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Bu aragtirmanin amaci kisilerin demografik ozellikleri ile aligveris bagimliligi ve
hedonik tiiketim arasindaki iligkileri agiklamaya ¢alismak ve aligveris bagimliligi ile
hedonik tiiketim davranisi arasindaki iliskiyi ortaya koymaktir. Bunun yaninda
aligveris bagimlilig1 ve hedonik tiiketim davramislarinin demografik &zellikler ile
iligkisi agiklanmistir. Bu ¢aligmada olasilik dig1 6rneklem yontemlerinden kolayda
ornekleme yontemi kullanilmistir. Toplamda 406 kisiye anketler ¢evrimici olarak
ulagtirilmigtir.  Katilimcilarm aligveris bagimliligi davraniglart Berger’in 7 alt
boyuttan olugan aligveris bagimliligi 6lgegi kullanilarak ol¢tilmiistir. Hedonik
tilketim davraniglart Cogkun ve Marangoz, (2019) tarafindan gelistirilen 5 alt
boyutlu Hedonik ve Faydaci Tiiketim Davranislarnt Olgegi ile 6lgiilmiistiir.
Olgeklerin giivenirlik ve gegerlilik analizleri Cronbach Alpha ve Dogrulayic1 Faktor
Analizi (DFA) ile test edilmistir. ilgili analizler IBM SPSS ve AMOS programlari

kullanilarak gergeklestirilmistir.

Arastirma bulgularina gore katilimcilarin aligveris bagimliligi diizeyleri orta

seviyededir. Bunun yaninda hedonik tiiketim davramiglar1 daha yiiksektir.
Demografik 6zellikler baglaminda kadmlar ve erkeklerin yaklagik olarak esit
diizeyle aligveris bagimliligi ve hedonik tiiketim gosterdikleri goriilmistiir.
Katilimcilarim yaslar1 acisindan bakildiginda tiim yas gruplarinda anlamli bir
farkliliga rastlanmistir. Egitim acisindan bakildiginda orta gretim-lise ile 6n lisans-
lisans ve lisansiistii egitim arasinda anlamli farklilik goriilmiistiir. Gelir seviyesi
acisindan incelendiginde ise gelirinin ¢ok kotii- kotii beyan edenler ile orta-iyi-gok
iyi beyan edenler arasinda anlamli bir farkliliga rastlanmistir. Yapilan analizler
sonucunda aligveris bagimlilig ile hedonik tiiketim arasinda pozitif yonde anlamli
iliski gozlenmistir. Aligveris bagimliliginin hedonik tiiketim tizerinde gii¢lii yonde

bir etkisi vardir (R*=,856 p=,001). Aynm sekilde hedonik tiiketim de aligveris
bagimliligimni pozitif yénde etkilemektedir (R?=,850 p=,001)°.

Anahtar Kelimeler: Alisveris Bagimligi, Hedonik Tiiketim, Demografik Ozellikler

! Bu arastirmanin etik kurul izinleri Yozgat Bozok Universitesi Etik Kurul Komisyonu’ndan 19.10.2022
tarihinde Karar No:37/19 sayili karar ile alinmistir.
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THE RELATIONSHIP BETWEEN SHOPPING ADDICTION AND HEDONIC
CONSUMPTION

ABSTRACT

The aim of this research is to try to explain people's shopping addiction and hedonic consumption behaviors and
to reveal the relationship between shopping addiction and hedonic consumption behavior. In addition, the
relationship between shopping addiction and hedonic consumption behaviors with demographic characteristics is
explained. In this study, convenience sampling method, which is one of the non-probability sampling methods,
was used. In total, questionnaires were delivered to 406 people online. The shopping addiction behaviors of the
participants were measured using Berger's shopping addiction scale, which consists of 7 sub-dimensions. Hedonic
consumption behaviors were measured with the Hedonic and Utilitarian Consumption Behaviors Scale with 5
sub-dimensions developed by Coskun and Marangoz, (2019). The reliability and validity analyzes of the scales
were tested with Cronbach Alpha and Confirmatory Factor Analysis (CFA). Related analyzes were performed
using IBM SPSS and AMOS programs.

According to the research findings, the shopping addiction levels of the participants are moderate. In addition,
hedonic consumption behaviors are higher. In the context of demographic characteristics, it has been observed
that women and men have almost equal levels of shopping addiction and hedonic consumption behavior.
Considering the age of the participants, a significant difference was found in all age groups. In terms of
education, there was a significant difference between secondary education-high school, associate degree-
undergraduate and graduate education. When examined in terms of income level, a significant difference was
found between those who declared their income very bad-bad and those who declared their income medium-
good-very good. As a result of the analysis, a positive and significant relationship was observed between
shopping addiction and hedonic consumption. Shopping addiction has a strong effect on hedonic consumption
(R?=.856 p=.001). Likewise, hedonic consumption positively affects shopping addiction behavior (R?=.850
p=.001).

Keywords: Shopping Addiction, Hedonic Consumption, Demographics
GIRIS

“Homo economicus” kavrami giiniimiizde siyasette, ekonomide ve
psikolojik acidan irdelenenen bir konu bashigidir. iktisadi agidan bakildiginda bireyin
ekonomik imkanlar1 c¢er¢evesinde standartlarini maksimize etmesi olarak ecle
alinmaktadir. Siyasal anlamda ise akil yoluyla kendi deger yargilarin1 belirleyebilen
varlik olarak ifade edilmektedir (Akyildiz, 2008: 30-31). Psikolojik agidan bakarsak,
insan sinirli kavram ve teoriler ile aciklanamayacak kadar karmasik bir yapiya
sahiptir. Bu kapsamda insan davraniglarinin salt rasyonel gerekgeler ile

gergeklestigini sdylemek yetersiz bir agiklama olmaktadir.
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Ornegin kisilik ozellikleri, tutumlar, niyet, davramislarin altinda yatan
motivasyonlar kisiden kisiye olduk¢a degisim gostermektedir. Son zamanlarda
yapilan tiiketici arastirmalart da bireylerin aligveris davranislarinda ¢ok da rasyonel
bir tavir igerisinde olmadiklarini ortaya koymaktadir (Ceyhan ve Tas, 2017; Aytekin
ve Ay, 2015). Bireylerin aligveris davranislarinda hedonik (hazci) davraniglar
gostermesi, kontrolsiiz satin almalar gerceklestirmeleri sonucunda literatiirde
hedonik tiiketim, kompiilsif satin alma, satin alma sonrast pismanlik gibi kavramlar

tartisilmaya baglanmstir.

Bagimlilik kavrami genellikle madde suistimali olarak alkol, uyusturucu ve
nikotin ile es tutulsa da bagimliligin daha genis bir kapsaminin oldugunu kabul
etmek gerekmektedir. Ornegin giiniimiizde 250 aktif iiyeye sahip dudak
nemlendiricisi bagimlilar1 destek grubu farklt bagimlilik gruplarina 6rnek
olusturmaktadir. Tiketici bagimliligi iriin veya hizmetlere fizyolojik ya da
psikolojik bir bagimliliktir. Giliniimiizde pek cok isletme once bagimlilik yapan
tiriinler satarak daha sonrasinda ise bu bagimlilig1 ortadan kaldiracak yeni iiriinler

gelistirerek kar elde etmektedir (Solomon, 2020: 157).

Kisileri giiniimiizde aligveris bagimliligina iten var olan kiiresel kapitalist
sistemin tiiketimi Ozendirici uygulamalaridir. Markalarin pazarlama iletisimi
uygulamalar kisileri siirekli olarak tiikketmeye yonlendirici etkinlikleri icermektedir.
Tiiketicilerin ihtiyaglar ister faydaci isterse de hedonik olsun, ihtiyacin yarattig
gerilimi azaltma hissinin giiciine diirtii denilmektedir. Diirtii teorisine gore kisiler
ihtiyacin dogurdugu gerilimi azaltma yoniinde ortaya ¢ikan gerilimi yok etmek igin
harekete gegmeye motive edilmektedir. Cogu aragtirma gerilimi azaltmak iizere
harekete gegmenin ¢ogu davranigimizin temel nedeni oldugunu sdylemektedir. Sonug
olarak bir davramis kisideki gerilimi azalttiginda, dogal olarak bunu tekrarlama
egilimine girilmektedir (Solomon, 2020: 18). Bu durum kisilerin bagimlilik

gelistirmesine neden olabilmektedir.

Giiniimiizde tiiketiciler ¢ok nadir olarak gergek ihtiyaglarindan dolay1
tilketim yapmaktadir. Bir {iriine/hizmete ihtiyag duymakla onu istemek arasindaki
fark, cogu tiiketici davranmismin altindaki sebepleri agiklamaktadir. Ozellikle dijital

teknolojilerin {iriin ve hizmetlere erigimi kolaylastirmasi, tiiketimin bos zamanlari
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degerlendirme, sosyallesme, can sikintisin1 giderme, farkli ve essiz olma arzusu gibi
nedenlerle yapilmasi hedonik tiikketim davranmisini arttirmistir. Gegmis arastirmalar
demografik oOzelliklerden o6zellikle cinsiyetin kompulsif (dirtiisel) satin alma
davranisinda belirleyici bir faktor oldugunu, kadinlarin erkeklere kiyasla daha fazla
diirtiisel satin alma yaptigini gostermektedir. Ancak bu durumun zaman igerisinde
degistigi diistiniilmektedir. Bu calismada ilk olarak cinsiyet degiskeninin kisilerin
diirtiisel ve hedonik aligveris davranislart iizerindeki etkisi incelenmistir. Ardindan
sirastyla yas, gelir ve egitim seviyelerinin diirtiisel ve hedonik satin alma davranislar

tizerindeki etkisi tartigilmistir.

Diirtlisel satin alma davranisi ile hedonik satin alma davranislarinin
birbirleri ile iliskili oldugu diistiniilmektedir. Ciinkii plansiz yapilan satin alma
davraniglar1 cogunlukla diirtiisel sebepler ve hazza yonelik ihtiyaglar nedeniyle
gerceklesmektedir. Bu arastirmanin bir diger konusu ise diirtiisel satin alma ile
hedonik tiiketim arasindaki iligkileri agiklamaktir. Yapilan veri analizleri ile var olan

duruma iligskin bulgular tartisilmisgtir.

1. Kavramsal Cerceve

1.1. Kompulsif (Dirtiisel) Satin Alma ve Sebepleri

Kompulsif satin alma davranisinin temelleri 19. yiizyila dayanir. Ancak bu
satin alma davranisi, 1990’11 yillarin basina kadar derinlemesine g¢alisilmayan bir
konudur. Uretimin hizlanmasina paralel olarak pazarlama faaliyetlerinin artisinin
tilketimde yukar1 dogru bir ivmeye neden oldugu tahmin edilebilir. Bunun en temel
sebebi olarak endiistriyel gelisim siireci ve iiretimde teknolojinin gelismesi ile seri

tiretimin hizlanmasinin tiiketimi tesvik etmesi gosterilebilir.

Kompulsif satin alma davranisinin daha ¢ok kadinlarda goriildiigii
literatiirde sik¢a bahsedilmektedir (Faber ve O“Guinn, 1992; Saravena ve Saaksjarvi,
2008). Bir davranis bozuklugu olarak ifade edilen bu durum, kisilerin sosyal
iliskilerinde bozulmalara neden olan, mali sorunlar yaratan, bununla beraber
psikiyatrik bozukluklarin da eslik ettigi tedavi edilebilen bir rahatsizliktir. Kompulsif

satin alma davranisinin siklikla beraber seyreden obsesif (takintill) kompulsif
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bozukluk, diger bagimliliklar, duygu durum bozuklugu, diirtii denetim bozukluklari
ile iligkili olabilecegi sdylenmektedir (Tamam vd., 1998: 224).

Toplum temelli arastirmalar ve anket sonuclari, kompulsif satin alma
bozuklugu olan kisilerin %80 ila %94'lnilin kadin oldugunu gosterse de Koran
arkadaglar1 (2006) kompulsif satin alma bozuklugu prevalansinin erkeklerde hemen
hemen esit oldugunu bildirmistir (sirasiyla %5,5 ve %6,0). Bu bulgu, bildirilen
cinsiyet farkinin yapay olabilecegini ve belki de kadinlarin aligveris yapmaktan
hoslandiklarin1 kolayca kabul ettikleri gerceginden kaynaklanmaktadir. Buna
ilaveten erkeklerin bagimliliklarini itiraf etmekten ¢ekindiklerinden dolay: kadinlarin

oranin daha yiiksek ¢iktig1 diisiiniilmektedir (Black, 2007a).

Kompulsif satin alma terimi ilk olarak 1915'te, onu "oniomania™ olarak
tanimlayan Emil Kraepelin tarafindan ortaya atilmistir. Yunanca onios (satilik) ve
mani (delilik) kelimelerinin birlesiminden meydana gelmektedir (Kearney ve
Stevens, 2012: 234). Kraepelin, 1915'te yazdigi Psikiyatri adli ders kitabinda
oniomania'y1 ilk kez tanimlamis ve oniomania'nin “normal yasamla higbir ilgisi
yokmus gibi goriinen hastalikli diirtiiler”den biri oldugunu belirterek devam etmistir.
Kraepelin kompiilsif satin almay1 “miimkiin oldugunca uzun siire direnilen, eylemin
gerceklestirilmesine bir rahatlama hissi eslik eden rahatsiz edici bir zorlama” olarak
tanimlamaktadir (akt. Kearney ve Stevens, 2012: 234). Benson (2006) kompulsif
alicilari, satin almakla mesgul olan, ancak zaman zaman bunu yapma diirtiisiine
direnebilen kigiler olarak tanimlarken, patolojik alicilar ise satin alma diirtiilerini

tamamen kontrol edemeyen kisiler olarak ifade eder.

O’Guinn ve Faber’e gore, “kompulsif olarak satin alan kisilerin, bir kisilik
ozelligi olarak diirtiisellik gdsterme olasiliginin daha yiiksek oldugunu ve bu kisilerin
benlik saygisinin daha diisiik oldugunu gostermektedir. Kompulsif satin alma yapan
tilkketiciler, normal tiiketicilere gore fanteziye daha yatkinlardir. Bu kisilerin birincil
motivasyonu, satin alinan nesnelere sahip olmaktan ziyade satin alma siirecinin
kendisinden elde edilen psikolojik faydalar gibi goriinmektedir. Kompulsif satin
almanin sonuglari, asir1 diizeyde borg, endise ve hayal kirikligi, 6znel kontrol kaybi

duygusu ve i¢ anlagmazliklari igermektedir” (O’Guinn ve Faber, 1989).
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Kompulsif satin alma bozuklugu olan kisiler, aligveris yapmak ve harcama
yapmakla mesguldiir ve genellikle bu davraniglarla her hafta bir¢cok saat harcarlar.
Kompulsif aligveris yapanlar genellikle harika bir moda anlayis1 sergilerler ve yeni
giyim tarzlarina ve Uriinlerine yogun bir ilgi gosterirler. Kompulsif satin alma
bozuklugu olan kisiler genellikle, yalnizca bir satin alma yapildiginda
rahatlayabilecekleri artan bir kaygi diizeyi tamimlarlar (Black, 2007a: 126).
Kompulsif satin alma bozuklugu ile ilgili yapilan ¢aligmalara bakildiginda bu alanda
literatiir taramasi1 yapan bir ¢alismaya gore c¢alisma yapilan konular su sekilde
belirlenmistir: Cevrim ici alisveris bagimliligi, zorunlu satin alma, benlik saygisi ve
beden imaji1, aligveris bagimliligi, sosyal anksiyete, cinsiyet farkliliklari, motivasyon,
kisilik 6zellikleri, hedonik alisveris ve davranissal bagimliliktir (Kayli ve Ozlem,
2022: 389).

Solomon (2020) aligveris bagimliligi kavramini zorunlu tiiketim olarak
tanimlamaktadir. Bu tiikketim sekli, gerginlik, anksiyete, depresyon veya sikintiya
kars1 yapilan, tekrarlayan ve siklikla asiriya kacan aligverisi ifade etmektedir. Bu
“aligveris  kolikler” bagimlilarin  uyusturucuya yoneldigi gibi  aligverise
yonelmektedir. Zorunlu aligveris bozuklugu (CSD) olarak tanimlanan bu davranisin
kadinlarda erkeklere oranla daha fazla oldugu tespit edilmistir. Kadinlarin kisilerarasi
iligkileri ~ gelistirmek amaciyla giyim kozmetik gibi alanlarda tiiketim
gerceklestirirken, erkeklerin daha ¢ok gii¢ duygusu elde etmek amaci ile teknoloji,

arag ve silahlara yonelme egilimi bulunmaktadir (2020: 159).

Solomon’a (2020: 159) gore, bircok olumsuz tiiketici davranisi ii¢ yaygin

Oge ile karakterize edilmektedir:

e Davranis secerek gerceklesmez.

e Davranistan dogan hosnutluk duygusu gegcicidir.

e Davranis sonrasinda kisi gli¢lii pismanlik ve su¢ duygusu yasamaktadir.
1.2.  Aligveris Siirecinde Kuramsal Yaklagimlar

1.2.1. Sosyal Ogrenme Kurami (Sosyal Bilissel Kuram)

Sosyal 6grenme kurami Albert Bandura’nin gerceklestirdigi calismalarin bir

sonucu olarak giiniimiizde psikoloji, sosyal psikoloji ve egitim alanlarinda siklikla
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yararlanilan bir kuramdir. Giliniimiizde bireylerin tiiketim davraniglarim1 agiklamak
icin de bu kurama bagvurulmaktadir. Sosyal oOgrenme kuraminin temelinde
bagkalarinin gergeklestirdigi davraniglar1 taklit etme yolu ile dolayli yonden bir
o0grenme bulunmaktadir. Bandura’ya gore birey her davranisi tek basina 6grenmek
zorunda degildir. Baz1 davraniglar1 baskalarini taklit ederek de 6grenebilir (Bandura,
1977). Bandura baslarda sosyal 6grenme olarak adlandirdigi kuramin adini daha

sonra sosyal biligsel kuram olarak degistirmistir (Tatlioglu, 2021:18).

Giliniimiizde sosyal Ogrenme kuraminin sosyal medya araciligiyla da
gerceklestigini gormekteyiz. Yeni medya araclarinin gelismesi ile bireyler dijital
mecralarda gordiikleri pek cok seyi kendi hayatlarinda uygulamaya c¢aligsmaktadir.
Sosyal biligsel kuramda statii 6nemli bir rol oynamaktadir. G6zlemci modelden daha
alt bir statiide ise taklit davranig1 goriilmektedir. Ancak model gézlemciden daha alt
bir statlide veya esit bir konumda ise taklit davranist ¢ogu zaman
gerceklesmemektedir (Bandura, 1994). Giiniimiizde insanlarin satin alma kararlarini
ylizde 47 oraninda sosyal medyanin etkiledigi goriilmektedir. Sosyal medyanin
insanlarin satin alma kararlar1 iizerindeki etkisinin olduk¢a giiclii oldugu
bilinmektedir. Alisveris siire¢lerinde sosyal medyay1 kullanan tiiketicilerin satin alma

egilimlerinin dort kat daha fazla oldugu bildirilmektedir (Ariduru vd., 2019: 49).
1.2.2. Ozdenetim Kurami

Ozdenetim bireyin kendi iizerinde kontrol saglayabilme ve davranislarii
denetleyebilme yetisidir. Kisinin kendisi ile ¢evresi arasinda ideal bir uyuma
kavusmasi i¢in kendisini degistirme ve uyarlama becerisi olarak ifade edilmektedir.
Bu anlamda 6z denetim insanlarin kisilik yapilarinda énemli ve yararl siireclerden
birisi olarak  gorilmektedir (Duyan vd., 2012). Tim temel teorik
kavramsallastirmalar 6zdenetimin 6grenildigini varsayildigindan ve bireylerin
o0grenme gegmisleri farklilik gosterdiginden, 6zdenetim davranisinda dnemli bireysel

farkliliklar olacagi diistiniilmektedir (Rosenbaum, 1980: 109).

Aligveris noktasinda tiiketicilerin 6zdenetimini bozan uygulamalar arasinda
tirtinlerin diistik olarak fiyatlandirilmasi, referans fiyatlandirma, yapay pazarlama, arz

kithigi, hardsell uygulamalar gibi pazarlama stratejileri yer almaktadir. Bu gibi
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uygulamalara karsi diizenlemelerin ve denetlemelerin bireylerin 6zdenetimlerini

gelistirmelerinde yararli olacagi diisiiniilmektedir (Ariduru vd. 2019: 57).
1.2.3. Kagis Kurami

Kag1s teorisi bagimli diizeyde satin alma yapan tiiketicilerin neden bu sekilde
davrandiklarmi en iyi sekilde agiklayabilecek teori olarak ifade edilmektedir. Bu
kisiler genel olarak karsilayamadiklar: yiiksek beklenti veya standartlara sahiptirler,
bu durumda basarisizlik hissine, kaygi ve depresyona ve diisiik 6zgiivene sahip
olmalarina neden olmaktadir (Ariduru vd. 2019: 57). Kagis teorisi, ileri derecede
yiiksek kisisel beklentileri olan bireylerin en sonunda ac1 verici bir 6z farkindalikla
karsilagtiklarin1 iddia etmektedir. Bu duygular bastirilamaz bir hale geldiginde

aligverise odaklanarak bu hisleri bastirmaya calisirlar.

Kacis kurami bir baska arastirmaci tarafindan kisilerin i¢inde bulunduklari
hayat sartlarindan belirli bir siire de olsa uzaklagma istegi olarak tanimlanmaktadir
(Park vd., 2008: 162). Kagis teorisine gore genel olarak su yorumlar yapilmaktadir:
Diirtii etkisi ile yapilan satin almalarda kisiler olumsuz bir 6z farkindalik
yasamaktadirlar. Zorlayict satin almalar yapan kigiler miikemmeliyetcilik
egilimindedirler. Algilanan basarisizlik hisleri diirtiisel satin alma hislerini besler. Bu
zaman icerisinde gerceklesmesi zor hayallere kapilirlar. Diirtlisel satin almalarinin

sonuglarini diistinmezler (Benson, 2006’dan aktaran Aridir1 vd. :57).
1.2.4. Pismanhik Kurami

Kigiler diirtiisel satin almanin etkisinde genellikle sonuglarini diisiinmeden
satin almalar gerceklestirdiklerinde ilerleyen zamanlarda yogun olumsuz duygularin
ve pismanhgm etkisine girmektedirler. Bu durum siklikla yapilan satin almanin
biitcelerini zorlamas1 ve gereksiz bir lirlin/hizmetin alinmasi sonrasi meydana ¢ikar.
Diirtiisel olarak yapilan satin almanin kroniklesmesi ile kisiler zaman igerisinde
finansal sorunlar ile karsilasmaya baslamaktadir. Bunun en temel sebebi ise ihtiyag

dis1 satin almalarin yapilmasidir (Vicdan vd., 2007).

Kisiler ayrica medyada onlara sunulan ideal kimliklere ulagmak igin
yaptiklar1 ihtiya¢ dis1 satin almalar sonucunda da aligverise yonelik bagimlilik

gelistirebilmek de ve sonrasinda pismanlik yasayabilmektedir (Black, 2007b). Kisaca
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tiikketiciler gergeklestirdikleri satin alma eylemlerinden sonra yapmis olduklari
O0demenin 6dedikleri bedele deger olup olmadigini degerlendirmektedir. Bunun
sonucunda eger mantiksiz bir satin alma yaptiklarini disiiniirlerse pismanlik

yasamaktadirlar (Aridiru, 2019: 57).
1.2.5. Hedonik (Hazci) Tiiketim

Hedonik (hazci) tiiketimin ortaya ¢ikisinda postmodern ekonominin énemli
bir yeri vardir. Post modernizm, ekonomiye kiiltiirel boyut agisindan, iiretime ise
tiketim boyutundan bakmayi gerektirmektedir (Odabasi, 2009: 64). Modernizme
gore iriiniin degeri, islevsel ve miibadele degeri ile dl¢lilmektedir. Postmodernistlere
gore ise bu ikisine ilaveten baglant1 degeri (kimlik, isaret, gosterge) degeri baskin rol

oynamaktadir (Odabasi, 2009: 67).

Hedonik tiiketimde tiiketiciler, bir iiriine gergek anlamda ihtiyaci olmadan,
iiriine sahip olma sonrasinda duyduklari haz ve mutluluktan dolay1 isletmeler
tarafindan yapilan yonlendirmeler sonucunda aligverisi gerceklestirmektelerdir
(Giiven, 2009: 67). Hedonik tiiketimin islevsel tiiketimden farki, {iriinlerin satin
alinmas siirecinde kisiler ihtiyaclar1 dogrultusunda degil, diger ¢ikarlar1 (6z benligin
gelistirilmesi, kimlik ve imaj iyilestirme, arzularin tatmin edilmesi, kendini iyi
hissetme, can sikintisin1 gegirme, depresif hislerden kurtulma vb.) kapsaminda satin

alma gerceklestirirler.

Glinlimiizde hedonik satin almanin islevsel satin almanin Oniine gectigi
gozlemlenmektedir. Arnold ve Reynolds (2003) hedonik satin almaya yonlendiren
altt sebepten bahsetmektedir: Macera icin aligveris, sosyallesmek icin aligveris,
tatmin edici aligveris, fikir edinmek ig¢in aligveris, sosyal rollerin bir parcasi olarak

aligveris, indirimleri yakalamak igin alisveris yapmak bunlara birer 6rnektir.

2. Yontem

2.1.  Arastirmanin Amaci, Kapsami ve Sinirlilhiklan

Bu aragtirmanin amaci, tiiketicilerin demografik o6zellikleri kapsaminda
aligveris bagimlhiligi diizeylerinin agiklanmasi ve aligveris bagimliligi ile hedonik
tiketimleri arasindaki iligskinin belirlenmesidir. Bunun yaninda demografik

faktorlerin aligveris bagimliligi ve hedonik tiiketim {izerindeki etkisi incelenmistir.
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Aragtirmada kolayda oOrnekleme yontemi kullanildigindan sonuglarin evrene
genellenemeyecegi O6n kabulii bulunmaktadir. Elde edilen verilerin tiiketicilerin
aligveris davranislarini anlamaya yonelik bulgular saglayacag diisiiniilmektedir. Bu
amacla arastirmaya katilmaya goniillii olan katilimeilar {izerinde aligveris bagimlilig
ve hedonik tiiketimlerini anlamaya yonelik ii¢ boliimden olusan bir anket

uygulanmigstir.
2.2. Veri Toplama Araglari ve Orneklem

Calismada nicel arastirma yontemi kullanilmistir. Arastirmada veri toplama
siirecinde anket yonteminden yararlanilmistir. Anketler ¢evrimigi olarak 20.10.2022
— 31.10.2011 tarihleri arasinda Google Forms araciligi ile internet {izerinden
yayllmistir. Arastirmada olasilik dist Orneklem alma yontemlerinden kolayda
ornekleme yontemi kullanilmistir. Bu yontemde istenilen oOrneklem genisligine
ulagilincaya kadar veri toplamaya devam edilmektedir. Arastirma kapsaminda
toplamda 406 kisiye anketler uygulanmistir. Anketler yayilmadan once etik kurul
izinleri Yozgat Bozok Universitesi Etik Kurul Komisyonu'ndan 19.10.2022 tarihinde

Karar No:37/19 sayili karar ile alinmustir.

Anket formu ii¢ boliimden meydana gelmektedir. Anketin birinci boliimiinde
arastirmaya katilan goniilliilerin demografik ozelliklerine yer verilmistir. ikinci
boliimde ise aligveris bagimlili§i diizeyini 6lgen Olcege ait yirmi sekiz soru yer
almaktadir. Ucgiincii béliimde ise katilimcilarin hedonik tiiketim diizeylerini dlgen
otuz iki sorudan olusan dlcek ifadeleri yer almaktadir. Olgeklerde besli likert dlcegi
kullanilmigtir ~ ifadenin  derecesi  (1=kesinlikle katilmiyorum, 5=kesinlikle

katiltyorum) ile dl¢iilmiistiir.
2.2.1. Bergen Alisveris Bagimliigi Olgegi (BABO)

Andreassen ve arkadaglar1 tarafindan 2015 yilinda gelistirilen Bergen
Algveris Bagimlihig Olgegi (Bergen Shopping Addiction Scale; BSAS) 28 ifade ve
yedi alt boyuttan olusmaktadir. Bunlar sirasiyla; dikkat ¢ekme (4 madde), ruh hali
degisimi (4 madde), catisma (4 madde), tolerans (4 madde), tekrar (4 madde), geri
cekilme (4 madde), problem (4 madde)dir. Olgekte ifadelere verilebilecek yanitlar

1=kesinlikle katilmiyorum, 5=kesinlikle katiliyorum) seklindedir. Olcekten en az
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almabilecek puan 28, en ¢ok alinabilecek puan ise 140°dir. Olgekten alinan puanlarin
yiiksekligi katilimcilarin aligveris bagimhiligi diizeylerinin fazlaligini gdsterirken,
diisiikliigii ise bagimlilik diizeylerinin azligina isaret etmektedir. Olgeklerin
giivenirlik ve gecerlilik analizi yapilmis olup, Cronbach's alpha degerleri Tablo1’de
dogrulayici faktor analizi sonuglar1 (DFA) Tablo 3’de verilmektedir (Bkz. Tablo1).
Tablo 1’de de goriildiigii gibi dlceklerin Cronbach Alpha degerleri 0,70 degerinin
iizerinde ve istenilen kabul edilir seviyededir (Ozdamar, 2016:114).

Tablo 1. Olgek Kiinyesi ve Cronbach Alpha Degerleri

Olgek sahibi ifade Sayisi Madde Cronbach Alpha
Dikkat cekme 4 ,698
Ruh hali degisimi 4 ,854
Be'vrger AVI|§_yeri§. Catisma 4 ,879
Bagimhligi Olgegi Tolerans 4 831
Tekrar 4 ,909
Geri gekilme 4 ,931
Problem 4 ,891

2.2.2. Hedonik Tiiketim Olgegi

Katilimcilarin hedonik tiiketim davraniglart Coskun ve Marangoz, (2019)
tarafindan gelistirilen Hedonik ve Faydaci Tiiketim Davranislart Olgegi ile
Olciilmiistiir. Hedonik tiiketim; hedonik etki (7 madde), hedonik adaptasyon (7
madde), edilgenlik durumu (6 madde), diirtiisel egilim (6 madde) ve kimlik yansitma

(6 madde) olarak bes alt boyutta incelenmistir.

5’11 likert soru tipinin kullanildigi oOlgekte (1= kesinlikle katilmiyorum,
5=kesinlikle katiliyorum) ifadeleri kullanilmistir. Olgeklerin giivenirlik ve gegerlilik
analizi yapilmis olup, Cronbach's alpha degerleri Tablo2’de dogrulayici faktor
analizi sonuglar1 (DFA) Tablo 4’de verilmektedir (Bkz. Tablo2).

Tablo 2. Ol¢ek Kiinyesi ve Cronbach Alpha Degerleri

Olgek adi Olgek sahibi ifade Sayisi Cronbach Alpha
Hedonik etki 7 ,950
Hedonik adaptasyon 7 ,950
Hedogi:;;’;ketim Edilgenlik durumu 6 ,939
Dartusel egilim 6 ,934
Kimlik yansitma 6 ,958
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2.3. Arastirma Hipotezleri

Bu c¢alisma kapsaminda literatiirdeki c¢alismalar incelendikten sonra

gelistirilen hipotezler su sekildedir.

H1: Kisilerin cinsiyetleri ile aligveris bagimliligi ve hedonik tiiketim
diizeyleri anlamli bir sekilde farklilasmaktadir.

H2: Kisilerin yaslar1 ile aligveris bagimliligi ve hedonik tiiketim diizeyleri
anlamli bir sekilde farklilagsmaktadir.

H3: Kisilerin gelir seviyeleri ile aligveris bagimliligi ve hedonik tiiketim
diizeyleri anlamli bir sekilde farklilasmaktadir.

H4: Kisilerin egitim seviyeleri ile aligveris bagimliligr ve hedonik tiiketim
diizeyleri anlamli bir sekilde farklilasmaktadir.

HS5: Aligveris Bagimliligi ile Hedonik Tiiketim arasinda karsilikli anlamli bir

iliski vardir.

3. Bulgular

Aragtirmada elde edilen veriler SPSS ve AMOS istatistik programina
aktarilmis ve analiz sonuclar1 asagida tablolastirlmistir. Calismada Oncelikle
kullanilan Slgeklerin giivenirlik degerlerine bakilmistir. Arastirmada kullanilan iki
Olceginde Cronbach Alpha degerleri 0,70 iizerindedir ve giivenilir seviyededir.
Olgeklerin dogrulayici faktdr analizi sonuglart ve AMOS program c¢iktisi (Tablo 3-4
ve Sekil 1-2°de) verilmektedir.

3.1. Dogrulayici Faktor Analizi (DFA) Sonuglar
3.1.1. Berger Alisveris Bagimhhgi Olgegi DFA Sonuglar

Arastirmada sirasiyla Berger Aligveris Bagimhiigi Olgegi ve Hedonik
Tiiketim Olgegine modeldeki iliskilerin veri seti ile olan uyumunu degerlendirmek
i¢in veri setine dogrulayici faktor analizi uygulanmigtir. Berger Aligveris Bagimliligi
Olgegi icin dogrulayici faktdr analizi sonucunda elde edilen uyum iyiligi verileri
(Model Fit Index) asagidaki gibidir (Bkz. Sekil 1). Uyum iyiligi verileri bir
modeldeki iliskilerin veri seti ile ne kadar uyum igerisinde oldugunu gostermektedir.

Ki-kare/serbestlik derecesi, GFI, IFI, TLI, CFI, NFI, RMSEA, RMR siklikla
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kullanilan uyum istatistiklerin en ¢ok tercih edilenleridir. Dogrulayici faktor analizi
sonucunda modelin uyum iyiligi degerleri su sekildedir. Kikare=1101,3 ve serbestlik
degeri=327 (3,368). DFA ile hesaplanan uyum iyiligi degerleri incelendiginde NFI:
822, IFI: 873, TLI: ,846, CFl: ,880, RMSEA: ,076 modelin uyum iyiligi
degerlerinin istenilen diizeyde oldugu sdylenebilir (Ozdamar, 2016: 185). Amos
programi aracilifiyla yapilan analizde modelin uyum iyiligi degerlerinin arttiritlmasi
icin program tarafindan Onerilen kolerasyonlar analiz esnasinda modele eklenmistir.
Boylece madde 14 ile 15 arasinda ve madde 26 ile 28 arasinda 6nerilen korelasyonlar
modele eklenmistir (Bkz. Sekil 1). Dogrulayici faktor analizi sonucunda elde edilen
regresyon katsayilart, AVE ve CR degerleri asagidaki tabloda 6zetlenmektedir (Bkz
Tablo 3).

Tablo 3. DFA1 Sonucu Standartlastirilmis Faktor Yiikleri, R?, Yapi Guvenirligi (CR)
ve AVE Degeri

Olgek Faktor
M 2 E
Adr adde viikii R CR AV
Aligveris yapmak hayatimdaki en 6nemli seydir. 1,000 0,364
Dikkat Her zaman aligveris yapmakla ilgili distntrim. 1,518 0,549
i UslinG 70 40
Cekme Alisveris yapmayi dustiniirken veya planlarken ¢ok fazla 2493 0,700 , ,
zaman harcarim.
Alisveris yapmak ile ilgili diisiinceler akhma gelir. 2,599 0,720
Bazen daha iyi hissetmek igin alisveris yaparim. 1,000 0,935
Bazen ruh halimi degistirmek igin alisveris yaparim. 1,034 0,888
Ruh Hali | Kisisel problemlerimi unutmak igin alisveris yaparim. ,887 0,759 ,91 ,67
Sugluluk, I_(aTygl,_ caresizlik yalnizlik veya depresyon hislerimi 717 0,678
azaltmak igin bir seyler satin alirim.
O kadar fazlela aI|§ver|§ yaparim ki gtnlik yikimlaltklerim 1,000 0,867
olumsuz etkilenir
Aligsveris yapmam sebebiyle hobilerime, bos zaman
etkinliklerime, is/okul ya da egzersizlerime daha az éncelik ,862 0,806
Catisma | veririm. ,92 ,76
Alisveris yapm.am sebeblyle sevgilimi/esimi, ailemi ve 896 0,922
arkadaglarimi ihmal ederim.
Aligveris yapmam sebebiyle genelllkle digerleriyle 908 0,902
konusmalarim tartismayla biter.
Alisveris yapmak icin kendimde artan bir egilim hissediyorum. | 1,000 0,694
Planladigimdan ¢ok daha fazla aligveris yaparim. 1,004 0,604
Tolerans | Eskiden oldugu gibi doyuma ulasmam igin gittikce daha fazla ,73 ,41
. - . . ,953 0,604
miktarda aligveris yapmak zorunda hissediyorum.
Aligveris yapmak igin gittikce daha fazla zaman harciyorum. ,736 0,645
Aligveris yapmayi azaltmaya yonelik basarisiz denemelerim 1,000 0,832
oldu.
Baskalari tarafindan aligveris yapmayi azaltmam gerektigi
. ,899 0,663
Tekrar | soylendi. ,81 ,53
Alisveris yapmayi azaltmaya karar verdim ama heniiz 884 0,773
bagaramadim.
Aligveris yapmayi bir suireligine kisitlamayi basardim ama ,758 0,617
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sonra bu aligkanligim niksetti.
Alisveris yapmam engellenirse strese girerim. 1,000 0,754
Bfm sebeplerden dolayi aligveris yapamayacagimi 1103 0,770
. hissedersem huysuz ve hirgin olurum.
Geri Bazi sebepler aligveris yapmami engellerse kendimi kotu 89 68
Cekilme | - epler alisveriz yap g 1,160 0,889 | ’ '
hissederim.
§9n a.I.|§v“er|.§|m.|.n l.J.ze.rmden .zaman gectiyse, alisveris yapmak 1,195 0,893
icin glicll bir durtl hissederim.
O kadar ¢ok aligveris yaparim ki parasal sorunlara sebep olur. 1,000 0,702
O kadar ¢ok alisveris yaparim ki, psikolojik sagligimi bozar. ,993 0,891
Problem | Aligveris yapma sorunum hakkinda o kadar ¢ok endiselenirim ,90 ,68
. . 1,038 0,855
ki bazen beni uyku tutmaz.
Yaptigim aligverigler yliziinden vicdanen rahatsiz olurum. 1,426 0,844

3.1.2. Hedonik Tiiketim Olgegi DFA Sonuglari

Hedonik Tiiketim Olgegi icin dogrulayici faktor analizi sonucunda elde edilen

uyum iyiligi verileri (Model Fit Index) su sekildedir (Bkz. Sekil 2). Kikare=1768,3

ve serbestlik degeri=454 (3,895). DFA ile hesaplanan uyum iyiligi degerleri
incelendiginde NFI: ,875, IFI: ,823, TLI: ,897, CFl: ,896, RMSEA: ,073 modelin

uyum iyiligi degerlerinin kabul edilebilir bir diizeyde oldugu soylenebilir (Ozdamar,

2016: 185). Tablo 4 incelendiginde 6lgegin yap1 glivenirligi (,70 ve istii) ve AVE

degerinin (,50 ve iistii) oldugu gézlemlenmektedir.

Tablo 4. DFA2 Sonucu Standartlastirilmig Faktor Yikleri, R%, Yapi Giivenirligi (CR)

ve AVE Degeri

Olcek Adi Madde Faktér R? CR | AVE
Yiikii
Aligveris yaparken buyik haz duyuyorum. 1,000 0,740
istedigim seyleri alma hayali bende heyecan yaratir. 1,133 0,834
AI|§vEr|§_ sirasinda birgok trlini incelerken vaktin nasil 1,145 0,834
gectigini anlamam.
. Alisveris yaptlglr?w esnéda s.e?tln aldigim ?e.ylere ait 1,097 0,790
Hedonik kutulari/ambalajlari bir an 6nce agmak icin sabirsizlanirim. 93 66
E . . . sue . 7’ 7
tki Aligveris merkezinde gezerken zamanin nasil gegtigini 1111 0,822
anlamam.
_O_nllne alisverislerimde siparisimin bir an dnce elime gegmesi 1317 0,883
icin sabirsizlanirim.
Onll.ne aI|§verl?I§r|mde siparislerim bana ulastiginda sanki 1,000 0,775
hediye almis gibi mutlu olurum.
Bir trlin esklmedgn, F)gzulmadan veya kullanim émrind 1,198 0,838
doldurmadan yenilerini satin alirim.
Aldigim §eylf3rde.n cabuk sikilir, kisa siire sonra yeni seyler 1135 0,784
. satin almak isterim.
Hedonik - T "
Adaptasyon Ayni/benzer islev ve 6zellikleri olmasina ragmen ,93 | ,66
renk/marka/tasarim gibi farkhlklardan dolayi yeni Grinler 1,197 0,859
satin alabilirim.
D.uzenll 9Iarak alisveris yapmadigimda hayatimda bir eksiklik 1,078 0,803
hissederim.
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Aligveris heyecanini ¢ok kisa bir siire sonra tekrar
deneyimlemek isterim.

Eger sik sik aligveris yapmazsam kendimi mutsuz hissettigimi
fark ederim.

Tekrar tekrar aligveris yapmak igin kendime bahaneler/sahte
ihtiyaclar yaratirim.

Reklamlarda, cevremde veya sosyal medyada gordigiim
Uranleri deneyimlemek (gérmek, incelemek, satin almak) igin 0,849 0,802
aligveris yaparim.

internet magazalarindan kazandigim kuponlari ve/veya

1,256 0,897

1,000 0,797

0,816 0,728

kampanyalari degerlendirmek igin ekstra harcamalar 0,979 0,830
yapabilirim.
Alisveris yaptigim internet sitesinin gorselleri ve kullanimi
Edilgenlik (renkleri, tasarimi vb.) daha ¢ok sey satin almama neden 0,988 0,820 9 61
Durumu olur. ! !
Online aligverislerimde favorilerim veya sepetim satin almak
istedigim birgok ihtiyag disi trlinle dolar. (satin alsam da 1,000 0,737
almasam da)
Indirim ve/veya kampanyalara denk geldigimde mutlaka bir 1,044 0,709
seyler satin alirim.
Aligveris terc!b'lerlmde, magazalarin atmosferi (tasarimi, 1076 0,786
1siklari, estetigi vb.) daha ¢ok sey satin almama neden olur.
Hosuma giden bir Griin oldugunda biitcemi zorlasa bile satin 1163 0,851
alirm.
Bir allsven@m"m"addl sonuglarini, genellikle aligveris 1,032 0,708
sonrasinda disiinmeye baslarim.
Dirtusel Alisverislerimde planladigimdan daha fazla sey satin alirim. 1,000 0,901 93 70
Egilim Cok arzuladigim bir Griini digiinmeden satin alirim. 1,027 0,883 |’ ’

Surekli gelecegi planlayarak birikim yapmaya galismak yerine
istedigim seyleri bir an 6nce almaya ¢aligirim.
Aslinda ¢ok da gerekli olmayan aligverislerle bitgemi
zorlayabiliyorum.
Satin aldigim drinler kisiligimin bir pargasini yansitir. 0,855 0,829
Aligveris tercihlerimde bana ve kisilig§ime hitap eden Grlnleri
arayip bulurum.
Satin aldigim Uriuinler bagkalarina kendimle ilgili vermek
istedigim izlenimleri yansitir.

Kimlik Bazi magaza ve markalara ait Urtinlerde kendimi buldugumu
Yansitma hissederim.
Aligveris tercihlerimle estetik zevklerimi insanlara gostermek
isterim.
Aligveriglerimle ilgili seyleri (aldigim Grdnler, hizmetler,
magaza, marka, fiyatlar vs.) gevremle paylasmaktan keyif 0,873 0,713
alirm.

3.2. Sosyo-demografik Ozelliklere iliskin Bulgular

0,898 0,876

0,879 0,794

1,353 0,837

1,382 0,941

0,787 0,706 | ,92 | ,68

1,335 0,892

Katilimcilarin sosyo-demografik 6zellikleri incelendiginde 212 kadin ve 194
erkek toplamda 406 katilimcinin arastirmada yer aldig goriilmektedir. Katilimcilarin
yas dagilimlarina bakildiginda 18-34 yas aras1 140 kisi, 35-44 yas aras1 109 kisi, 45-
54 yas arast 76 kisi ve son olarak 55 yas ve iistii 81 kisi arastirmaya katilmigtir.
Katilimcilarin gelir dagilimi su sekildedir: Gelir durumunu ¢ok kotii - kotii olarak

beyan eden 98 kisi, orta olarak beyan eden 153 kisi, iyi — ¢ok iyi olarak beyan eden
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155 kisi bulunmaktadir. Katilimcilarin egitim seviyeleri su sekildedir. Orta 6gretim
ve lise seviyesinde 111 kisi, 6n lisans seviyesinde 65 kisi, lisans seviyesinde 139 kisi
son olarak da lisansiistii seviyesinde 91 kisi arastirmada yer almaktadir (Bkz. Tablo
5).

Tablo 5. Katimcilarin Sosyo-Demografik Ozellikleri

N %
Cinsiyet Kadin 212 52,2
Erkek 194 47,8
Toplam 406 100,0
Yas 18-34 140 34,5
35-44 109 26,8
45-54 76 18,7
55 ve lzeri 81 20,0
Gelir Cok Kotu - Kot 98 24,1
Orta 153 37,7
iyi — Cok lyi 155 38,2
Egitim Orta Ogretim - Lise 111 27,3
On Lisans 65 16,0
Lisans 139 34,2
Lisans Usti 91 22,4
Toplam 100,0

3.3. Hipotez Testlerine iliskin Bulgular

Katilimeilarin  6l¢ek puan ortalamalarina bakildiginda hedonik etki alt
Olgeklerinin ortalamalarinin tiiketim bagimliligi alt 6lgek ortalamalarindan yiiksek
oldugu gozlemlenmektedir. Tablolar incelendiginde, arastirmaya katilan goniilliilerin
aligveris bagimliligir diizeylerinin diisiik oldugu anlasilmaktadir. Bunun yaninda
katilimcilarin  hedonik tiiketim anlaminda en fazla hedonik etki ve kimlik
6l¢eklerinde digerlerine kiyasla yiiksek ortalamaya sahip oldugu anlasilmaktadir. Bu
veriler yorumlandiginda ortaya su sekilde bir sonug¢ ¢ikmaktadir: Aragtirmaya katilan
gontlliler, tiketimin verdigi haz duygusundan hoslanmaktadir ve bunun yaninda
bireysel kimliklerini ve imajlarin1 6n plana ¢ikarmak amaci ile hedonik tiiketim

gerceklestirmektedir (Bkz. Tablo 6).
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Tablo 6. Katimcilarin Hedonik Tiiketim Olgegi Tanimlayici istatistikler (N=406)

Hedonik Hedonik Edilgenlik Diirtiisel Kimlik

Etki Adaptasyon Egilim
N 406 406 406 406 406
X 3,47 2,91 2,91 2,94 3,34
S 1,14 1,19 1,08 1,07 1,27
Min 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Max 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00

Katilimcilarin aligveris bagimliligi davraniglarina bakildiginda genel anlamda
bagimli bir tiiketim davranist sergilemedikleri gézlemlenmektedir. Genel bir yorum
olarak ortalama diizeyde bir aligveris bagimliligina sahip olduklar1 sdylenebilir.
Aragtirmaya katilan goniilliilerin en fazla ruh hallerinden dolay1 ve dikkat ¢ekmek
amaci ile aligveris yaptiklar1 sGylenebilir (Bkz. Tablo 7).

Tablo 7. Katihmcilarin Alisveris Bagimhhig Olgegi Tanimlayici istatistikler (N=406)

Dikkat Ruh Catisma Tolerans Tekrar Geri Problem
Cekme Hali Cekilme
N 406 406 406 406 406 406 406
2,73 2,90 1,97 2,71 2,65 2,66 2,43
S ,605 ,987 ,601 1,11 1,04 1,07 1,05
Min 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Max 4,50 5,00 4,00 4,50 4,25 4,50 4,50

Verilere T testi ve Anova analizi uygulanmadan 6nce verilerin normal dagilip
dagilmadigimi incelemek amaci ile normal dagilim analizi uygulanmigtir. Analiz
sonucunda Olceklerin skewness ve kurtosis degerlerinin (-1,5 ile +1,5) arasinda
degerlere sahip oldugu gozlemlenmistir ve verilerin normal dagilima sahip oldugu

kabul edilmistir (Tabachnick and Fidell 2013).
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Tablo 8. Katiimcilarin Cinsiyetleri ile Alisveris Bagimlihgi ve Hedonik Tiiketim
Olgek Ortalamalari Arasindaki Fark Sonuglari 1

Independent Samples Test

Levene's Test for

Equality of T-test for Equality of Means
Variances
Sig. (2- Ortalama Std. Hata
F sig. t df B |
kuyruklu) Farki Farki
7,626 ,006 -1,830 404 ,068 -,10911 ,05962
Dikkat Cekme 4039
-1,836 07’ ,067 -,10911 ,05942
15,242 ,000 1,939 404 ,053 ,19050 ,09823
Ruh Hali 401,5
1,954 29 ,051 ,19050 ,09751
6,999 ,008 -2,034 404 ,043 -,12110 ,05955
Catisma 398,6
-2,031 33 ,043 -,12110 ,05962
1,947 ,164 -,816 404 ,415 -,09072 ,11117
Tolerans 403,3
-,818 ,414 -,09072 ,11093
83
,259 ,611 -2,770 404 ,006 -,28430 ,10263
Tekrar 399,9
-2,769 31 ,006 -,28430 ,10269
11,904 ,001 ,833 404 ,406 ,08932 ,10726
Geri Cekilme 382,8
,827 ,409 ,08932 ,10797
45
7,254 ,007 -,684 404 ,494 -,07156 ,10456
Problem 401,6
-,685 1 ,494 -,07156 ,10451
Hedonik Etki 1,057 ,305 -,233 404 ,816 -,02650 ,11372
394,9
-,232 - ,816 -,02650 ,11403
Hedonik
1,028 ,311 -,769 404 ,442 -,09159 ,11912
Adaptasyon
401,5
-,769 53 ,442 -,09159 ,11906
Edilgenlik 51,530 ,000 2,373 404 ,018 ,25531 ,10760
374,9
2,411 50 ,016 ,25531 ,10588
Durtiisel Egilim 2,290 ,131 ,932 404 ,352 ,09988 ,10714
403,7
,937 o1 ,349 ,09988 ,10659
Kimlik 4,962 ,026 1,564 404 ,119 ,19756 ,12633
389,3
1,557 18 ,120 ,19756 ,12692
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F= Independent Samples Test, significant at the 0.05 level (2-tailed).

Katilimeilarin  cinsiyetleri ile aligveris bagimliligt dlgegi alt boyutlar
toplamlar1 arasinda anlamli bir farkin olup olmadig1 incelendiginde iki dlgek icinde
aligveris bagimlilig1 6l¢eginde catisma (p=,043) ve tekrar (p=,006) arasinda anlamli
bir farkin oldugu anlagilmistir. Hedonik tiiketim Olgeginde ise edilgenlik (p=,016)
anlaml farka sahip Olgektir. Edilgenlik durumunda kadinlarin erkeklere oranla daha
yiiksek bir ortalamaya sahip olduklar1 goriilmektedir (Bkz Tablo 9). Katilimeilarin
cinsiyet acisindan bakildiginda oOlgek ortalamalarinin genellikle birbirine yakin

oldugu gozlemlenmektedir.

Tablo 9. Katiimcilarin Cinsiyetleri ile Alisveris Bagimlihgi ve Hedonik Tiiketim
Olgek Ortalamalari Arasindaki Fark Sonuglari 2

. Olgek Standart
Cinsiyet N
Ortalamasi Sapma
Kadin 212 2,6899 ,62072
Dikkat Cekme
Erkek 194 2,7990 ,57657
Kadin 212 3,0024 1,06345
Ruh Hali
Erkek 194 2,8119 ,89979
Kadin 212 1,9163 ,59151
Catisma
Erkek 194 2,0374 ,60777
Kadin 212 2,6722 1,14519
Tolerans
Erkek 194 2,7629 1,08950
Kadin 212 2,5224 1,02708
Tekrar
Erkek 194 2,8067 1,03938
Kadin 212 2,7040 1,00027
Geri Cekilme
Erkek 194 2,6147 1,16013
Kadin 212 2,3962 1,05835
Problem
Erkek 194 2,4678 1,04587
Kadin 212 3,4602 1,10947
Hedonik Etki
Erkek 194 3,4867 1,18165
Hedonik Kadin 212 2,8760 1,20523
Adaptasyon Erkek 194 2,9676 1,19204
Kadin 212 3,0354 1,25372
Edilgenlik
Erkek 194 2,7801 ,85828
Kadin 212 2,9976 1,13614
Diirtusel Egilim
Erkek 194 2,8978 1,01145
Kadin 212 3,4355 1,20515
Kimlik
Erkek 194 3,2380 1,34020
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Arastirmaya

katilanlarin  6l¢cek  ortalamalarina

bakildiginda aligveris

bagimliligi ve hedonik tiiketim anlaminda kadin ve erkek olgek ortalamalarinin

hemen hemen birbirine yakin oldugu gozlemlenmektedir. Bu nedenle arastirmaya

katilan kadmlarin ve erkeklerin aligveris bagimlilik diizeyleri birbirlerine yakin ve

ortalama bir seviyededir denilebilir. Hedonik tliketim agisindan bakildiginda da yine

ayni sekilde birbirine yakin ortalamalar gézlemlenmektedir.

Tablo 10. Katiimcilarin Yaslari ile Aligveris Bagimlihgi ve Hedonik Tiiketim Olgek

Ortalamalan Arasindaki Fark Sonuglari

Boyut Yas Grubu N X SS F P Anlamli Fark
18-34 140 3,2765 1,23370
N 35-44 109 4,0747 1,17121 )
Hedonik Etki 25,537 ,000 Tim Gruplar
45-54 76 2,7744 ,63085
55 ve iistii 81 3,6578 ,82921
18-34 140 2,8276 1,42492
Hedonik 35-44 109 3,6606 1,13302 .
37,122 ,000 Tum Gruplar
Adaptasyon 45-54 76 1,9944 ,47031
55 ve Uistii 81 2,9506 ,47389
18-34 140 2,9190 1,37488
Edilgenlik 35-44 109 3,3685 ,77216 .
47,434 ,000 Tim Gruplar
Durumu 45-54 76 1,8246 ,19606
55 ve iistii 81 3,3128 ,55677
18-34 140 2,8917 1,36721
Diirtisel 35-44 109 3,4404 ,91076 .
o 34,114 ,000 Tdm Gruplar
Egilim 45-54 76 2,0461 ,20834
55 ve Ustii 81 3,2387 ,53160
18-34 140 3,2143 1,32857
Kimlik 35-44 109 4,1575 1,08555 .
72,556 ,000 Tim Gruplar
Yansitma 45-54 76 1,9715 ,28204
55 ve listii 81 3,7469 ,77195
18-34 140 2,5339 ,71984
Dikkat 35-44 109 2,9702 ,61211 .
22,409 ,000 Tum Gruplar
Cekme 45-54 76 2,5197 ,32084
55 ve iistii 81 3,0031 ,26069
18-34 140 2,8036 1,20952
. 35-44 109 3,2890 ,86145 .
Ruh Hali 14.504 ,000 Tim Gruplar
45-54 76 2,4013 ,51166
55 ve Ustii 81 3,0679 ,84040
18-34 140 1,9536 ,73552
35-44 109 2,3234 ,61549 .
Catisma 23,962 ,000 Tim Gruplar
45-54 76 1,8322 ,24627
55 ve iistii 81 1,6728 ,21521
18-34 140 2,7661 1,32091
35-44 109 3,2752 1,11541 .
Tolerans 20,447 ,000 Tum Gruplar
45-54 76 2,1382 ,52820
55 ve iistii 81 2,4167 ,72241
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18-34 140 2,6036 1,24006
35-44 109 3,2523 1,17137 .
Tekrar 21,924 ,000 Tim Gruplar
45-54 76 2,4145 ,35250
55 ve Ustii 81 2,1821 ,27954
18-34 140 2,6250 1,28861
A X 35-44 109 3,3417 1,07994 .
Geri Cekilme 28,223 ,000 Tum Gruplar
45-54 76 2,1382 ,37057
55 ve ustii 81 2,2994 ,53095
18-34 140 2,4750 1,30312
35-44 109 3,1124 ,93324 .
Problem 35,462 ,000 Tim Gruplar
45-54 76 1,8191 ,46116
55 ve Ustii 81 2,0093 ,31978

F= Oneway Anova, * p <0.05

Katilimeilarin yaglari ile aligveris bagimlilig1 ve hedonik tiikketim davraniglar
incelendiginde tim yas gruplart arasinda anlamli  bir farkin oldugu
gozlemlenmektedir. Her iki 6lgek iginde tiim alt boyutlarda yas faktorii anlamli bir
farkliliga sebep olmaktadir (Bkz. Tablo 10).

Tablo 11. Katihmcilarin Gelirleri ile Alisveris Bagimhligi ve Hedonik Tiiketim Olgek
Ortalamalan Arasindaki Fark Sonuglari

Boyut Gelir Durumu N X SS F P Anlamli Fark
Cok Kotu-Koti 98 2,7704 ,68552
Hedonik Etki Orta 153 2,6062 ,60812 63,425 ,000 Tum Gruplar
iyi-Cok iyi 155 2,8581 ,50887
. Cok Kotu-Koti 98 2,3163 ,65562
Hedonik .
Orta 153 2,9134 1,09324 28,163 ,000 Tum Gruplar
Adaptasyon . .
iyi-Cok iyi 155 3,2855 ,87833
. . Cok Kotu-Koti 98 1,8673 ,48189
Edilgenlik .
Durum Orta 153 1,9363 ,64286 24,172,000 TUm Gruplar
urumu . .
iyi-Cok iyi 155 2,0790 ,61486
o Cok Kétii-Kétii 98 1,9107 ,50799 o
Diirtiisel (Cok lyi-lyi — Cok
oo Orta 153 2,8301 1,24494 20,843 ,000 e
Egilim . . Kotu-Kotl)
iyi-Cok iyi 155 3,1113 1,00734
Kirmlik Cok Kétii-Kétii 98 2,1990 /52632
imli
Orta 153 2,7190 1,14036 46,882 ,000 Tum Gruplar
Yansitma .. ..
iyi-Cok iyi 155 2,8887 1,09683
Dikkat Cok Kotii-Kotii 98 2,0714 ,47353
ikka
Cekme Orta 153 2,5915 1,23968 7,095 ,000 Tum Gruplar
iyi-Cok iyi 155 3,1032 ,99094
Cok Kotii-Kotii 98 2,1403 ,73399
Ruh Hali Orta 153 2,4003 1,27034 33,210 ,000 Tum Gruplar
iyi-Cok iyi 155 2,6435 ,93626
Cok Kotii-Kotii 98 2,6939 ,65610 —
(Cok lyi-lyi — Cok
Catisma Orta 153 3,3221 1,16480 4,270 ,000 Kti-Koti)
. . Otu-Kotl
iyi-Cok iyi 155 4,1143 1,00191
Tolerans Cok Kotii-Kotii 98 2,3571 ,99086 43,386 ,000 Tim Gruplar
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Tekrar

Geri Cekilme

Problem

Orta 153 2,7824 1,30901
iyi-Cok iyi 155 3,4111 1,00190
Cok Kotu-Koti 98 2,4201 ,89392 Lo
(Cok lyi-lyi — Cok
Orta 153 2,8137 1,31969 14,489 ,000 e
.. . Kotu-Koti)
iyi-Cok iyi 155 3,3237 ,75048
Cok Kotu-Koti 98 2,5544 ,90239
Orta 153 2,7952 1,23137 32,272,000 Tim Gruplar
iyi-Cok fyi 155 3,3527 ,87245
Cok Kotu-Koti 98 2,7279 ,90290
Orta 153 3,0381 1,32419 35,462 ,000 Tum Gruplar
iyi-Cok fyi 155 4,0280 1,10323

F= Oneway Anova, * p <0.05

Arastirmaya katilanlarin gelir durumlart ile dlgek ortalamalar1 arasindaki fark: test

etmek i¢in istatistiksel testlerden parametrik bir test olan tek yonlii varyans analizi

kullanilmigtir. Analiz sonuglarina gore aligveris bagimliligi dlgeginde catisma (Cok

Iyi-Iyi — Cok Kotii-Kétii gruplart arasinda), tekrar (Cok lyi-lyi — Cok Kétii-Kotii

gruplart arasinda) anlamhi bir fark bulunmustur. Aligveris bagimliliginin, dikkat

¢cekme, ruh hali, tolerans, geri ¢ekilme ve problem alt boyutlarinda tiim gelir gruplari

arasinda anlaml farka rastlanmistir (Bkz. Tablo 11).

Tablo 12. Katiimcilarin Egitim Seviyeleri ile Alisveris Bagimliligi ve Hedonik

Tiiketim Olgek Ortalamalari Arasindaki Fark Sonuglan

Boyut Egitim Durumu N X SS F P Anlamli Fark
Orta Ogretim-Lise 111 2,7703 ,58206 Orta Ogretim-
Hedonik On Lisans 65 2,8231 ,50141 Lise ile On
. . 52,278 ,000 . )
Etki Lisans 139 2,5234 ,69215 Lisans- Lisans ve
Lisans Ustii 91 2,9835 ,40449 Lisans Usti
Orta Ogretim-Lise 111 2,4842 ,53009 Orta Ogretim-
Hedonik On Lisans 65 3,2808 1,04910 Lise ile On
. 52,680 ,000 . .
Adaptasyon Lisans 139 2,6421 1,09431 Lisans- Lisans ve
Lisans Ustii 91 3,5797 ,76092 Lisans Ustii
Orta Ogretim-Lise 111 1,8986 ,30965 Orta Ogretim-
Edilgenlik On Lisans 65 2,0692 ,56511 Lise ile On
] 35,765 ,000 . .
Durumu Lisans 139 1,7536 ,63914 Lisans- Lisans ve
Lisans Ustii 91 2,3352 ,66167 Lisans Usti
Orta Ogretim-Lise 111 2,1419 ,51193 Orta Ogretim-
Durtisel On Lisans 65 3,2692 1,33193 Lise ile On
. . 40,501 ,000 . )
Egilim Lisans 139 2,3094 ,90319 Lisans- Lisans ve
Lisans Ustii 91 3,6401 1,02484 Lisans Usti
Orta Ogretim-Lise 111 2,4234 ,37958
Kimlik On Lisans 65 3,0538 1,20586 .
. 61,200 ,000 Tim Gruplar
Yansitma Lisans 139 2,1331 ,84715
Lisans Ustii 91 3,4643 1,14296
Dikkat Orta Ogretim-Lise 111 2,0901 ,35801 12449 000 Orta Ogretim-
Cekme On Lisans 65 3,2038 1,18577 ’ ’ Lise-On Lisans
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Lisans 139 2,2518 ,84189 ile Lisans ve
Lisans Ustii 91 3,5962 1,11353 Lisans Usti
Orta Ogretim-Lise 111 2,0721 ,66860 Orta Ogretim-
. On Lisans 65 2,9615 1,30446 Lise ile On
Ruh Hali . 33,569 ,000 . .
Lisans 139 1,9892 ,82140 Lisans- Lisans ve
Lisans Ustii 91 3,1621 ,99119 Lisans Ustii
Orta Ogretim-Lise 111 2,8211 ,63024 Orta Ogretim-
On Lisans 65 3,8066 1,07660 Lise ile On
Catisma . 20,975 ,000 . .
Lisans 139 3,1788 1,13703 Lisans- Lisans ve
Lisans Ustii 91 4,4788 ,90985 Lisans Ustii
Orta Ogretim-Lise 111 2,4093 ,79387 Orta Ogretim-
On Lisans 65 3,4703 1,23168 Lise ile On
Tolerans . 60,268 ,000 . .
Lisans 139 2,4419 1,10815 Lisans- Lisans ve
Lisans Ustii 91 3,8791 ,95212 Lisans Ustu
Orta Ogretim-Lise 111 2,3108 ,78736
On Lisans 65 3,6154 1,18363 B
Tekrar . 46,825 ,000 Tim Gruplar
Lisans 139 2,7290 1,12580
Lisans Ustii 91 3,4286 ,71843
Orta Ogretim-Lise 111 2,4700 ,68946
Geri On Lisans 65 3,5256 1,14080 .
. . 67,616 ,000 Tim Gruplar
Cekilme Lisans 139 2,6019 1,07030
Lisans Ustii 91 3,6557 ,86845
Orta Ogretim-Lise 111 2,4550 ,83574
On Lisans 65 3,8026 1,15240 )
Problem K 42,758 ,000 Tim Gruplar
Lisans 139 3,1475 1,23311
Lisans Ustii 91 4,3883 ,93922

F= Oneway Anova, * p <0.05

Arastirmaya katilan goniilliilerin egitim seviyeleri ile aligveris bagimlilig1 ve
hedonik tiiketim Olcekleri arasinda bir iliskinin olup olmadigini incelemek amaciyla
tek yonlii varyans analizi kullanilmistir. Hedonik tliketimde egitim seviyesi ile dlgek
alt boyutlar1 arasinda anlamli bir farka rastlanmistir. Bu anlamli farklilik Orta
Ogretim-Lise ile On Lisans- Lisans ve Lisans Ustii egitimleri arasindadir. Kimlik
yansitma alt boyutunda ise tiim gruplar arasinda anlamli bir farka rastlanmistir.
Aligveris bagimlilig: dlgeginde ise yine farklilik Orta Ogretim-Lise ile On Lisans-
Lisans ve Lisans Ustii egitime sahip kisiler ve tekrar, geri cekilme ve problem alt

boyutlarinda tiim gruplar arasinda anlamli fark bulunmustur (Bkz. Tablo 12).

Son olarak besinci ve son hipotez testinde aligveris bagimliligi ile hedonik
tiiketim arasindaki iligki incelenmistir. AMOS programinda 6l¢ek toplamlari alinarak
yapilan analiz sonucunda aligveris bagimliliginin hedonik tiikketim {izerinde pozitif

yonde bir etkisinin oldugu gériilmiistir (R= 1,130, R?>= ,856, p=,001). Ayn1 sekilde

CILT/VOLUME 11 SAYI/NUMBER: 1 MART/MARCH

dergip org.tr/tr/pub/e-gifder Jergipart v.tr/te/pub/e



796
AKSU, Simge (2023). Alisveris Bagimlihgi ve Hedonik Tiiketim iligkisi. Giimiishane Universitesi iletisim
Fakiltesi Elektronik Dergisi (e-gifder), 11 (1), 773-802.

hedonik tiikketimin alisveris bagimlilig1 tizerinde de pozitif yonde bir etkinin oldugu
bulunmustur (R=,648, R*>=,850, p=,001).
Sekil 1. Alisveris Bagimhhgi ve Hedonik Tiiketim iliskisi

8

1
118

AhsverisBagTop = HedonkTukTop

HedonikTukTop 1 AlisverisBagTop

SONUC

Bu calismada kisilerin demografik 6zellikleri (cinsiyet, yas, gelir, egitim) de
dikkate alinarak aligveris bagimliligi ve hedonik tiiketim davranislar1 incelenmistir.
Arastirma sonuglarina gore ¢calismaya katilan goniilliilerde kadin ve erkekler arasinda
hedonik tiikketim ve aligveris bagimliligi arasinda 6nemli anlamda bir farklilik
goriilmemistir. Iki grubun da &lgek ortalamalar1 birbirine hemen hemen yakindir.
Literatiirdeki bazi arastirmalarda genel anlamda kadinlarin bu iki faktoér bazinda
(hedonik ve bagiml tiiketim) erkeklere kiyasla daha baskin oldugu goriilse de benzer
calismalar cinsiyet arasindaki farkin giderek azaldigmmi vurgulamaktadir. Odabasi
(2009:109)’a gore kadin ve erkek ayriminda erkek tiretmeyi, kadin ise tiiketmeyi
temsil etmektedir. Ancak postmodernizm bu yapilari, ikili karsitliklari, kadin-erkek
gibi ayrimlar1 kabul etmemektedir. Postmodernizme gore herkes tiiketicidir ve
cinsiyet ayrimi bu noktada anlamsiz bir siniflandirma olarak yapilmaktadir. Sanal bir
diinyada, sanal kimliklerin ve sanal tliketimin s6z konusu olmasi bu kapsamda

yapilan smiflandirmalarin da ortadan kalkmasina yardimci olabilmektedir.

Bu anlamda birinci hipotez yanitlandiginda “H1: Kisilerin cinsiyetleri ile
aligveris bagimliligi ve hedonik tiiketim diizeyleri baz1 alt boyutlarda anlamli bir
sekilde farklilasmaktadir” aligveris bagimliligi diizeyinde kadinlar ile erkekler
arasinda yalnizca “gatisma” ve “tekrar” alt boyutlar1 arasinda anlamli bir fark varken,
hedonik tiikketim kapsaminda yalnizca “edilgenlik” alt boyutunda anlamli fark
goriilmistiir. Catisma alt boyutunda aligveris i¢in ayrilan zamana vurgu yapilirken,

tekrar boyutunda aligveris yapma sikligin1 azaltmaya yonelik c¢abaya dikkat
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cekilmektedir. Hedonik aligveris kapsaminda edilgenlik alt boyutunda ise dis
etmenlerin (satis ve pazarlama uygulamalar1) etkisinde kalarak aligveris yapmaya
direnememe durumuna isaret edilmektedir. Edilgenlik alt boyutunda kadinlarin
erkeklere gore satis ve pazarlama uygulamalarinin etkisinde daha fazla kaldiklar

goriilmektedir.

Aragtirmanin ikinci hipotezi “H2: Kisilerin yaglar1 ile aligveris bagimlilig1 ve
hedonik tiiketim diizeyleri anlamli bir sekilde farklilagmaktadir” seklindedir. Yas
acisindan bakildiginda aligveris bagimlili§i ve hedonik tiiketim anlaminda tiim yas
gruplart arasinda anlamli bir fark goriilmektedir. Yas agisindan dikkati ¢eken bir
diger konu ise tlim yas gruplarinda en fazla 6l¢ek ortalamasina sahip grup 35-44 yas
arasidir (Bkz. Tablo 10). Hedonik tiiketim anlaminda en fazla kimlik yansitma alt
boyutu yiiksek ortalamaya sahipken, aligveris bagimliliginda ruh hali ve geri ¢ekilme
yuksek Olgek ortalamasina sahiptir. Bireysel kimligi gelistirme ve insanlarin
kendilerini digerlerine gore daha {stiin bir konumda gorme istegi altindaki
motivasyon aslinda statli kazanimi kaygisidir. Fonksiyonel fayda saglamayan
trtinleri tilketmedeki asil diirtii {iriin ve hizmetlerin keyfini siirmekten ziyade bu
tiriinlere sahip olabildigimizi digerlerine gdstermektir. Kisiler hayatlar1 ile ilgili
olumsuz diislincelere kapildiklarinda benliklerini desteklemek adina statiilerini temsil
eden seylere yonelirler (Rucker ve Galinsky, 2008). Yas araligi olarak aligveris
bagimlilig1 ve hedonik tiiketim agisindan en fazla ortalamaya sahip grubun 35-44
orta yas grubunun ¢ikmasi anlamli bulunmaktadir. Miras yoluyla varlikli olan
tilketicilerden sonra kendi g¢abalariyla zengin olan grup yaklasik olarak bu yas

araligindadir.

Her toplumda kisilerin mal ve hizmetlere erisimini saglayan bir sosyal sinif
yapist bulunmaktadir. Ancak giliniimiizde bu sosyal sinif ayrimlart toplumsal
yapilarin giderek karmasiklasmasi nedeniyle 6l¢iilmesi zorlasmaktadir. Ornegin ¢ogu
sosyal statii 6l¢lim endeksi ¢ekirdek bir aileyi ve ailede erkegin ¢alistig1 bir yapiy1
igerir. Ancak giinimiizde iki gelirli aileler, tek basina yasayan geng¢ bekarlar ve
toplumlarin giderek artan belirsizligi sosyal smiflar1 6l¢limlemeyi zorlastirmaktadir

(Solomon, 2020: 474).
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Aragtirmanin ti¢lincii hipotezi gelir durumu ile 6lgekler arasindaki farktir.
“H3: Kisilerin gelir seviyeleri ile aligveris bagimlilig1 ve hedonik tiikketim diizeyleri
anlamli bir sekilde farklilagsmaktadir”. Kiiresellesme tiim diinyada siyasal ve
teknolojik anlamda bir biitiinlesme saglarken, ekonomik anlamda esitsizlik
tiretmektedir (Kongar, 2001°den akt. Karakaya, 2000:149). Ekonomik anlamda
meydana gelen bu dengesizlik kisilerin tiiketim davraniglart lizerinde de etkili
olmaktadir. Aligveris bagimliligt ve hedonik tiiketim agisindan bakildiginda gelir
seviyesinde tiim 6l¢eklerde ve dlgek alt boyutlarinda anlamli farkliliga rastlanmistir.
Olgek ortalamasi tiim gruplarda ve tiim alt boyutlardan en fazla gelir durumunu iyi
ve ¢ok iyi olarak beyan edenler olmustur. Buradan anlasilan sonug, gelir durumu
artik¢a kisilerin aligveris bagimliliklart ve hedonik tiiketimlerinin arttig1 yoniindedir
(Bkz. Tablo 11).

Gelirin artis1 ile kisilerin daha fazla aligveris yapmaya yonelmesi ve hazza
iligkin tiiketim davraniglart gostermesi beklenilen bir durumdur. Bu noktadaki asil
Oonemli soru kisilerin neden siirekli olarak diirtiisel ve haz igeren tiiketimler
yaptigidir. Benlik saygisi, kisilerin kendilerine yonelik 06z saygilarmi ifade
etmektedir. Rucker, Dubois ve Galinsky (2011) arastirmasina gore, 6z benligi daha
giicli hissettirilen kisilerin  kendileri i¢in daha fazla harcama yaptiklar
kesfedilmistir. Bunun yaninda 6z saygist az olan kisilerin ise baskalar i¢in daha fazla
harcama yaptiklar1 bulunmustur. Giiniimiizde o6zellikle sosyal medya ve diger
pazarlama iletisimi araglariyla kisilere siirekli ne kadar degerli olduklari ve
reklamlarda gordiikleri {rin  ve hizmetleri satin almaya layik olduklar
anlatilmaktadir. Bu noktada pazarlamacilarin kisilerin 6z saygilarin1 hedef alarak

toplumu tiiketime sevk ettiklerini sdylemek dogru olacaktir.

Calismanin dordiincii hipotezi egitim seviyesi ile ol¢ekler arasindaki anlamli
farkin incelenmesidir. “H4: Kisilerin egitim seviyeleri ile aligveris bagimlilig1 ve
hedonik tiikketim diizeyleri anlamli bir sekilde farklilagmaktadir”. Tablo 12 egitim ile
tim Olgekler arasinda anlamli bir farkin oldugu goézlenmektedir. Bunun yaninda
diisiik egitim seviyesi ile yiiksek egitim seviyesi arasinda anlamli bir farkliliga
rastlanmaktadir. Egitim seviyesinde 6zellikle lisansiistli egitime sahip kisilerin diger

gruplara oranla diirtiisel ve hedonik aligveris yapma oranlarinin daha yiiksek oldugu
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gozlemlenmektedir (Bkz Tablo 12). Yiiksek egitime sahip kisilerin toplumda statii
olarak daha yiiksek konumlarda oldugu diisiiniilmektedir. Artan egitim seviyesi ile
dogru orantili olarak artan gelir seviyesi ile kisilerin 6z saygilarini gelistirmek adina
daha fazla tiikketim yaptiklar1 6ne siiriilebilir. Yiiksek egitime sahip kisiler toplumdaki
sosyal rollerini pekistirmek adina tiiketim gerceklestirebilirler. Ornegin bir
yoneticinin liikks marka bir arabayi tercih etmesi, kendisini altinda calisanlardan
farklilagtirmak adina kullandig1 bir benlik gelistirme yontemidir. Genisletilmis benlik
kisilerin sosyal rollerini tamamlama da kullandiklar1 nesnelerdir (Solomon, 2020:

254).

Son olarak besinci ve son hipotez testinde aligveris bagimliligt ile hedonik
tilketim arasindaki iligki incelenmistir. “HS5: Alisveris Bagimliligi ile Hedonik
Tiketim arasinda karsilikli anlamli bir iliski vardir”. AMOS programinda Olcek
toplamlar1 alinarak yapilan analiz sonucunda aligveris bagimliliginin hedonik tiikketim
tizerinde pozitif yonde bir etkisinin oldugu goriilmiistir (R= 1,130, R*= ,856,
p=,001). Aym sekilde hedonik tiikketimin aligveris bagimlilig1 iizerinde de pozitif
yonde bir etkinin oldugu bulunmustur (R=,648, R*= ,850, p=,001).

Bugiin tiim toplumlarda tiiketim ¢ilginligr onlenemez bir boyuta ulagsmistir.
Insanlar gercekten ihtiyaclar1 oldugu i¢in mi tiiketmektedir. Yoksa tiiketmek icin mi
ihtiyag yaratmaktadir? Tiketim var olan bir ihtiyaci karsilamaktan ziyade bos
zamanlar1 degerlendirme, sosyallesme, rahatlama, 6z saygiy1 gelistirme gibi farklh
anlamlara dogru kaymistir. Toplumlara ve kisilere zarar veren tiiketim davranisglari
tizerine de gerekli Onlemlerin ve c¢aligmalarin yapilmasi bu noktada onem arz

etmektedir.
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Calisma tek bir yazar tarafindan ylrittlmuastir.

Calisma kapsaminda herhangi bir kurum veya kisi ile ¢cikar catismasi
bulunmamaktadir.
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