizli bir artig gostermesi ulusal ve uluslararasi ¢evreler tarafindan gesitli tedbirlerin
almmasina neden olmustur (Taylor, 2019: 5). Uzak Dogu ve Giiney Dogu Asya iilkelerinde ge¢mis
donemlerde, bulas riski Covid19 salginindan daha az olsa da farkli salgin tehditleri ile karsilagsmalari ve
niifusun nispeten daha yogun olmasi sonucu toplumsal deneyime sahip olduklari diisliniilmektedir. Uzak
dogu tilkelerdeki bireylerin kamusal alanlarda bireysel veya toplumsal olarak maske takma
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aligkanliklarinin bulundugu bununla birlikte bir bulas riskine yonelik toplumsal bir bilince sahip
olduklar degerlendirilmektedir (Burgess ve Horii, 2012: 1184; Smith vd., 2020: 3580).

Dolayisiyla salgin kapsaminda alinan tedbirlerin genel olarak ¢esitli {ilke topluluklar tarafindan kabul
edilebilir bulunmasina karsin, cerrahi maske kullaniminin bazi iilkelerde daha az kabul edilebilir olma
egiliminde oldugu 6ne siiriilmektedir (SteelFisher vd., 2012: 845). Cerrahi maske kullaniminin
yayginlagmasinin ~ salgmmin  yayilmasinin  oniine  gecilmesinde 6nemli bir faktér olarak
degerlendirilmektedir (Jefferson vd., 2008: 77). Fakat toplumsal alanda maske kullanimi bireyler
arasinda strese neden olan bir faktdr olarak degerlendirilmektedir (Tian vd., 2020: 812). Maske
kullaniminin strese neden olmasinin bir diger nedeni ise salgin hastalifin goriiniirliigiinii arttirmasi,
dolayisiyla saglikla ilgili tehditlerin daha sik hatirlatmasina neden olmasi oldugu diisliniilmektedir
(Wald, 2008: 6).

Salgin donemlerinde bireylerin davranislarina yonelik gergeklestirilen aragtirmalarda (Rubin vd., 2009;
Kanadiya ve Sallar, 2011), insanlarin salgin hastaliga yonelik kaygilarinin 6nemli diizeyde artis
gbzlemlendigini ortaya koymuslardir. Salginda en yaygin goriinen korkulardan birisi ise hastaliga
yakalanmaktir (Choi vd., 2020: 3741). Bu hususta bir diger etken ise saglik sisteminin yetersiz
kalabilecegine yonelik endiselerdir (Thombs vd., 2020: 1). Salginla miicadele kapsaminda uygulanan
tedbirlerin de kaygi diizeyini arttirdigi ve davranigsal degisime neden oldugu degerlendirilmektedir
(Wheaton vd., 2012: 210). Karantina uygulamalar1 bir¢cok insan agisindan da stresli olabilmektedir. Bu
konuda bazi insanlar giivenlikleri acisindan kaygilanmakta veya kendi istemleri diginda zorla evde
kapali kalmaktan dolay1 6fkeli olabilmektedirler (Taylor, 2019: 27). Aslinda zararsiz olan bu duygu
zaman zaman bireylerin gereksiz strese girmesi, ilizlilmesi ve kaygilanmasina neden olabilmektedir
(Taylor, 2019: 25). Bireylerde 6liim ve viicudunda kalici hasar kalmasina yonelik asir1 bir korku
geligirken, hastaliga yakalanan bireylerin bazilarinda ise diger bireyler tarafindan dislanma korkusu
olusabilmektedir (Cheng, 2004: 76). Salgindan korunmaya yonelik asir1 korunma davranigi sergileyen
bireylerin salgin ile iligkili insan, mekan ve nesneler gibi uyaricilardan kaginma davranisinda
bulunabilmekte, hatta bazi1 durumlarda bireyler ¢aligmaya gitmeyi dahi reddedebilmektedirler (Taylor,
2019: 25). Dolayisiyla, hane halkinda aligveris yapacak ve gida hazirlayacak bir kisi yoksa, bu durumda
hane halk: {iiyelerinin yetersiz beslenmesi, hastalik nedeniyle haneye birincil diizeyde finansman
saglayan bireyin ¢alisamamasi gelir zorluklari ile de kargilagilabilmesine neden olabilmektedir (Shultz
vd., 2007: 5). Covid19 dénemi oncesindeki yasanan salginlarda hastaliga yakalandigi igin bagkalari
tarafindan sakinilan hasta ve bakima muhtag kisilerin yetersiz beslenme nedeniyle hayatlarini
kaybettikleri bildirilmektedir (Honigsbaum, 2009: 146). ispanyol gribi salgim sirasinda ¢alisanlarin ise
gelmemesi ve miisterilerin ise aligveris yapamayacak kadar hasta olmalar1 veya fiziksel olarak
magazalara ugramaktan duyduklart korku nedeniyle isletmeler finansal agidan oldukga sikintili
zamanlar gegirmislerdir (Pettigrew, 1983: 235). Salginin finansal etkisi hastaligin kendisi kadar stres
yaratabilmektedir. Ozellikle mevcut durumda mali sikintilar1 bulunan bireyler acisindan bu durumun
daha da gii¢ olabilecegi vurgulanmaktadir (Bristow, 2010: 139). Salgin siirecinde bireylerin yakinlarinin
hayatin1 kaybetmesi, daha sonraki zamanlarda travmaya neden olabilmektedir. Salgina yakalanan ve
hayatim1 kaybedenler hakkinda bilgilerin medyada yer almasinin da ayrica bireylerde dolayli olarak
travmaya neden olabildigi diisiiniilmektedir (Neria ve Sullivan, 2011: 1374; Wheaton vd., 2012: 210).
Bilgi iletisim teknolojilerindeki gelisim ve buna bagl olarak medyanin ¢esitlenmesi nedeniyle Covid19
donemindeki bu yondeki etkisinin daha da fazla olacag: disiiniilmektedir (Cheng, 2004: 80).

Salgin doneminde genel olarak insanlarin duygusal olarak bazi sikintilar yasayabilmektedirler. Bir
salginin ortaya ¢ikis1 veya neden oldugu tehdit gibi psikososyal stres faktdrlerinin bireyler tizerindeki
etkileri degisiklik gosterebilmektedir. Bu ise bireylerin tepkilerinin farklilik gdstermesine neden
olabilmektedir (Taylor, 2019: 24). Ruhsal bozukluklar, duygu durum bozukluklari, kaygi bozukluklar
(anksiyete bozukluklar1) ve travma sonrasi stres bozukluklarmin salgin hastaliklar ile iligkisi stres
faktorleri tarafindan tetiklenebilecegi veya siddetlenebilecegi ongoriilmektedir (Wu vd., 2005: 39;
Shultz vd., 2015: 567). Dolayisiyla salgin doneminde bireylerin kaygi diizeylerinin klinik agidan asir1
diizeyde olabilecegi ve tedaviye ihtiyag duyabilecek diizeyde duygu durum bozukluklan
deneyimleyebildikleri vurgulanmaktadir (Wheaton vd., 2012: 211). Salgin hastaliga bir tepki olarak
siirekli kendini kontrol etme ve giivence arayisi ortaya ¢ikabilmektedir (Taylor ve Asmundson, 2004:
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7). Bu alanda gergeklestirilen arastirmalara gore salgmm doneminde bireyler tarafindan ortaya konulan
tepkiler umursamazlik (Honigsbaum, 2009: 83), korku (Wheaton vd., 2012: 210), veya kadercilik
(Pettigrew, 1983: 16) gibi ¢esitli boyutlarda gerceklesebilmektedir. Fakat baz1 bireyler riskleri agikca
gormezden gelebilmekte veya inkar edebilmekte ve asilama, hijyen uygulamalari ve sosyal mesafe gibi
onerilen koruyucu saglik davraniglarini yerine getirmeyebilmektedirler. Bazilar1 ise asir1 kaygi veya
korku ile tepki verebilmektedirler. (Taylor, 2019: 24). Arastirmacilara gore orta diizeyde korku veya
kaygi insanlar1 karsilastiklart bu saglik tehdidi ile basa ¢ikmada giidiileyici olabilmekte ve asir1 olan
stresin boylelikle daha az hissedilebilir diizeye indirgenmesine yardimci olabilmektedir (Wheaton vd.,
2012: 211). Salgmn doénemlerinde kaygi insanlar {izerinde davranis degisikligine neden olmaktadir
(Peteet, 2020). Korku bireylerin diisiincelerinde ve eylemlerinde ortaya ¢ikmakta ve diger bireylere bu
korku hissini yayma potansiyeline sahiptirler (Jaspal vd., 2020a: 428). Salgin hastaliklar ile birlikte
insanlar arasinda kaygi ve korku daha da yaygin bir durum haline gelmektedir (Taylor, 2019: 25). Salgin
doénemlerinde toplumda olusan korku ve kaygi salginin kendisini yonetmekten daha da zor durumlara
neden olabilmektedir (Taylor, 2019: 24).

Diirtiisel satin alma

Diirtiisel satin alma teorisi birbirinden farkli sartlar altinda tiiketicilerin neden diirtiisel satin alma
davranig1 gostermede degiskenlik gosterdigini agiklamaya ¢aligmaktadir (Luo, 2005: 290; Hofmann vd.,
2008: 24). Cesitli digsal giiglerin tiiketicilerin diirtiisel satin alma davraniginda bulunmalarinda ve onlari
motive etmede etkili olabilecegi diisiiniilmektedir. Pazarlamacilar tarafindan cesitli tutundurma
faaliyetleri kullanilarak meydana getirilen bu kontrol edilebilir digsal faktorler tiiketicilerin satin alma
niyetlerini arttirict bir etkiye sahip olmalar1 bakimindan tiiketicilerin daha dnceden planladiklar
miktarlardan daha fazla satin alim yapmalarinda etkili olabilmektedir (Iyer vd., 2020: 386). Diirtiisel
satin alma plansiz satin alma olarak da tanimlanmaktadir (Rook, 1987: 190). Diirtiisel satin alma hedonik
acgidan karmasik, karsi konulamaz olarak ele alinirken bu davranisi sergileyen tiiketicilerin ise satin
almaya yonelik kisithi bir diisiinceye sahip olmalar1 ve yeterince ¢evrelerine danismadiklar1 veya bu
yonde bir ihtiyag hissetmedikleri anlagilmaktadir (Rook, 1987: 191; Beatty ve Ferrell, 1998: 172).

Diirtiisel satin alma davranislarinin perakende sektoriinde gerceklestirilen satiglarin biiyiik bir kismini
temsil ettigi diisiiniilmektedir (Bellini vd., 2017: 164). Hem magaza hem de {iriin degiskenleri
migterilerin diirtlisel satin alma davranigi gerceklestirme olasiliginda olduk¢a Onemli bir rol
oynamaktadir. Magaza iirlin gamina indirimli {iriinler yerlestirmek veya reyonlardaki iirlin ¢esitliligini
zenginlestirmek yerine diistik fiyatli ve hedonik {iriinlerin diirtiisel satin almay1 daha fazla arttiracagini
One siiren c¢aligmalar bulunmaktadir (Kacen vd., 2012: 585). Olumlu sosyal etki bir¢ok durumsal
faktoriin gelisiminde etkili olarak goriilmektedir ki olumlu sosyal etki diirtiisel satin almayi etkileyen en
onemli durumsal faktorler arasinda degerlendirilmektedir (Amos vd., 2014: 88). Grewal vd. (2018: 88)’e
gore sosyal medyanin gelisimi sosyal etkilesimin de artmasini saglamis, bu ise miisteriler {izerinde etkili
olan bir sosyal etki olarak ele alinmaktadir. Fakat diirtiisel satin alma kapsaminda bu gibi digsal sosyal
faktorleri ele alan arastirmalarin kisitli oldugu anlasilmaktadir (Naeem, 2020: 379).

Bu alandaki literatiir incelendiginde diirtiisel satin alma; magaza diizeni (Mohan vd., 2013: 29; Karahan
ve Sahin, 2020: 285), iiriin 6zellikleri, perakendecinin bu ydndeki giidiileyici faaliyetleri, bireyin
durumu, materyalizm, aligveris keyfi ve eglence egilimi (Jung Chang vd., 2014: 300; Atulkar ve Kesari,
2018: 388; Ahn ve Kwon, 2020: 6) pazarlama tesvikleri, finansal gli¢c ve zaman gibi tiiketici kaynaklari,
faydaci ve hedonik tiiketici giidiileri ve tiiketici egilimleri gibi unsurlar diirtiisel satin alma davranigini
pozitif yonde etkiledigi goriilmektedir (Iyer vd., 2020: 386). Fakat algilanan risk ve korkunun toplum
tarafindan yorumlanma sekli ve bireyin kaygi derecesinde neden oldugu artis nedeniyle Covid19
doneminde tiiketici kaygisinin diirtiisel satin alma iizerindeki etkisi ve bu davranisin kompulsif satin
alma tizerindeki etkisini agiklayan mekanizma gercevesinde ele alan calismalarin ise kisith oldugu
goriilmektedir. Diger taraftan Covid19 tedbirleri kapsaminda kullanilan evde kal, hijyen kurallarina uy,
sevdiklerini, kendini ve saglik ¢aliganlarini koru ve salginla ilgili bulag istatistiklerinin yaymlanmasinin
neticesinde olusan korku ve kayginin, misterilerin belirsizlige yonelik tutumlari ve korku
durumlarindaki degisimin nasil daha fazla satin alma duygusal niyetleri iizerinde etki ettigini inceleyen
aragtirmalarin kisitli oldugu anlagilmaktadir.
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Bu alandaki bazi aragtirmalar (Hsin Chang ve Wang, 2011: 335; Chen ve Wang, 2016: 188) miisterilerin
belirsiz durumlarda satin alma davraniglarindan sakindiklarini ortaya koymaktadir. Fakat salgindan
kaynakli kayg1 ve iiriinlerin stokta bulunamamasina yonelik korkular ise panik satin alma davranigini
harekete gecirebilmektedir. Bu kapsamda gergeklestirilecek olan galisma Covid19 kaynakli kayginin
tiikketici kaygisi ve diirtiisel satin alma iizerindeki etkisi incelenmeye ¢aligilacak ve bu etkilesimin kagig
davranis1 iizerindeki dogrudan etkisi ile kompulsif satin alma {izerindeki etkisi aciklanmaya
calisilacaktir. Aragtirmalara (Hsin Chang ve Wang, 2011: 352; Chen ve Wang, 2016: 189) gore
tilketiciler rasyoneldir ve ihtiyag duyduklan iirlinlere yonelik satin alma egilimi gosterirler. Covid19
diinya genelinde kaygi ve stres gibi diinya ¢apinda psikolojik bazi sikintilara neden olabilmektedir
(Xiong vd., 2020: 58) ki bunun sonucunda diirtiisel satin alma davranisin tetikledigi diisiiniilmektedir
(Deng vd., 2020: 7).

Rasyonel tiiketici davranislar1 cercevesinden hareket edilerek, salginin ilk déneminde gerceklesen bu
tiirli tutumlar Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi ¢evresinde agiklanmaya c¢aligilmigtir. Maslow’un
ihtiyaglar hiyerarsisine gore insan ihtiyaglarinin beg diizeyde bir piramit iizerinde sirasiyla fizyolojik
ihtiyaclar (gida, su, sicaklik, dinlenme, vb.), giivenlik ihtiyaclar1 (giivenlik, emniyet), ait olma ve sevgi
ihtiyact (yakm iligkiler, dostluk), saygi1 ihtiyaci (prestij ve basari hissi), kendini gerceklestirmedir (bir
bireyin sahip oldugu potansiyeli kullanarak ulasabilecegi basar1) (McLeod, 2007: 1). Bu kapsamda
Covid19 donemi satin alma aliskanliklariin Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi ¢ergevesinde aciklanmaya
calisilmistir (Duygun ve Sen, 2020: 45). Calisma kapsaminda temel ihtiyaglar baglaminda insanlarin
neden aligveris davraniglarinda degisiklikler gozlemlendigi Maslow’un ihtiyaglar teorisi ¢ergevesinde
aciklanmaya calisilmistir. Fakat Covidl9 salgimina yonelik kaygimin tiiketici kaygisi iizerindeki
etkisinin tiiketicilerin rasyonel satin alma kararlarin1 etkileyerek diirtiisel satin alma davranisina ve
devaminda olusan korku ve kaygi hissinden kagis amaciyla kompulsif satin alma davranisina yonelik
egilimleri arttirabilmektedir. Bu durum, diirtiisel satin alma davranisi sergileyen tiiketicilerin satin alma
kararlarinin daha 6nceden belirli ve planlanmis oldugu bunun yani sira tiiketicilerin rasyonel ve
ekonomik davranislar sergiledigini savunan motivasyon teorisi ve Maslow’un ihtiyaglar hiyerarisi
teorisinin aksini savunmasi ile (Iyer vd., 2020: 385) aciklanabilmektedir. incelenen ilgili literatiir
cercevesinde gelistirilen arastirma varsayimi asagidaki gibidir;

Hi: Covid19 kaygist tiiketicilerin diirtiisel satin alma davranislari iizerinde arttirici bir etkisi vardir.

Tiiketici kaygist

Kayg1 tehdit edilme duygusundan (Arkin ve Rucks, 2007: 43) ortaya ¢ikan olumsuz ve siibjektif bir
duygu (Sadock vd., 2014: 307) olarak tamimlanmaktadir. Kaygi birey tarafindan bilinmeyen yeni gevre
veya gelecekte olusabilecek bir olay {izerinde beklenen kontrol eksikligi korkusundan
kaynaklanabilmektedir (Shepperd vd., 2005: 272). Kaygi bir olayla ilgili kontrolii kaybetme
potansiyeline yonelik gosterilen bir tepki olarak da degerlendirilmektedir (Sadock vd., 2014: 388).
Giorgetta vd. (2012: 1373) gore bireylerin risk azaltmaya yonelik davraniglarinin genel olarak kaygidan
kaynaklandigini 6ne siirmektedir. Bu cer¢evede kaygi riskin ortaya c¢ikarttigi bir sonug olarak ele
almmaktadir. Kaygi tehdit hissinin sonucunda ortaya ¢ikan gerilim ve huzursuzluga yol agan olumsuz
duygu durumunu ifade etmektedir (Arkin ve Rucks, 2007: 43). Kaygi hissinin temelinin korku olmasi
nedeniyle kizginhik veya {iiziinti gibi diger olumsuz duygulardan farklilastigi distiniilmektedir
(Blumberg ve Izard, 1986: 852). Tiiketici davraniglar1 kapsaminda ele alindiginda ise kaygi bir satin
alma isleminin ardindan sonuglarm belirsizliginden ve tiiketim ¢iktilar iizerindeki kontrol eksikliginden
kaynakli korku olarak tanimlanmaktadir (Dowling ve Staelin, 1994: 120; Roseman ve Evdokas, 2004:
20).

Bu gerg¢evede degerlendirildiginde K. Lee vd. (2011: 345)’e gore 6fke ve {iziinti ile karsilastirildiginda
kayginin tiiketim kararlarinda daha fazla enformasyon degerine sahip olmasindan kaynakli olarak
sakinma davranisina neden olabilmektedir. Rook ve Gardner (1993: 5) diirtiisel satin alanlarin stres
hissettiklerinde diirtiisel satin alma davranis1 sergilediklerine dikkat ¢ekmektedir. Benzer sekilde
kompulsif satin alma olumsuz olaylar ve duygulardan kaynakli kaygi ve mutsuzluk hissini azaltmak
amaciyla ortaya ¢ikmaktadir (O'Guinn ve Faber, 1989: 148). Kaygi gercek veya potansiyel riske maruz
kalma sonucu ortaya ¢ikan siibjektif bir duygu olarak tanimlanirken diger taraftan ise bireyin gergin,
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endiseli, stresli, savunmasiz, rahatsiz, korkmus, huzursuz veya panige kapilmis olmasi durumlar1 olarak
ifade edilmektedir (McIntyre ve Roggenbuck, 1998: 404). Hullett ve Witte (2001: 131)’a gore ise
beklentilerde yasanan aksilik ve hayal kirikligr ile ifade edilmektedir. Kaygi olumsuz sonuglardan
korkmay1 ifade eden bir duygusal unsurdur (Gudykunst ve Hammer, 1988: 126). Bir birey riskli satin
alma planlarken sonuglarin bilinmezligi ve belirsizligi bir korkuya ve kaygi hissine neden olurlar ki bu
ise kaygi hissinin kaynagini olusturdugu diisiiniilmektedir (Dowling ve Staelin, 1994: 120). Ilgili
literatiirler kapsaminda gelistirilen arastirma hipotezleri asagidaki gibidir;

Ha: Covid19 kaygist tiiketici kaygisini arttirici bir etkiye sahiptir.

Hs: Diirtiisel satin alma tiiketici kaygisini arttirict bir etkiye sahiptir.

Kacis davranisi

Bireyler stresli durumlari diizeltebilmek veya bunlarla basa ¢ikabilmek amaciyla aktif bir sekilde reaktif
davranislar sergilerler. Stresle basa ¢ikma stratejisi agisindan degerlendirilirken, bu stratejilerin sorunu
azaltmada veya ortadan kaldirmada ne derece basarili olup olmadigina bakilarak degil stratejilerin
uygulanmasinin altinda yatan temel neden g6z oniinde bulundurulmasi gerektigi diisiiniilmektedir. Bu
degerlendirme ¢ergevesinde belirli bir davranigin stresle basa ¢ikma stratejisi olarak kabul edilip
edilmeyecegi konusu degerlendirilirken, soruna bir ¢6ziim sunuyor olmasi veya azaltici bir etkisinin
bulunup bulunmadigi belirleyici bir faktor olmadigi diisiiniilmektedir. Tiiketiciler tarafindan algilanan
stres bireyin elinden geldigince en iyi bir sekilde yonetildigi siirece bir olayin sonucu tatmin edici olarak
degerlendirilebilmektedir (Darrat vd., 2016: 105).

Stresle basa ¢ikma teorisine (Coping Theory) gore bireyler kendi kisisel kapasitelerini zorlayan veya
astigii diistindiikleri igsel veya dissal ihtiyaclarimi karsilarken biligsel veya davranigsal cabalarim
stirekli olarak diizenlemek suretiyle yonetebilmeyi amaglamaktadirlar (Lazarus ve Folkman, 1984: 141).
Stresle basa ¢ikma teorisinden hareketle, Faber (2004) kompulsif satin alma davraniginin bireyler
acisindan olumsuz duygu durumlarindan bir kagis olarak gérev yaptigini 6ne siirmektedir. Ozellikle
kagis teorisi bir problemin 6z farkindaliginin bazi durumlarda ¢ok aci verici olabilecegini, tiiketicilerin
kompulsif satin alma veya asir1 yemek yeme gibi belirli ve ayn1 zamanda kendine zarar veren isler
yaparak bunlari bir kagis araci gibi kullandiklar diisiiniilmektedir (Y1, 2012: 394). Kompulsif satin alma
davranisinda bulunan bireyler dikkatlerini yalnizca satin alma goérevine odaklayarak, bilissel odaklarini
daraltmak suretiyle kaygilarinin gegici bir siire bloke edilmesini ve engellenmesini saglarlar. Satin alma
esnasinda bilisin belirli bir noktaya odaklanmasi sayesinde dikkatin daralmasiyla birlikte kompulsif
satin alma davranis1 sergileyen bireylerin eylemlerinin uzun doénemli ve olumsuz sonuglarin
degerlendirmede basarisiz olabilmektedirler. Fakat duygu durumlarinda yasanan bu kisa doénemli
iyilesmelerin deneyimlenmesi kompulsif davranigin tekrarma neden olabilecek davraniglarin da
gliclenmesi olasiligini1 arttirabilmektedir (O'Guinn ve Faber, 1989: 155). Bu calisma kapsamindaki
literatiir incelenerek olusturulmus olan arastirma varsayimi;

Ha: Tiiketici kaygist tiiketici kagis davranigt egilimi {izerinde arttirici bir etkiye sahiptir.

Kompulsif satin alma

Kompulsif davranmiglar belirli birtakim kurallar ¢ergevesinde veya alisilagelmis bir sekilde
gergeklestirilen, goriiniiste ise bir amaca yonelik ve tekrarli bir 6zellik gostermektedir (O'Guinn ve
Faber, 1989: 147). Bu yondeki davramslarin tekrarli bir 6zellige sahip olmasi bakimindan bazi
arastirmacilar (Darrat vd., 2016: 103) kompulsif satin alma davranislarin1 olumsuz duygu veya olaylar
tarafindan harekete gecirilen ve siirdiiriilen davranigsal bir bagimlilik olarak agiklanmaktadir. Kompulsif
satin alma davraniglar1 bir bireyin bir davranist tekrarli bir sekilde gerceklestirmesi sonucu kendisine
veya bir bagka bireye zarar verebilmesine neden olabilecek bir duygu, igerik veya faaliyeti elde etme,
kullanma veya deneyimlemeye yonelik kontrol edilemez bir diirtii veya arzuya neden olabilmektedir
(O'Guinn ve Faber, 1989: 148). Bu ¢ercevede kompulsif satin alma davranigi Edwards (1993: 67)
tarafindan sonucundan bagimsiz bir sekilde asir1 ve kontrol edilemeyen, tekrarli satin alma 6zelligi ile
tanimlanabilen kronik anormal aligveris ve harcamalar olarak ifade edilmektedir. Kompulsif satin alma
davraniglart agir1 gida tiiketimi (Faber ve O'Guinn, 1992: 467), asir1 diizeyde ¢evrimigi ve magaza igi
satin alma (Chang vd., 2011: 3290; Sagqib vd., 2021: 1), bahis oynama (Balabanis, 2002: 7), istif¢ilik
(Cherrier ve Ponnor, 2010: 10), yanlis kredi kartt kullanimina (Palan vd., 2011: 81) neden
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olabilmektedir. Ozellikle bireylerin duygusal egilime sahip olmasi ve gevresel faktorler kompulsif
davraniglarin egilimini arttirabilmektedir. Kompulsif satin alma davranisina yonelik gerceklestirilen
arastirmalar incelendiginde materyalizm (Park ve Burns, 2005; Karahan ve Soylemez, 2019), statii
tiikketimi (Baslar ve Bozbay, 2019), hedonik tiiketim (Tokg6z, 2019) ve takintil tiikketimin (Aligavusoglu
ve Boyraz, 2019) bu yondeki davranislara yonelik egilimi pozitif yonde etkiledigini ortaya koyan
calismalar bulunmaktadir. Kisilik 6zellikleri, degerleri ve benlik duygusunun kompulsif satin alma
davranisinda 6nemli bir rol oynadigindan yola cikarak gerceklestirilen aragtirmalar kapsaminda,
depresyon ve kaygi gibi psikolojik stres faktorlerinin de kompulsif satin almaya yonelik davranislar
arttirdigini destekleyen arastirmalar bulunmaktadir (Miiller vd., 2012; Darrat vd., 2016). Bununla
birlikte kompulsif tiiketim davranis1 sergileyen tiiketiciler diger tiiketicilere oranla daha fazla hayal
kurma, yiiksek depresyon, materyalist egilim (Miiller vd., 2012: 579), yiiksek diizeyde kaygi ve takinti
(saplant1) egilimleri gosterdiklerini ortaya koyduklarini gostermektedir (Faber ve O'Guinn, 1992: 459).
Aragtirmacilara (Faber ve O'Guinn, 1992: 113; Miiller vd., 2012: 575; Roberts ve Roberts, 2012: 113;
Darrat vd., 2016: 107) gore bireyler stresle basa ¢ikmak, taleplerden ve baskilardan kagmak veya
istenmeyen duygu veya durumlarin istesinden gelebilmek amaciyla kompulsif davraniglar
sergilemektedirler. Bu cergevede gerceklestirilen arastirmalara gore tiiketiciler kompulsif satin alma
davranisindan 6nce olumsuz duygulart olumlu duygulara oranla daha yiiksek derece
deneyimlemektedirler. Fakat kompulsif satin alma sonrasi olumsuz duygular énemli bir diizeyde
indirgenmektedir (Miiller vd., 2012: 575).

Salgin kapsaminda ele alindiginda kompulsif satin alma korku ve kaygi diizeyini arttirdigi gibi ayni
zamanda nispeten fiziksel agidan kiigiik siiper marketler gibi satin alma noktalarina ugrayan tiiketicilerin
sayisinin da arttig1 géz oniine alindiginda salginin yayilim hizinda da artisa neden olabilmektedir (Jaspal
vd., 2020a: 429). Kompulsif davraniglarin olumlu ve olumsuz ruh hallerinden ve ¢evresel faktérlerden
kolay etkilenen bireylerde daha fazla gdzlemlenebilmektedir. Bunun temel nedeni ise zorluklarla baga
cikmakta diger insanlara oranla daha basarisiz olmalarindan kaynaklanmaktadir. Dolayisiyla
tilketicilerin olumsuz yasam deneyimleri, i¢sel bosluklar ile stres, gerginlik veya kaygi (Roberts ve
Jones, 2001: 214) gibi olumsuz duygularla basa ¢ikabilmek veya bu olumsuz duygulari azaltabilmek
amaciyla (Sneath vd., 2014: 134) daha fazla satin alma davranislar sergilemektedirler. Birey satin alma
ve tiikketim faaliyetlerini Covid19 salgini gibi belirsizliklerin artis gosterdigi donemlerde hissedilen stresi
ve kaygiy1 azaltmak amaciyla tekrarli satin alma ve tiikketim faaliyetlerini bir rahatlama araci olarak
kullanmaya yonelmekte, bu ise kompulsif satin alma davranislarinda bir artisa neden olabilmektedir
(Jaspal vd., 2020a; Lopes vd., 2020; Celik ve Kose, 2021; Islam vd., 2021). Bu kapsamda incelenen
literatiir cergcevesinde olusturulan arastirma hipotezleri asagidaki gibidir;

Hs: Tiiketici kaygisinin tiiketici kompulsif satin alma davranislar iizerinde pozitif yonlii etkisi vardir.
He: Tiiketici kacis davranislarinin tiikketici kompulsif satin alma davraniglarini pozitif yonde
etkilemektedir.

Yontem

Arastirmanin amact

Bu aragtirmanin temel amaci, Covidl9 salgimmi dolayisiyla bireylerde hissedilen kayginin, tiiketici
kaygis1 ve diirtiisel satin alma iizerindeki etkisini incelemektir. Ayrica, tiiketici kaygisimin kagis ve
bireylerin kompulsif satin alma iizerindeki; diirtiisel satin alma davranislarinin tiiketici kaygisi
iizerindeki ve kacis faktoriinin kompulsif satin alma davranigt iizerindeki etkilerini yorumlamayi
amagclamaktadir. Bu ¢alisma, Usak Universitesi Sosyal ve Beseri Bilimler Bilimsel Arastirma ve Yayim
Etigi Kurulu tarafindan 12.02.2021 tarih ve 2021-21 sayili karariyla etik agidan uygun bulunmustur.

Aragtirmanin modeli
Ilgili literatiire bagli olarak olusturulan modelde Covid19 kaygisi, tiiketici kaygisi, diirtiisel satin alma,
kacis ve kompulsif satin alma degiskenleri Sekil 1’de gosterilmektedir.
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Sekil 1: Arastirma modeli

Diirtiisel Kompulsif
Satin Alma Satm Alma
Verilerin toplanmast

Calismanin evreni, 18 yasindan biiyiik ve ¢cevrim i¢i ortamda internet siteleri araciliiyla aligveris yapma
tecriibesine sahip olan bireylerden olugmaktadir. Ana kiitleyi olusturan bireylerin sayisinin tam olarak
tespit edilemeyecegi durumlarda tesadiifi olmayan 6rnekleme yontemlerinden olan kolayda 6rnekleme
kullanilabilir se¢enekler arasindadir (Karamustafa ve Bigkes, 2003: 95). Arastirmada da, belirtilen
kistaslara bagli olarak kolayda orneklem tercih edilmistir. Cevrim i¢i ortamda, veri elde edilmesi
amaciyla toplam 282 adet anket formundan yararlanilmistir. Besli likert 6l¢eginden yararlanilan anket
formlarinda, SPSS ve AMOS araciligiyla gerekli analizler gergeklestirilmistir. Arastirma modelinde yer
alan degiskenlerden kagisa iliskin 4 ifade Gao vd. (2017), Covid19 kaygisina ait 5 ifade S. A. Lee (2020),
tiiketici kaygisina ait 3 ifade Zung (1971), diirtiisel satin almaya ait 3 ifade Rook ve Fisher (1995), ve
kompulsif satin almaya ait 5 ifade Faber ve O'Guinn (1992) ¢alismalarindan uyarlanarak arastirmaya
dahil edilmistir.

Arastirmanin bulgulari
Tanimlayici bulgular
Katilimcilarin demografik 6zelliklerine ait bulgular Tablo 1°de gosterilmektedir.

Tablo 1: Katilimcilara iliskin bilgiler
Demografik Ozellikler  Frekans (N) Yiizde (%) Demografik Ozellikler  Frekans (N)  Yiizde (%)

Cinsiyet Yas

Kadm 156 55,3 18-26 114 40,4

Erkek 126 447 27-35 76 27

Aylik Gelir Diizeyi 36-44 62 22

2350 TL ve alt1 112 39,7 45-53 24 8,5

2351-4700 TL 25 8,9 54 ve lizeri 6 2,1

4701-6000 TL 79 28 [Egitim Diizeyi

6001-8000 TL 45 15,9 Orta Ogretim 61 21,6

8001 TL ve iizeri 21 75 On lisans 55 19,5
Lisans 139 49,2
Lisansiisti 27 9,7

Katilimcilarin ¢evrim i¢i aligveriste kullandiklari internet siteleri ile ilgili frekans degerleri ve bu
degerlerin ylizdelik karsiliklar1 Tablo 2’de gosterilmektedir.

Tablo 2: Katilimeilarin ¢evrimici aligveriste kullandiklari internet siteleri

Hepsiburada 87 30,9
Trendyol 24 8,6
N11 a7 16,6
internet Siteleri AL0L o 32
Gittigidiyor 18 6,4
Migros 15 5,3
Yemeksepeti 43 15,2
Digerleri 39 13,8
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Yorumlayici bulgular

Ac¢imlayict faktér analizi (AFA) bulgular

Bireylerde duyulan Covid19 hastaligi kaygist (COV1-COVS5) ve genel kaygi diizeyleri (KYG1-KYG4),
¢evrim igi diirtiisel (D1-D3) ve kompulsif satin alma davranislart (KOM1-KOMS) ve son olarak kagis
(K1-K4) faktorlerine ait toplam 20 madde iizerinde faktdr analizi uygulanmistir. Agimlayict faktor
analizi sonuclar1 Tablo 3°te gosterilmektedir. Tablo 3’te ortaya cikan test degerlerine gore, arastirma
modelini olusturan faktdrlerin KMO degeri 0,927 ve Barlett’s Sphericity testi degeri p<0,001’dir. Bu
degerler kabul edilebilir sinirlar igerisinde yer almaktadir. Elde edilen verilere bakildiginda; tiim
faktorlere ait yiiklerin ise 0,70 iizerinde degerlere sahip oldugu goriilmektedir. Arastirmada yer alan
faktorler, toplam varyansin %83,89’unu agiklamaktadir.

Tablo 3: A¢imlayici faktdr analizi sonucu

Faktorler Ortalama S:[t)(rjﬁa l;z{uili(lt((:ir Ozdeger o [[Faktérler Ortalama S::)?ﬁa F\?ili{li(i)ir Ozdeger o
Kagis Diirtiisel Satin Alma
K1 2,87 1,092 0,766 D1 2,49 1,122 0,782
K2 2,75 1,131 0,731 D2 2,79 1,17 0,83 1,008 0,93
K3 2,69 1,034 0,831 10678 0,50 D3 2,58 1,137 0,829
K4 2,92 1,097 0,745 Kompulsif Satin Alma
COVID Kaygisi KOM1 2,45 1,115 0,822
Covi 3,56 1,063 0,871 KOM2 2,33 1,07 0,857
Ccov2 3,68 1,12 0,884 KOM3 2,67 1,096 0,793 1,358 0,94
Covs 3,69 1,034 0,861 2,704 0,94 KOM4 2,52 1,212 0,814
Ccov4 3,33 1,097 0,779 KOMS5 2,41 1,161 0,763
KMO Testi: 0,927
Covs 343 1082 0776 Barlett Sphericity Testi: 2813,398 df:190 Sig: 0,000
Tiiketici Kaygisi
KYG1 3,42 1,007 0,826
KYG2 3,44 1,049 0,796 1,031 0,91
KYG3 3,54 1,121 0,768

Dogrulayict faktor analizi (DFA) bulgular
Acimlayici faktor analizinden sonra, aragtirmanin giivenirlik ve gecerliligini test etmek amaciyla DFA
kullanilmigtir. Tablo 4°te DFA sonuglari gosterilmektedir.

Tablo 4: DFA sonuglari

_Degiskenler SYK T CR AVE MBSV | Degiskenler SYK T CR AVE MSV
Kagis Diirtiisel Satin Alma
K1 0,737 11,678 D1 0,816 16,347
K2 0,763 12,185 D2 0,781 0,53 0,854 0,662
K3 0,719 0831 0551 0441 D3 0,842 17,291
K4 0,749 11,909 Kompulsif Satin Alma
Covid Kaygisi KOM1 0,782 14,948
Cov1i 0,827 18,463 KOM2 0,802 15,696
CoVv2 0,848 19,68 KOM3 0,775 0,887 061 0,52
COVv3 0,802 0,864 0,604 0,454 || KOM4 0,782 14,964
COV4 0,728 14,054 KOM5 0,763 14,305
COV5 0,724 13919 *p<0,01
Tiiketici Kaygisi
KYG1 0,75 14,269
KYG2 0,789 15549 0,454 0,827 0,614
KYG3 0,811

Agimlayict faktor analizinde ortaya g¢ikan ve Ongoriilen faktor yiiklerinin dogrulanmasi amaciyla
dogrulayici faktor analizi (CR) 0,70’in {izerinde, yine manuel olarak hesaplanan ortalama agiklanan
varyans degerlerinin (AVE)> 0,50 oldugu goriilmektedir. Modelin ayirt edici gegerliligi incelendiginde
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ise Maksimum Paylasilan Varyans (MSV) degerinin Agiklanan varyans (AVE) degerinden kiiciik ve
AVE degerinin karekokiiniin degiskenler arasindaki korelasyon degerlerinden biiyiik olmasi kosullarini
sagladigi elde edilen bulgular arasindadir. DFA analizinde, gozlenen degiskenlere iliskin t degerleri 0,01
diizeyinde 2,56 degerinden biiyiikk olma kosulunu sagladiklart i¢in anlamlidir (Cokluk vd., 2016).
Tabloda K3, COV3, KYG3, D2 ve KOM3 analiz sirasinda referans degeri olarak 1’e esitlendiginden t
degeri bulunmamaktadir. Ayirt edici gegerliligin smmanmast icin ilgili degiskenlerin en yiiksek
korelasyon degerlerinin, AVE degerlerinin karekoklerinden diisiik degere sahip olup olmadigina
bakilmis ve ayirt edici gegerliligin saglandig1 Tablo 5°te ortaya ¢ikan degerlere bakilarak anlasilmistir.

Tablo 5: Korelasyon katsayisi

Faktorler 1 2 3 4 5
Diirtiisel Satin Alma 0,81

Covid Kaygist 0,39 0,79

Kagis 0,63 0,48 0,74

Tiiketici Kaygist 0,52 0,67 0,57 0,78
Kompulsif Satin Alma 0,73 0,45 0,66 0,57 0,78

Yapisal modele ait veriler dikkate alindiginda, tiim istatistiki degerlerin kabul edilebilir degerlere yakin
veya bu degerlerin lizerinde oldugu goriilmektedir. Tablo 6’da dogrulayici faktoér analizini
degerlendirmede kullanilan uyum iyiligi degerleri gosterilmektedir.

Tablo 6: DFA uyum iyiligi degerleri sonucu

Uyum Indeksi DFA Sonucu Elde Edilen Deger
wldf 1,39
RMSEA 0,05
NFI 0,93
CFlI 0,98
NNFI 0,97
SRMR 0,05

Kaynak: (Schermelleh-Engel vd., 2003)

Yapisal analiz ve hipotez testi sonuclari

Analiz isleminin gerceklestirilmesi ile arastirma modeli dogrulanarak hipotezler test edilmistir. Analiz
sonucuna gore, arastirma modelinin uyum iyiligi degerlerinin kabul edilebilir 6l¢iilerde oldugu Tablo
7°de gosterilmektedir.

Tablo 7: Yapisal model uyum iyiligi degerleri

Uyum indeksi YEM Sonucu Elde Edilen Deger
x2df 1,8
RMSEA 0,07
NFI 0,9
CFI 0,96
NNFI 0,95
SRMR 0,09

Kaynak: (Schermelleh-Engel vd., 2003)

Tablo 8’de arastirma hipotezlerinin test edilmelerini saglayan ve arastirma modelinde yer alan faktorler
arasindaki iligkileri ortaya koyan degerler yer almaktadir.

Tablo 8: Yol analizi ve hipotezlerin test edilmesi

Yapisal iligki Std. Yol Katsayisi t-degeri P

Ha: Covid Kaygi—Diirtiisel S. 0,38 4,61 il
Hz: Covid Kaygi—Tiik. Kaygisi 0,56 7,27 faleal
Hs: Diirtiisel S.— Tiik. Kaygis1 0,34 4,76 faleal
Ha: Tiik. Kaygist — Kagis 0,62 6,97 il
Hs: Tiik. Kaygis1 — Kompulsif S. 0,31 3,43 Fkx
He: Kacis — Kompulsif S. 0,47 4,94 ekl

"p<0,01 diizeyinde anlaml



Diirtiisel ve kompulsif satin alma arasindaki iliskinin agiklanmasinda tiiketici kaygisinin rolii:
( iovid]9 Salgtm doneminde nicel bir arastma

Tablo 8’de yer alan bulgulara gore tim hipotezler kabul edilmistir. Covid19 dolayisiyla hissedilen
kayginin, tiiketici kaygist ve diirtlisel satin alma iizerinde; tiiketici kaygisinin kagis ve bireylerin
kompulsif satin alma davranislari tizerinde; bireylerin diirtiisel satin alma davranislarinin tiiketici kaygisi
ve son olarak kagig faktoriiniin bireylerin kompulsif satin alma davraniglari lizerinde p<0,01 diizeyinde
anlamli etkiye sahip oldugu degerlendirilmistir.

Genel olarak arastirmanin bulgulari ele alindiginda arastirma g¢ergevesinde One siiriilen hipotezlerin
genel olarak kabul edildigi sonucuna ulasilmistir. Covid19 kaynakli kayginin tiiketici kaygisini (f=0,38,
t=4,61, p<0,001) ve diirtiisel satin alma davranisini (f=0,56, t=7,27, p<0,001) pozitif yonde etkiledigi
sonucuna ulasilmistir. Bu arastirmada Covid19 kaygisinin diirtiisel satin alma tizerindeki pozitif yondeki
etkisi daha once gergeklestirilen arastirma (Deng vd., 2020) sonuglari ile benzerlik gdstermektedir.
Diger taraftan ise Covid19 salgminin bireysel kaygiya neden oldugu yoniindeki aragtirma sonuglari
(Choi vd., 2020) ile benzer bir sonuca ulasilmistir. Diirtiisel satin alma davraniginin tiiketici kaygisi
(B=0,34, t=4,76, p<0,001) tizerindeki pozitif yonde etkisi olduguna yonelik arastirma hipotezi de kabul
edilmistir. Bu ¢er¢evede ele alindiginda Covid19 kaynakli kaygmin tiiketici kaygisini diirtiisel satin
almadan kaynakl1 kaygidan daha fazla etkiledigi degerlendirilmektedir. Bu bulgularin yani sira tiikketici
kaygisinin kacis davranist (B=0,62, t=6,97, p<0,001) ve kompiilsif satin alma ($=0,31, t=3,43, p<0,001)
tizerindeki pozitif yonlii etkisi oldugu gozlemlenirken, kacis davranisinin kompiilsif satin alma (=0,47,
t=4,94, p<0,001) tizerindeki pozitif yonlii etkisinin de istatistiksel olarak anlamli oldugu sonucuna
ulasilmistir. Bu ¢ercevede stresle basa ¢ikmaya yonelik davraniglarin kompiilsif satin almayi arttirict bir
etkiye sahip oldugu yoniinde gergeklestirilen arastirmalar (Celik ve Kdose, 2021) ile bu arastirma
sonuglarinin benzedigi gézlemlenmektedir. Dolayisiyla tiiketicilerin kayg diizeylerini azaltmak {izere
kompiilsif satin alma davranislar1 gésterme egilimi sergiledikleri sdylenebilir (Deng vd., 2020). Diger
taraftan kompiilsif satin alma {izerindeki etkisi cergevesinde arastirma degiskenleri ele alindiginda ise
kacgis davraniginin kompiilsif satin alma davranisi iizerindeki etkisinin tiiketici kaygisindan daha fazla
etkili oldugu gozlemlenmistir. Dolayisiyla tiiketicilerin stres ile basa ¢ikmak iizere olasi bir kagis
davranis1 sergilemeleri tiiketicileri daha fazla kompiilsif satin almaya yonelik egilim gdstermelerine
neden olabilecegi degerlendirilmektedir.

Sonugc ve oneriler

Calisma, Covid19 kaygisinin tiiketicilerin kaygisi {izerinde olumlu ve anlamli bir etkiye sahip oldugunu
gostermektedir. Tiketici kaygisinin unsurlarindan olan belirsizlik ve risk algisinin artmasi, online
ortamda aligverisin artmasi ile tiiketim kaliplarinin degismesi ve tiiketicilerin buna uyum saglama ¢abasi
Covid19 etkisinin tiiketici kaygisini tetiklemesine neden olabilmektedir. Fernandes vd. (2020)’in
aragtirmasinin sonucuna benzer sekilde Covidl9 endisesinin geng bireylerdeki internet kullanimi
aligkanliginm yiiksek diizeyde artirdigini ve buna bagli olarak da 6zellikle karantina siirecinde sosyal
medyada gecirilen zamanin geng bireyler i¢in stres, yalnizlik, karamsarlik gibi olumsuz duygulardan
kisa siire de olsa uzaklagmalarii sagladigini ifade etmistir. Pandemi gibi tiiketiciler arasinda kaygi
diizeyinin ve cevrim i¢i aligveris yogunlugunun arttigi durumlarda, perakende hizmeti saglayan
isletmelerin detayli bir “hakkimizda” sayfasi olusturmasi gliven duygusunun tazelenmesi ve bu
duygunun daha giiclii hale gelmesi agisindan énemlidir. Isletmenin koklii tarihi, kurulus hikdyesi ve
hizmet politikasinin giivenirligi ile ilgili kisimlar kaygi tasiyan tiiketicileri belirli diizeyde rahatlatabilir.
Miisterilerin deneyimlerini paylastiklar1 kullanict bazli zenginlestirilmis igerikler de kaygi diizeyinin
diistirilmesinde 6nemli rol oynayabilmektedir. Ayrmtili {iriin agiklamalarimin (i¢indekiler, katki
malzemeleri, formiiller vb.) tliketicilerin drlinler hakkinda daha genis kapsamli sekilde
bilgilendirilmelerini saglarken kaygilarinin kaynagi olan belirsizligi de belirli dlgiilerde azaltabilir.
Covid19 kaygismin bireylerin diirtlisel satin alma davranisim pozitif yonde etkilemesi, Covid19
salgininin bireyler iizerindeki olumsuz sayilabilecek etkilerinden bir digeridir. Diirtiisel satin alma
davranisi, bireylerin diisiinmeden, anlik ve plansiz bir sekilde satin alma egilimini yansittigi ve durumsal
etkilere baglh olarak (zaman, baski, anlik ruh hali vb.) degistigi i¢in (Jones vd., 2003: 506); Covid19
endisesinin bireylerdeki diirtlisel satin alma davranisint pozitif yonde etkilemesi sonucunu ortaya
¢ikarmis olabilir. Bu noktada, 6zellikle online aligveris sitelerinin bireylerin durumsal etkilere maruz
kalarak daha fazla aligveris yapma imkanini saglamalar1 i¢in internet reklamlari ile sosyal medyada
tanitim faaliyetlerine daha fazla agirlik vermeleri, kampanyalarin fiyat, vade agisindan cezbedici hale
getirmelerini saglayabilmektedir. Bu durum, ayni zamanda da e-saticilar agisindan pazarlama etigi
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diistintildiigiinde celiskiyi de i¢inde barindirmaktadir. Tiiketicilerin kaygi anlarinda daha fazla rasyonel
karar verebilmeleri adina isletmelerin bilgilendirici ve egitici pazarlama iletisim faaliyetleri ytiriitmeleri
gerekmektedir. Ozellikle halkla iliskiler faaliyetleri kapsaminda yiiriitiilecek ¢evrim ici konferanslarda,
kamu spotu reklamlarinda verilen mesajlarin pekistirilmesi ve tiiketicilerin biling diizeylerinin daha da
ylikselmesi i¢in uzmanlarin agiklamalarina yer verilebilir. Arastirma sonucunda diirtiisel satin alma
davraniginin tiiketici kaygist iizerinde olumlu ve anlamli bir etkisinin oldugu ifade edilebilir. Darrat vd.
(2016) diirtiisel satin alma davraniginin tiiketici kaygisini artirdigini; Gardner ve Rook (1988) diirtiisel
satin alma davramsindan sonra bireylerin pismanlik ve sucluluk duygularina sahip olduklarimi
belirtmislerdir. Dolayisiyla, belirli bir siire diirtiileriyle satin alma davranisi sergileyen ve kontrollerini
kaybeden bireylerin, kaygi diizeylerinin de paralel sekilde arttig1 degerlendirilen bulgular arasindadir.
Tiiketiciler agisindan bakildiginda, diirtiisel satin alma davranisi gostererek ¢ogunlukla ihtiyag dist
iirtinlerin online ortamda rahatca satin alinmasi ve belki de biit¢ce asimi, daha sonra hissedilen kisa siireli
rahatlamay1 endiseye cevirebilmektedir. Dolayisiyla tiiketicilerin, anlik ruh hali degisiklikleri ya da
gerginliklerle hareket ederek direkt olarak ¢evrim ig¢i satin alma davranigina yonelmemeleri
gerekmektedir. Bu noktada isletmelerin iiriin iade politikalarini seffaf sekilde agiklamalari, internet
sitelerinde canl1 destek hatlarinda yapilan bilgilendirme ve yardimlarin artirilmasi, chat bot gibi yapay
zekd uygulamalarinin yayginlastirilmasi gibi Onlemler tiiketicilerin iade, degisim gibi islemler
yapmalarin1 saglayarak satin alma sonrasi hissedilen pigsmanlik duygusunu azaltabilecektir. Tiiketici
kaygisinin bireylerin kagisini pozitif yonde etkilemesi, arastirmanin kabul edilen hipotezlerinden bir
tanesidir. Belirli nedenlerle (sosyal iliski kurmaktan ¢ekinme, aldiklar1 {iriinlerin begenilmemesi vb.)
kaygilanan tiiketiciler, bir siireligine stresli ortamdan uzaklasmak, rahatlamak, kendilerini daha iyi
hissetmek gibi amaclarla gerceklikten uzaklagsmakta, hayalleri ve kurduklari sanal diinyalarinda kagis
davranisini sergileyebilmektedirler. Kacis duygusuyla birlikte olumsuzluklar, olumlu duruma ya da
hissedilen gerginlik mutluluga dontisebilmektedir. Arastirma sonucuna benzer sekilde, abartili ve
kontrolsiiz sekilde video oyunlari oynamak (Evans, 2001), siklikla kart oyunlar1 oynamak (Martin,
2004), televizyon izlemeye takili kalmak (Russell vd., 2004) gibi kagis faaliyetleri bireylerin kisa siireli
tatmin ve mutluluk duygularimi tatmalarimi saglayarak git gide gergeklikten kopmalarima neden
olmaktadir. Bu sonuca bagli olarak da kacis faaliyetlerinin kisa stireli de olsa olumlu etkisini hisseden
bireyler, bu davraniglarin1 adeta bir ritiiel aline getirebilmektedirler. Dolayisiyla, kacis faktoriiniin
kompulsif satin alma davranisi iizerinde olumlu ve anlamli bir etkisinin olduguna dair hipotez kabul
edilmistir. Darrat vd. (2016) arastirmasinda, kacis davranisina sergileyen bireylerin, olumlu ruh haline
biiriinebilmelerinin kompulsif satin alma davranisi sergilemelerini tetikledigini belirtmistir. Isletmelerin
marka konumlandirma stratejilerinde sembolik fayda {izerinde daha fazla durmalar, tiiketicilerin
markalarla ilgili zihinlerindeki imaj1 olumlu anlamda pekistirerek talep toplama ve daha fazla satig
yapma olanagi saglayabilir. Tiiketici kaygisinin kagis faktorii ile kompulsif satin alma davranigin
etkilemesi; kabul edilen diger hipotezlerin ardindan beklenen bir sonug¢ olarak degerlendirilmektedir.
Kompulsif satin alma davramisinin Onciillerinden kabul edilen depresiflik ve hissedilen gerginlik
onlemez ve karsi koyulamaz bir istekle kompulsif satin almaya doniismekte ve tliketiciler, gercekten ne
aldiklarin1 ve online ya da fiziksel ortamda gerceklestirilen aligveris i¢in harcanan zamani sonradan
kavrayabilmektedirler. Ancak kompulsif satin alma davranisi, tiiketiciler agisindan sonuglari itibariyla
cok daha zarar verici sonuglara yol acabilmektedir. Oz kontrol ve iradenin kaybolmasi sonucu
Ozsayginin yitirilmesi ve sosyal yasamdan diglanma olasilig1 gibi sonuglar dogabilmektedir (Darrat vd.,
2016). Kisa vadede kompulsif satin alma isletmeler agisindan fayda getirse de ileri derecede klinik vaka
olarak kabul edilen durumlarda satin alma giiclinii kaybeden tiiketiciler mevcut misteri olma
durumlarin1 da kaybetmektedirler. Dolayisiyla, aligveris sitelerinin 6zellikle kompulsif satin alma
davranisi ile ilgili aydilatic bilgiler vermeleri, kamu spotu reklamlaria destek olmalari, toplumsal
gorevlerini yapmalar1 agisindan ve tiiketicilerin zihninde olusturacaklar1 kurumsal imaj1 pekistirmeleri
acisindan da atmalari gereken olumlu adimlar olarak degerlendirilebilir.

Aragtirmada, 0rneklem sayisinin zaman ve katilimcilara ulasma imkanlarinin kisitli olmasi sebebiyle
sinirli sayida kalmasi ve kolayda orneklem yonteminin se¢ilmis olmasi sebebi ile sonuglarin
genellestirilmesindeki  zorluklar  6nemli  kisitlar  olarak  degerlendirilmektedir.  Gelecekte
gerceklestirilecek ¢alismalarda, belirlenen spesifik {irlin gruplari ve belirli senaryolarla zenginlestirilmis
(karantina siiresi, kredi karti limiti, zaman kisit1, fiyat seviyeleri, referans gruplari vb.) durumsal
faktorler yardimiyla bireylerin diirtiisel ve kompulsif satin alma davraniglari incelenebilir.
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