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Tiiketicileri anlamak ve satin alimlarmi yonlendirebilmek her isletmenin temel
amaclaridandir. Ancak yonlendirme yapabilmek i¢in oncelikle bu davraniglari tahmin edebilmek
gerekmektedir. Tiketicileri gruplayabilmek, pazar bolimlendirme ve hedef pazar segimlerinde
isletmelere avantaj saglamaktadir. Tiiketicilerin planli sekilde yaptigi satin alimlarin yani sira
plansiz sekilde yaptigi satin alimlar da vardir. Plansiz sekilde satin alim yapilmasinin sebeplerinden
birinin de tiiketicilerin satin alacaklar1 iirtinde algiladiklart kitlik oldugu diisiiniilmektedir. Yapilan
bu arastirmada algilanan kithik igsel ve digsal olarak ele almmistir. Kadin tiiketicilerin, erkek
tiketicilerin, Y kusagi ve Z kusag tiiketicilerinin algiladiklar i¢sel kitligin ve dissal kitligin plansiz
satin alimlarina etkisini anlamak amaciyla, AMOS programindan c¢oklu grup analizine
basvurulmustur. Bu c¢alismaya 7-24 Nisan 2019 tarihleri arasinda, gevrimici anket yolu ile 303
tiiketici katilmustir.  Her orneklem grubu icin ayri ayrt kurulan yapisal esitlik modelleri ile
demografik degiskenlere gore 6nemli farkliliklar tespit edilmistir. Elde edilen bulgular yorumlanmig
ve birtakim sektorel ve akademik neriler gelistirilmistir.
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EFFECT OF CONSUMER’S PERCEIVED SCARCITY ON IMPULSIVE
PURCHASE BEHAVIOUR: EXAMINATION WITH MULTI-GROUP
ANALYSIS

ABSTRACT

Understanding consumers and being able to direct their purchases is one of the main goals
of all businesses. However, in order to be able to direct, it is necessary to predict these behaviors. It
provides advantages to businesses in grouping consumers, market segmentation and target market
selection. In addition to the planned purchases of the consumers, there are also unplanned
purchases. One of the reasons for unplanned purchases is thought to be the perceived shortage of
products that consumers will buy. In this research, the perceived scarcity was handled internally and
externally. In order to understand the effect of internal scarcity and external scarcity perceived by
female consumers, male consumers, generation Y and generation Z consumers, multiple group
analysis was applied from the AMOS program. 303 consumers participated in this study via 7-24
April 2019 by online survey. Significant differences were determined according to demographic
variables with structural equation models established separately for each sample group. The
findings obtained were interpreted and some sectoral and academic suggestions were developed.

Keywords: Multiple Group Analysis, Structural Equation Model, Impulse Purchase,
Perceived Scarcity.

GIRIS

Tiiketiciler her giin bir¢ok satin alma karar1 vermektedirler ve igletmeler;
tiiketicilerin neden, nasil, ne zaman, nerede, ne kadar, nereden satin aldiklar1 gibi
sorulara cevap aramaktadirlar. Tiiketici davraniglarinin anlagilmasinin ¢ok zor
olmasmin sebebi, bu cevaplarin tiiketicinin zihninde gizli olmasindandir. Genelde
tiiketicilerin kendisi dahi davraniglarinin sebeplerini agiklayamamaktadir ve birgok
isletme tliketim motivasyonlari anlayabilmek i¢in psikologlarla, antropologlarla
ve diger sosyal bilimcilerle caligmaktadir (Kotler, Armstrong ve Opresnik, 2018,
5.158-169) Tiiketiciler giderek degismekte, daha dengesiz ve daha tutarsiz hale
gelmektedir. Buna gore tiiketiciler planlt ve rasyonel satin alma yerine giderek
daha plansiz ve irrasyonel tiiketim yapmaya baglamaktadir. Tiiketicilerin almak
istekleri bir iriinii kaybetmeleri veya elde edememeleri ayni {rini
kazanmalarindan daha motive edici goriilebilmektedir. (Kahneman ve Tversky,
1984). Bu sebeple de pazarlamacilar tiiketicilerin dikkatlerini ¢ekmek ve onlara
satin alm yaptirmak i¢in farkli yollar kullanmaktadir. Bu yollar, korku, mizah,
gercekeilik, duygusallik olabilecegi gibi kitlik olarak karsimiza ¢ikabilmektedir
(Clow ve Baack, 2005, s.145). Pazarlama uygulamalarinda, yoneticilerin talepleri
artirmak amaciyla, tiriinlerin sinirh oldugunu, ¢ok talep edildigini, firsatlarin gegici
bir siire uygulanacagimi vurgulayan séylemlerde bulunuldugu da goriilmektedir.
Tiketicilerin algiladigi bu kithgin onlari satin almaya yoneltip yoneltmedigi
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aragtirmanin sorularindandir. Bu arastirmada temel amag, tiiketicilerin aniden
plansiz sekilde yaptiklar1 aligverislerin, algiladiklar1 kitlik sebebiyle olup
olmadigini ortaya koymaktir. Bu amagla, arastirmanin ilk boliimiinde algilanan
kitlik ve plansiz satin alma davranigi kavramlar1 agiklanarak kavramsal gerceve
cizilmistir. Bu degiskenler ile ilgili alan yazinda goriilen ¢aligmalara yer
verilmistir. Arastirmanin yontem kisminda ise anket uygulamasi sonucunda elde
edilen bulgulara ve gerceklestirilen analizlere dair yorumlara yer verilmistir.
Arastirmanin sonug bdliimiinde ise; test edilen hipotezlerin sonuglart yorumlanmis
ve bir takim degerlendirmeler yapilmistir.

I. KAVRAMSAL CERCEVE
A. ALGILANAN KITLIK

Algilanan kitlik tiiketici davraniglarini anlamak ve perakende sektoriine
tavsiyelerde bulunmak adina 6nemli bir kavramdir.. Alan yazinda algilanan
kithiga yonelik cesitli tanimlar yapilmistir. Tiiketicilere derhal satin almadiklar
stirece gelecekte satin alamayacaklart mesajimin iletilmesidir ( Atilgan ve
Kiiciiktalaslio, 2019:380). Bu algiy1 yaratmak i¢in; ‘bu fiyattan son 3 {iriin’,
‘sadece ilk 50 miisterimiz i¢in gecerli fiyatlar’, ‘anneler giiniine 6zel indirim’
gibi ifadelere bagvurulabilmektedir. Tiiketicilerin algiladiklar1 bu kitlik bireysel
kaynakl1 olabilecegi gibi toplumsal kaynakli da olabilmektedir. Bu kitliklar igsel
ve digsal olarak ele alimmaktadir (Oses-Eraso, Udina ve Grau, 2008, s.532).
Tiketicilerin igsel ya da digsal bir kitlik hissetmeleri, satin alma 6zgiirliigiiniin
kisitlandig1 ya da kaybedildigini gostermektedir. Hissedilen bu kisitlama ise
kisinin kit olarak gordiigii iiriinii satin almak istemesine yol acabilmektedir. Yani
iirtine atfettigi kithk durumu satin alma niyetini artirabilmektedir. Mittone ve
Savadori (2009)’ye gore ise; tiiketici Uriiniin kit oldugunu diisiindiigiinde satin
alma istegi ile birlikte 6deme istegi de artmaktadir. Tiiketiciler digsal kitlig
dogada simirli olan iiriinler i¢in algilarken, bireysel olarak algiladiklar: kitlikta,
sinirht tiretimden kaynakli bir durumdan s6z edilmektedir. Pazara sunulan
iiriinleri ¢ekici hale getirmenin bir yolu da iiriinlerde arz kitlhig ya da talep kitlig:
oldugunu vurgulamaktir. Pazarlamacilar da, tiiketicileri harekete gecirmek igin
cesitli kitlik iletilerini siklikla kullanmaktadirlar. Bu iletiler, iiriiniin stokta az
kaldigini, sinirli sayida iiretildigini, ¢ok fazla talep edildigini, belli sayida oldugu
ve sebeple de bitecegini veya iiriin firsatinin sadece kisith bir siire i¢in gecerli
oldugunu belirtir sekildedir.

Gierl, Plantsch ve Schweidler (2008) kithik ¢esitlerini; simirli miktar
kithg (limited quantity scarcity) ve siirlt siire kithigr (limited time scarcity)
seklinde iki ana kategoride tanimlamistir. Uriin kithgnim tiiketici {izerindeki
etkisi tizerine yapilan bir ¢ok ¢alisma bulunmaktadir (Chandy, Tellis, MacInnis,
ve Thaivanich 2001; Eisend, 2008; Wu, Lu, Wu ve Fu, 2012). Alan yazin
incelendiginde, kithik etkisinin iriinlerin c¢ekiciligini ve arzulanabilirligini
arttirdigi belirtilmektedir (Byun ve Sternquist, 2008, 2011; Brannon ve Brock,
2001; Lynn 1989, 1991; Mittone ve Savadori, 2009; Szybillo, 1975). Baz
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aragtirmacilarin  da, perakende sektdriinde kithgin etkisini inceledigi
goriilmektedir (Byun ve Sternquist, 2008, 2011; Parker ve Lehmann, 2011).
Algilanan kithgm tiiketicilerin satin alma istekleri {izerine ¢aligmalara da
(Aggarwal, Jun ve Huh, 2011; Knishinsky, 1982; Ku, Kuo ve Kuo, 2012; Ku,
Kuo, Yang ve Chung, 2013; Wu vd., 2012) rastlanmaktadir. Bu aragtirmalarda
tilketicilerin tirlinde miktar ya da siire acisindan kitlik algilamalarinin daha fazla
satin almaya yol actigi anlasilmistir. Knishinsky’nin ¢alismasinda (1982),
ilerleyen giinlerde dana eti bulamayacaklar1 sdylenen tiiketicilerin daha fazla
dana eti satin almaya bagladig goriilmiistiir. Aggarwal vd.’lerinin ¢aligmasinda,
kitlik algis1 yaratilan {iriinlerin sembolik ya da fonksiyonel {iriin olmasinin
onemini incelemislerdir. Sembolik triinler iizerinde yaratilan kitlik algisinin
daha 6nemli oldugu sonucuna ulagmislardir.

B. TUKETICILERIN PLANSIZ SATIN ALMA DAVRANISI

Higbir plan olmaksizin ¢ogunlukla, bir diirtiiniin birden ortaya ¢ikmasi
sonucunda yapilan davraniglar plansiz satin alma davranisi olarak bilinmektedir
(Kilig, 2017, s.160). Alan yazinda tiiketicilerin plansiz satin alimlariyla ilgili
bir¢ok tanim bulunmaktadir. Rook (1987)’ e gore, anlik satin alma davraniginin,
tiikketicinin bir iirinlii hemen satin almasi i¢in ortaya aniden ¢ikan giiclii ve 1srarli
bir diirtiiye maruz kalmasi sonucunda olugmaktadir. Prion’in (1991), plansiz
satin alma davranisinin bir diirtilye maruz kalma sonucu ortaya ¢iktigint ve o
anda karar verilen plansiz satin alimlar oldugunu ve satin alim sonrasi
tiiketicilerin duygusal ve/veya bilissel tepkiler gosterdigini ifade etmistir. Beatty
ve Ferrell ise (1998) yilinda Rook’un tanimini genisleterek plansiz satin alimi;
aligveristen Once belirli bir {irlin kategorisini satin alma ya da bir ihtiyact
kargilama niyeti olmadan yapilan ani satin alim olarak tanimlamislardir. Block
ve Mortwitz (1999) anlik satin alma davranigini sonuglari degerlendirmeden ani
ve giiclii bir istek ile yapilan her tiirlii tiikketici satin alma davranisi seklinde
tanimlamiglardir. Engel ve Blackwell (1982) plansiz aligverisi magazadan igeri
girmeden Once satin alma niyeti olusturulmadan ya da bilingli bir sekilde bir
problemin varligmin farkina varilmadan yapilan satin  alma olarak
tanimlamaktadirlar (Villi, 2012, s.34).

Plansiz satin alma davranisi ile ilgili alan yazinda ¢ok sayida ¢alisma
bulunmaktadir. Bu c¢aligmalardan, plansiz satin alma davraniginin hedonik
aligveris degeriyle (Ozen ve Engizek, 2014; Yu ve Bastin, 2010), gesitlilik
arayisi ile (Sharma vd., 2010), friin gekiciligi ve haz ile (Verhagen ve Van
Dolen, 2011); internet bagimliligi ve materyalizmle (Sun ve Wu, 2011); etnik
koken ile (Lee vd., 2015), duygusal dengesizlikle (Olsen, Tudoran, Honkanen ve
Verplanken, 2016) iliskilendirildigi goriilmektedir. Yillar boyunca meydana
gelen yenilikler ve teknolojik gelismeler, tiiketicilerin anlik satmn alim
yapmalarini kolay hale getirmis ve yapilan arastirmalar her yil yapilan satiglarin
onemli bir ylizdesinin anlik olarak yapildigimi gostermektedir. Plansiz satin alma
davranisinin; bireyin o andaki duygularindan, cinsiyetinden, yasindan,
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kiiltiiriinden ve biitce gibi faktorlerden etkilendigi de goriilmektedir (Erkmen ve
Yiksel, 2008, s.687). Khan, Hui, Chen ve Hoe (2015) plansiz satin alma
davraniginin tiiketicinin yasina gore degistigini ortaya koymuslardir. Yapilan bu
alan yazin taramasi, demografik degiskenlerin arastirllmasini &nemli
kildigindan, arastirma modeline demografik degiskenlerden; yas ve cinsiyet
eklenmistir. Ancak alan yazinda goriilen diger arastirmalardan farkli olarak bu
arastirmada, tek bir degiskenin demografik farkliligina degil; coklu grup analizi
ile tiim modelin demografik degiskenler ekseninde incelenmesi s6z konusudur.

II. YONTEM

Bu boliimde arastirmada kullanilan yontem hakkinda bilgi verilmis,
arastirmanin hipotezleri ve degiskenlere ait iliskisel model ortaya konmustur.

A. ARASTIRMANIN MODELI VE HIPOTEZLER

Hangi tiiketicilerin plansiz/ani satin alim yaptigin1 hangi tiiketicilerin
iirtinlerde kitlik algiladigini bilmek, anlamak ve bu tiiketicileri gruplayabilmek,
pazar bolimlendirme ve hedef pazar segimlerinde bilylik dnemi olan degerli
bulgulardir. Bu anlamda tiiketicileri demografik degiskenlere gore
gruplayabilmek ve bu gruplar arasi olasi farklar1 dnceden tahmin edebilmek,
isletmelere biiylik bir rekabet avantaji saglamaktadir. Bellenger, Robertson ve
Hirschman, (1978) ve Wood (1998) 6ne siirdiikleri ¢caligmalarinda yas degiskeni
ile anlik satin alma arasinda anlamli bir iliski oldugunu ortaya koymuslardir.
Bellenger vd. (1978) ise 35 yas alt1 ve 65 yas Ustii tiiketici gruplarinin diger yas
gruplarina goére daha ¢ok anlik satin alim yaptiklarimi ¢aligmalariyla
ispatlamiglardir. Rook ve Hoch (1985) calismalarinda kadinlarin erkeklere gore
daha diirtiisel davrandiklarini ortaya koyarken, Beatty ve Ferrel (1998), kisilerin
gelirlerinin artmasi ile anlik satin alim yapma olasiliklarinin da artacagini
vurgulamiglardir. Yapilan alan yazin taramasi sonucunda ortaya konulan model
ve arastirmanin hipotezleri su sekildedir;

Sekil 1. Arastirma Modeli

Algilanan Kithik
*Digsal Boyut y'y
*[¢sel Boyut

Plansiz Satin
Alma Davranisi

H1- H2

H1-H2 (K-E-Y-2)
I
Demografik

Degiskenler
(Yas- Cinsiyet)
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Algilanan kitlik degiskenin iki alt boyutu igsel ve digsal olarak
isimlendirilmigtir. Alanyazindaki arastirmalara ait analizler incelendiginde,
genellikle tek degisken {izerinden demografik farkliliklarin arandig:
gorlilmektedir. Yapilan bu arastirmaysa, iki degisken arasi yol analizleri her bir
grup icin ayr1 ayr test edilmistir. Amos programinda bulunan Coklu Grup
Analizi (Multi Group Analysis) vasitasiyla, her bir alt hipotezin testi i¢in ayr1 bir
yapisal esitlik modeli kurulmus, her yapinin tek tek modellerin gegerliligi
smanmustir. Tablo 1’de arastirmanin temel iki hipotezi ve alt hipotezleri yer
almaktadir.

Tablo 1. Arastirma Hipotezleri

H1: Tiiketicilerin algiladig1 digsal kithk, plansiz satin alimlarimi olumlu
etkilemektedir.

Hik: Kadin tiiketicilerin algiladigi dissal kitlik, plansiz satin alimlarini olumlu
etkilemektedir.

Hie: Erkek tiiketicilerin algiladigi digsal kitlik, plansiz satin alimlarii olumlu
etkilemektedir.

Hiv: Y kusag: tiiketicilerin algiladigi dissal kitlik, plansiz satin alimlarini olumlu
etkilemektedir.

Hiz: Z kusag tiiketicilerin algiladig: digsal kitlik, plansiz satin alimlarini olumlu
etkilemektedir.

H2: Tiiketicilerin algilladig1 icsel kithk plansiz satin alimlarim olumlu
etkilemektedir.

Hok: Kadin tiiketicilerin algiladigi icsel kitlik plansiz satin alimlarini olumlu
etkilemektedir.

Hae: Erkek tiketicilerin algiladigr igsel kitlik plansiz satin alimlarini olumlu
etkilemektedir.

Hav: Y kusag tiiketicilerin algiladigr igsel kitlik, plansiz satin alimlarini olumlu
etkilemektedir.

Hoz: Z kusag tiiketicilerin algiladigr igsel kitlik, plansiz satin alimlarmi olumlu
etkilemektedir.

B. VERIi TOPLAMA YONTEMIi VE OLCME ARACLARI

Yapilan ¢alismada veriler online anket formu araciligi ile toplanmustir.
Internet {izerinden olusturulan anket az maliyet ve zaman gerektirdiginden daha
avantajli goériilmektedir (Karakoyun ve Kavak, 2008, s.130). Kullanilan anket
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formu 2 boliimden olusmaktadir. Ilk etapta incelenen degiskenlere ait dlgek
ifadeleri yer alirken ikinci etapta demografik sorulara yer verilmistir. Anketin ilk
bolimiinde kullanilan ifadeler 5°1i likert derecelemesine gore 1°’den 5’e
kesinlikle katilmiyorum .... kesinlikle katiliyorum, seklinde cevaplanmistir.
Arastirmanin hedef kitlesi Tiirkiye’de yasayan, 18 yas ve iizeri niifus olarak
tammlanmustir. Arastirma 303 kisinin katihmu ile yiiriitiilmiistiir. Orneklem
sayist kararlastirilirken, ankette bulunan likert tipli sorularin 10 kat1 sayiya
ulasmak hedeflenmelidir (Biiyiikoztiirk, 2005, s.142). Yapilan bu aragtirmada 15
likertli ifadenin oldugu ve en az 150 kisi ile aragtirmanin yiiriitiilmesi gerektigi
anlagilmaktadir. Bu anlamda 303 kisilik 6rneklem grubunun yeterli oldugu
diistinilmektedir. Tiiketicilerin algiladiklar kithig1 Slgmek i¢in Gupta’nin (2013)
calismasinda yer alan 6 ifadeli Algilanan Kitlik Olgeginden faydalanmilmistir.
Plansiz satin alimlar i¢in ise Rook and Fisher’s (1995) tarafindan gelistirilen
Plansiz Aligveris Olgegi Tiirkge’ye cevrilerek kullanilmistir. Her iki dlcege ait
orijinal ifadelere ve Tiirkce ifadelere Ekler boliimiinde yer verilmistir. 5°1i Likert
Olcegi kullanilan ifadelerin frekans dagilimlari, ortalamalari, standart
sapmalarina dair bulgular SPSS paket programi ile elde edilirken, tek faktorlii ve
cok faktorlii yapiya sahip degiskenlerin dogrulayici faktor analizleri ve yapisal
esitlik modellemeleri AMOS programi yardimiyla gerceklestirilmistir.

C. V(")LCME ARACLARININ GUVENILIRLIiK VE
GECERLILIGININ ARASTIRILMASI

Bu arastirmada kullanilan dlgeklerin giivenirlikleri SPSS programindan
elde edilen Cronbach Alfa katsayis1 ile belirlenirken, yap1 gecerliliginin
sinanmasi, AMOS programi yardimiyla gerceklesmistir. Nunnally (1978),
0,70’in Tizerindeki katsayilara sahip Olgeklerin giivenilir oldugunu ileri
stirmiistiir. Algilanan kitlik 6lcegi iki boyutlu bir yapiya sahiptir. Plansiz satin
alma 6lgegi ise tek faktorlii yapidadir. Kullanilan 6lgeklere ait degerlerin istenen
uyum iyiligi degerlerine uygun olmamasi durumuyla karsilaginca ise AMOS
programi tarafindan tavsiye edilen birtakim modifikasyonlar uygulanmistir.
Kullanilan 6l¢eklerdeki bazi ifadeler programin onerisi dogrultusunda model
disinda birakilmistir. Modifikasyonlar sonucunda olgekte yapilan degisiklikler
Tablo 2’de gosterilmistir.

Tablo 2. Olgek ifadelerine Iliskin Degisiklikler

.. 8 . . Cikarilan
Olgek Ismi Boyutlar Ifadeler ifadeler
Algilanan Kitlik | Digsal Kithik | 3 - Birinci
Olgegi Icsel Katlik Diizey
3 - Cok
Faktorli
Plansiz Satin Alma Davranis1 Olgegi Tek
9 2 .
Faktorli
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Tablo 2’den anlasilacagi lizere 2 ifade olgek dist birakilmistir. Bu
ifadeler plansiz satin alma Olceginde yer alan PA6: ‘Anlik kararlarla aligveris
yaptigim diistiniiyorum’ ve PA2: ‘Sadece al! (just do it) benim aligveris tarzim
anlatir’ ifadeleridir. Ayrica PSA 0&lgeginde yer alan PA3-PA7 ve PA1-PA8
ifadeleri arasinda kovaryans baglantis1 kurulmustur. Birinci diizey ¢ok faktorlii
yapiya sahip algilanan kitlik degiskeninin her iki boyutu iizerine yapilan
dogrulayici faktor analizi Sekil 2°de yer almaktadir.

Sekil 2. Algilanan Kitlik Dogrulayic1 Faktor Yapist

Algilanan igsel ve digsal kitlik boyutlari, ADK ve AIK seklinde
kisaltilarak kullanilmistir. Her bir ifadenin faktdr yiiklerinin oldukga yiiksek
oldugu sekil iizerinden anlagilmaktadir. Plansiz Satin Alma Olgegine ait
ifadelerin yer aldig1 dogrulayici faktor analizi ise Sekil 3’te yer almaktadir.
AMOS programi tarafindan onerilen iki modifikasyon uygulanmistir. Ayrica
yine program Onerisi ile iki ifadenin Olgek disinda birakilmasi uygun
goriilmiistiir.
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Sekil 3. Plansiz Satin Alma Dogrulayici Faktor Yapisi

LLLI]

PA PAS

Plansiz satin alma 0Olgegi PSA seklinde kisaltilarak kullanilmustir.
Dogrulayic1 faktor yapisina ait sekil incelendiginde, faktor yiiklerinin kabul
edilebilir sinirlar igerisinde oldugu goriilmektedir. Her iki dlgcege ait uyum
iyiligi degerlerine Tablo 3’te yer verilmistir.

Tablo 3. Kullanilan Olgeklerin Uyum lyiligi Deger Tablosu

2
Olgek x? df xf/d GFl | CFI R'\Q\SE
Algilanan Kitlik — 1,24
Dissal Boyut 1,243 1 3 0,997 | 1,000 | 0,028
Algtlanan Kutlk = g ggq | 5| 2791 988 | 0,992 | 0077
I¢sel Boyut 2
Plansiz Satin Alma | 31,48 12 2,62 0972 | 0971 | 0073
Davranisi 6 4

Degiskenlerin uyum iyiligi degerlerinin yer aldigi Tablo 3’iin
yorumlanabilmesi i¢in istenen degerlerin bilinmesi gerekmektedir. Meydan ve
Sesen’e gore iyl uyum degerleri ve kabul edilebilir uyum degerleri Tablo 4’te
gosterildigi  sekildedir. Olgeklere ait degerler bu degerlere kiyasla
yorumlanmaktadir.
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Tablo 4. istenen Uyum lyiligi Degerleri

XYdf GFI CFI RMSEA
Iyi Uyum Degerleri <3 = 0,90 > 0,97 <0,05
Kabul Edilebilir Uyum Degerleri <45 0,89-0,85 = 0,95 0,06-0,08

X2 =Chi-Square (Ki-Kare); df=Degree of Freedom (Serbestlik Derecesi); GFI=Goodness Of Fit Index
(Iyilik Uyum Indeksi); CFI=Comparative Fit Index (Karsilastirmali Uyum Indeksi); RMSEA=Root
Mean Square Error of Approximation (Yaklagik Hatalarin Ortalama Karekokii).

Kaynak: Meydan ve Sesen, 2011, .37

flgili tablolar incelendiginde (Tablo 3 ve Tablo 4) degerler, iyi uyum
degerleri gosterdiginden algilanan kithigin 2 faktorli, plansiz satin almanin tek
faktorlii yapilari dogrulanmugtir. Aralarinda bir iligki oldugu varsayilan
degiskenlerden az sayida gozlemlenmeyen degisken elde edilip yorumlanmasi
icin tercih edilen bir yol faktér analizidir. Dogrulayict faktér analizi
yapilabilmesi i¢in; Onsel faktdr sayisi bilinmeli, degisken ifadesinin yiikleri
bilinmeli ve faktorlerin iligkileri bilinmelidir (Ergiil ve Yilmaz, 2020:42). Tablo
5’te olgeklerin; faktor yiikleri, aciklanan ortalama varyans, her bir 6l¢ek icin
birlesik giivenilirlik degerleri ve Cronbach Alfa katsayilarina yer verilmistir.

Tablo 5. Olgeklerin Faktor Yiikleri, AVE, Birlesik Giivenilirlik ve Cronbach
Alfa Katsayilari

Fakto Cro
Degisken | Ifadeler Kod r AVE CR :
- Alfa
Yiikii
Sik sik plansiz aligveris PAL 0,58
yaparim.
ngelhkle diisinmeden PA3 0,68
bir seyler alirim.
‘Gordim  ve  aldim’
Plansiz benim aligveris tarzimi | PA4 0,46
Satin anlatir.
Alma 0,418 0,830 0,804
‘Simdi al sonra diisiin’
(PSA) benim davramisimi | PA5 | 0,56
anlatir.
Q anki ruh halime gore PA7 0,65
bir seyler satin alirim
Alacaklarimi  dikkatlice PAS 0,70
planlarim*.
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Fakto Cro
Degisken | ifadeler Kod r AVE CR Al fa.l
Yiki
Bazen aldiklarima ¢okta
dikkat etmem. PA9 | 083
Cok hizli satis oldugunu
ve aynt {rlinliin tekrar
satiga konmadigini fark AKL 1082
Algilanan ettim.
Dissal Satigcilarin  sayili  {iriin
Kitlik cesidiyle kasitli olarak AK2 | 085 0,673 0,861 0,858
kitlik yarattiklarini
(ADK) e
diisiiniiyorum.

Uriin kithg yaratmanin
satigcilarin kullandigr bir
strateji oldugunu
diisiiniiyorum.

AK3 | 0,79

Aligveris yaparken, her
bedenden, tarzdan ve
renkten triinlerin, sinirli | AK4 | 0,92
sayida oldugunu fark
Algilanan | ettim.

Igsel Co o
Kithk Ilgilendigim urunlfar}n

bana uygun bedenlerinin AKS | 0.88 0,804 0,925 0,923
(AIK) ¢ok az oldugunu fark '

ettim

Ilgilendigim tarzlarmn ya

da drinlerin  genelde AK6 | 0,89

stokta kalmadigimi fark
ettim

* PA8 ifadesi ters kodlanan bir ifadedir.

Tablo 5’teki degerler incelendiginde ifadelere ait faktor yiik degerlerinin
0,46 ile 0,92 arasinda seyrettigi anlasilirken, AVE degerlerinin 0,418 ile 0,804
arasinda, CR degerlerinin de 0,830 ile 0,925 arasinda degistigi goriilmektedir.
Bu degerlere bakarak, yakinsak gegerliligin saglanip saglanmadig
sOylenebilmektedir. Fornell ve Larcker (1981), ifadelere ait faktor yiiklerinin
0,50°den kiigiik olmamasi, AVE degerinin 0,50 ya da daha fazla olmasi, CR
degerininse 0,70 ya da daha fazla olmas1 durumunda yakinsak gecerliligin tam
anlamiyla saglandigini; AVE degerinin 0,50’den kiiciik oldugu durumlarda CR
degerinin 0,70’ten biiyiik olmasi halinde yakinsak gegerliligin kabul edilecegini
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ifade etmektedir. Tablo 5’teki bulgulara dayanarak yakinsak gecerligin
saglandigi soylenebilir. Nunnally (1978), 0,70’in iizerindeki katsayilara sahip
dlceklerin giivenilir oldugunu ileri siirmiistiir. Olgeklerin Cronbach Alfa
katsayilart1 da 0,70’in {izerinde tespit edilmistir. Kullanilan o6lgeklerin yap1
gecerliliginin saglandigir goriildiikten sonra yol analizi yapilmistir. Bulgular
boliimiinde 6nce 6rneklem grubu hakkinda bilgilere daha sonra da yapilan yol
analizlerine yer verilmistir.

111. BULGULAR

Bu boliimde aragtirmaya iligkin yapilan analiz sonuglari, frekans testi
sonugclari, tanimlayici bilgiler, aragtirma modelinin hipotezlerini test etme amagli
yapilan yol analizleri sunulmaktadir.

A. KATILIMCILARIN DEMOGRAFIiK OZELLIKLERIi

Tablo 6’da arastirmaya dahil edilen 6rneklemin demografik 6zelliklerine
iligkin bilgilerin siklik ve ylizde dagilimlar1 yer almaktadir.

Tablo 6. Demografik Bilgiler

Cinsiyeti n % Yas1 n %
Erkek 132 56,4 18 7 2,3
Kadin 171 43,6
Gelir n % 19 44 14,5

2000 TL ve alt1 107 35,3 20 87 28,7
2001- 4000 TL 53 17,5 21 52 17,2
4001-6000 TL 53 17,5 22 57 18,8
6001-8000 TL 30 9,9 23 21 6,9
8001-10000 TL 30 9,9 24 7 2,3
10001 - 12000 TL 16 53 25 21 6,9
12001 TL ve listii 14 4,6 26 7 2,3
Toplam 303 100 Toplam 303 100

Tablo incelendiginde, katilimcilarin %56’siin erkek, %43 iiniin kadin
oldugu, gelirlerinin agirlikli olarak 2001-4000 ve 4001-6000 TL arasinda oldugu
goriilmektedir. Kusaklar aras1 bir farkliligin incelenebilmesi igin, direkt olarak
sorulan yas sorusuna verilen yanitlar, SPSS paket programinda iki grup haline
getirilmistir. Verilen yanitlardan 18 yas, 19 yas ve 20 yastaki tiiketiciler Z kusag:
olarak, 21 yas ve tizerindekiler Y kusagi olarak gruplandirilmistir.
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B. TANIMLAYICI iSTATISTIKLER

Tablo 7°de Rook ve Fisher’in (1995) ¢alismasinda yer alan 9 tane 6l¢ek
ifadesine, tiiketicilerin algiladiklar1 kitlig1 6l¢gmek amactyla kullanilan Gupta’nin
2013 yilinda yaptig1 calismaya ait 6 ifadeli 6lcege yer verilmistir. Bu ifadelere
ait ortalamalara ve standart sapma bulgular1 da ayn1 tabloda goriilmektedir. PAS
ifadesi ters kodlanan bir ifadedir.

Tablo 7. Bagimli ve Bagimsiz Degiskenlere Ait Tanimlayici Istatistikler

Olcek Maddeleri Ort. S.S.
Plansiz Satin Alma Olcegi 3,12 | 1,65
PAL1: Sik sik plansiz aligverig yaparim. 2,81 1,54
PA3: Genellikle diisiinmeden bir seyler alirim. 3,26 1,51
PA4: ‘Gordiim ve aldim’ benim aligveris tarzimi anlatir. 2,98 1,57
PAS: ‘Simdi al sonra diislin’ benim davranigimi anlatir. 2,72 1,52
PA7: O anki ruh halime gore bir seyler satin alirim. 2,98 1,42
PAS: Alacaklarimi dikkatlice planlarim*. 3,41 1,32
PA9: Bazen aldiklarima ¢okta dikkat etmem. 3,13 1,32
Algilanan Kithk-Dissal Boyut 3,56 1,39
AK1: Cok hizli satig oldugunu ve ayni liriiniin tekrar satisa 3,55 1,43

konmadigini fark ettim.

AK2: Satiscilarin sayili {irlin ¢esidiyle kasitli olarak kitlik yarattiklarimi | 3,62 1,28
diisiintiyorum.

AK3: Uriin kithig1 yaratmanin satis¢ilarin kullandi1 bir strateji 3,52 1,46
oldugunu diisiiniiyorum.

Algilanan Kithk-i¢csel Boyut 3,74 1,42

AK4: Aligveris yaparken, her bedenden, tarzdan ve renkten {iriinlerin, 3,68 1,37
sinirh sayida oldugunu fark ettim.

AKGS: flgilendigim iiriinlerin bana uygun bedenlerinin ¢ok az oldugunu | 3,59 1,56
fark ettim.

AKG6: Tlgilendigim tarzlarin ya da iiriinlerin genelde stokta kalmadigim | 3,96 1,34
fark ettim.
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C. YAPISAL ESITLIK MODELI

Aragtirmanin temel iki hipotezini test etmek amaciyla olusturulan
yapisal esitlik modeli Sekil 4’te gosterilmistir. Bu modelde algilanan icsel ve
dissal kitligin plansiz satin almaya olan etkisini 6lgmek i¢in yol analizine
bagvurulmustur. Sekil iizerinde her bir ifadenin faktdr yiikii ve degiskenlerin
birbirini etkileme diizeyleri de goriilmektedir.

Sekil 4. Arastirmanin Genel Yapisal Esitlik Modeli
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Olusturulan yapisal esitlik modeline ait degerlerin uygunlugunu gosteren
uyum iyiligi skorlarina Tablo 8’de yer verilmistir.

Tablo 8. YEM Uyum lyiligi Degerleri

x? df x?/df GFlI CFlI RMSEA

Uyum Degerleri 43,973 9 4,88 0,851 0,994 0,078
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Dogrulayic1 faktdr analizinde elde edilen degerler incelendiginde ve
Tablo 4’teki uyum iyiligi degerleri ile kiyaslandiginda, 6l¢iim modelinde yer
alan tiim ifadelerin model ile uyumlu oldugu goériilmektedir (Schermelleh-Engel,
Moosbrugger ve Miiller, 2003, s.29). Modelin iirettigi degerlerin kabul edilebilir
smirlar i¢inde oldugu goriilmektedir. Tablo 9°da ise yol analizlerinin ve temel
hipotezlerin test edilmesiyle elde edilen standardize beta katsayisina, standart
hata degerine, kritik t degerine, hipotez kabuliinii gosteren p degerine, VIF ve r?
degerine yer verilmistir.

Tablo 9. Temel Hipotezlerin Yol Analizi Sonuglar

Standart Kiritik

we 2
Degiskenler Stand. p Hata Oran p VIF r
Aleil Plansiz
gllatian Satm 0,310 0,104 2,996  p<0,01
Digsal Kitlik
Alma
1,188 0,394
Aleil Plansiz
SN Sam 0,223 0,091 2453 0,014
Igsel Katlik
Alma

Elde edilen bulgulara gore, arastirmanin temel iki hipotezi olan H1 ve
H2 hipotezleri, p degerlerinin 0,005’in altinda oldugundan kabul edilmistir.
Algilanan igsel ve dissal kitlik degiskenlerinin plansiz satin alma davranisinin
%39’unu agikladigr anlagilmaktadir. Degiskenler arasindaki varyans etki faktori
(VIF:Variance Inflation Factor) degerine bakildiginda, 5’in altinda olmasi
sebebiyle  degiskenler = arasinda  dogrusallk  problemi  olmadig:
sOylenebilmektedir (Hair vd., 2014). Demografik degiskenlere gore farkliliklarin
tespiti i¢cin H1 ve H2 hipotezinin alt hipotezleri test edilmistir. Bu sebeple,
AMOS programinda yer alan multi group sekmesinden yeniden orneklem
tanimlamas1 yapilmistir. Calisma icgin elde edilen 6rneklem; kadin tiiketiciler,
erkek tiiketiciler, Y kusagi tiiketiciler ve Z kusagi tiiketiciler olarak tekrar
gruplanmis ve bu gruplar programa yeniden tanimlanmuistir. Tanimlanan bu dort
grup icin ayrt ayri dort defa daha yapisal esitlik modeli kurularak analiz
yapilmistir. Sekil 5°te ve Sekil 6’da cinsiyete gore farkliligin tespiti i¢in kadin ve
erkek tiiketiciler 6rnekleminde kurulan yapisal esitlik modelleri yer almaktadir.
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Sekil 5. Kadn Tiiketiciler Icin Kurulan Yapisal Esitlik Modeli
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Sekil 6. Erkek Tiiketiciler I¢in Kurulan Yapisal Esitlik Modeli
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Her iki modelinde uyum iyiligi degerleri incelendiginde, kurulan yapisal
esitlik modelinin gecerli oldugunu sdylemek miimkiindiir. Sekilde kolayca
gorlilen faktor yiiklerine bakildiginda, ifadelerin degiskenleri acikladig:
goriilmektedir. ifadelere ait faktor yiikleri vasitasiyla hesaplanan AVE ve CR
degerlerinin istenen diizeyde oldugu da anlagilmaktadir. Tablo 10°da yol analizi
sonuclarina dair degerler yer almaktadir. Standardize beta katsayisi, standart
hata, kritik t degeri, hipotezlerin kabuliinii gosteren p degeri, varyans etki
faktorii ve modelin agiklama giiciine dair sonuglar bu tabloda gosterilmistir.

Tablo 10. Cinsiyete Gére Kurulan Alt Hipotezlerin Yol Analizi Sonuglari

Stand.  St. Kritik

Degiskenler B Hata Oran p VIF r?
Kadinlarda Plansiz
Algilanan Satin 0,953 0,168 5,667 p<0,01
Digsal Kithlk ~ Alma
0,854 0,604
Kadinlarda Plansiz
Algilanan Satin -0,139 0,133 -1,042 0,297
I¢sel Kutlik Alma
Erkeklerde Plansiz
Algilanan Satin -0,208 0,126 -1,654 0,098
Dissal Kithlk  Alma
0,848 0,317

Erkeklerde Plansiz
Algilanan Satin 0,405 0,136 2,969 p<0,01
Igsel Katlik Alma

Kadinlarda algilanan digsal kithgm plansiz satin almayi etkiledigi
goriiliirken, erkeklerde boyle bir etkiden bahsedilememektedir. Kadin
tiketicilerde algilanan igsel kithigin plansiz satin almaya etkisi yokken,
erkeklerde algilanan igsel kithgm plansiz satin almaya yol agtig1
sOylenebilmektedir. Tiketiciler birbirinden farkli oldukga satin alma niyetleri de
tutumlan da degisim gosterebilmektedir. Ancak kusaklar teorisine gore; aym
yillarda dogup biiyliyen ve ayni deneyimleri yasayan insanlarin niyet ve
tutumlarinin benzerlik gosterdigini ifade etmektedir. Bu sebeple yas kusaklarma
gore farkliliklarin tespiti dnem tagimaktadir. Sekil 7 ve Sekil 8’de sirasiyla Z
kusag1r ve Y kusag tiiketicilerin algiladiklar1 kithigin plansiz satim alimlarina
etkisini inceleyebilmek igin kurulan yapisal esitlik modelleri bulunmaktadir.
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Sekil 7. Z Kusag: Tiiketiciler I¢in Kurulan Yapisal Esitlik Modeli
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Kurulan bu yapisal esitlik modellerinin uyum iyiligi degerlerinin kabul
edilebilir siirlar i¢inde oldugu anlagilmistir. Ayrica yine ifadelere ait faktor
yiiklerinin yiiksek oldugu goriilmektedir. Tablo 11°de modelde sinanan yol
analizlerine ait sonuglar yer almaktadir.

Tablo 11. Yasa Gore Kurulan Alt Hipotezlerin Yol Analizi Sonuglari

<. Stand.  Standart Kiritik 2
Degiskenler B Hata Oran p VIF r

Y Kusaginda Plansiz
Algilanan Satin 0,071 0,177 0,399 0,690
Digsal Kithk ~ Alma

0,898 0,444
Y Kusaginda Plansiz
Algilanan Satin 0,575 0,185 3,114 p<0,001
Iesel Katlik Alma
Z Kusaginda Plansiz
Algilanan Satin 0,219 0,138 1,587 0,112
Digsal Kithk  Alma
0,772 0,322

Z Kusaginda Plansiz
Algilanan Satin 0,201 0,103 1,961 0,051
I¢sel Kutlik Alma

Oncelikle elde edilen p degerleri incelendiginde Y kusag tiiketicilerin
plansiz satin alimlarinda, algiladiklar1 igsel kitligin anlamli etkisi oldugu
saptanirken (p:0,002<0,01, algiladiklar1 digsal kithigin istatiksel olarak anlamli
bir etkisi olmadig1 anlasilmaktadir (p:0,690>0,01). Z kusag tiiketicilerin ise
icsel (p:0,051>0,01) ya da digsal (p:0,112>0,01) olarak kitlik algilamalarinin
plansiz satin alimlarinda anlamli bir etkisi olmadig1 goriilmektedir. Tablo 11
incelendiginde cinsiyet ile ilgili kurulan dort hipotezden ikisinin, yas ile ilgili
kurulan dort hipotezden {igiiniin desteklenmedigi goriilmektedir. Tablo 12’de
hipotezlerin desteklenme ve desteklenmeme durumuna ait 6zet sunulmaktadir.
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Tablo 12. Hipotezlerin Genel Kabul Durumu

Hipotez Kodu Aciklamasi Desteklenme Durumu
H1 Genel
H1K Kadmn Desteklendi
H1E Erkek Desteklenmedi
H1Y Y Kusagi Desteklenmedi
H1z Z Kusagi Desteklendi
H2 Genel
H2K Kadin Desteklenmedi
H2E Erkek Desteklendi
H2Y Y Kusagi Desteklenmedi
H2Z Z Kusagi Desteklenmedi
SONUC

Isletmelerin tiiketici satin alim kararlarin1 etkilemek ya da ydnlendirmek
icin bagvurdugu yollardan bir tanesi de tiiketici zihninde kitlik algis1 yaratmaktir.
Yaratilan bu kithk aslinda pazarlama araci olarak kullanilmaktadir. Bu
aragtirmanin sonucunda elde edilen bulgularda, tiiketicilerin algiladiklar kitligin
plansiz satin alma davranislarini olumlu yonde etkiledigi ortaya konmustur. Elde
edilen bu bulgu yapilan diger arastirma sonuglari ile de paralellik gdstermektedir
(Beatty ve Ferrell, 1998; Eisen, 2008; Fritchie ve Johnson, 2003; Gabler ve
Reynolds, 2013; Lee vd., 2015; Lee vd., 2015; Lee ve Song, 2011; Rook ve
Gardner, 1993; Silvera, Lavack ve Kropp, 2008; Senel, 2018; Verplanken ve
Sato, 2005; Wu vd., 2012; Zheng, Liu ve Zhao, 2013). Ustaahmetoglu’nun
calismasma gore (2015); tiketiciler Gzellikle siirli siire ve miktar kitlig
algiladiginda, satin alma niyetleri olumlu yonde etkilenmektedir. Plansiz satin
alma davranisi ile korku hissi arasindaki iliskiyi inceleyen Watson vd. (1988),
stres ve korku duygularinin artmasiyla daha fazla plansiz satin alma
gerceklestigini  sOylemektedir. Bu c¢alismada korku yerine kitlik algisi
kullanilarak benzer sonuglara ulasilmistir. Gierls vd. (2008), kithik algisi
yaratmanin {riinlerin arzulanabilirligini olumlu yonde etkiledigini ifade etmistir.
Yine bu ¢alisma ile benzer sonuglara ulasan Tifferet ve Herstein (2012), plansiz
satin alma davranisi ile cinsiyet arasinda bir bag kurmus ve kadinlarin daha fazla
plansiz satin aldiklarini sGylemistir.

Tiiketicilerin algiladiklari i¢sel kithigin da dissal kitligin da onlari plansiz
satin alima ittigi seklinde ulagilan bu sonug, alan yazinda da siklikla
kargilagildigr icin sasirtict degildir. Ancak degiskenler arasindaki bu etkinin
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cinsiyet ve yag bakimindan detaylica bilinmesi 6nem tagimaktadir. Arastirmanin
basinda kurulan temel iki hipotezi detaylandirarak yorumlanmasini saglayan bu
alt hipotezler, aslinda tespit edilen etkinin temel sebebini isaret eden bulgulardir.
Bu amagla kurulan sekiz hipotezin besi desteklenemezken, li¢ii kabul edilmistir.
Elde edilen sonuglara gore, kadinlarin plansiz satin alimlarmin sebebi
algiladiklar1 dissal kitliklar iken, erkeklerin plansiz satin alimlarmin altinda
yatan sebep algiladiklart i¢sel kitliklardir. Y kusag tiiketicilerin plansiz satin
alimlariin sebebi ise algiladiklart igsel kitlik oldugu anlasilmistir. Z kusagi
tiketiciler icinse kitlik algisi yaratmanin onlart plansiz satin  alima
yoneltmeyecegi bulgusu elde edilmistir.

Yapilan bu ‘¢oklu grup analizi’ ile pazarlama sektorii ¢alisanlarina;
‘tiiketicilerin plansiz satin alimlarimi artirmak igin kithik yaratmalar1 gerektigi’
seklinde genel bir Oneriden ziyade, nokta atis1 Oneriler yapilabilmektedir.
Satilmak istenen Uriiniin ani satin alimini arttirmaya yonelik bir pazarlama
cabasinda, hedef pazar belirlemek gerekirse, bu hedef pazarin 6zellikle Y kusagi
tilketiciler olmasi 6nerilmektedir. Y kusaginin doyumsuz bir tiiketici oldugu,
siirekli is degistirdigi, kolay adapte oldugu, moday1 takip ettigi bilinmektedir
(Hammil, 2005, s.3). Bu kusak hedef alindiginda, fiirtinlerin belli bir siire
satilacagi ya da az miktarda oldugu ve bitecegi vurgusu yapilmasi
Onerilmektedir. Kadin tiiketiciler hedef pazar olarak goriildiigiinde; ¢ok hizl
iriin satig1 yapildigi, ayni iiriinlin tekrar rafta olmayacagi, sadece o haftaya 6zel
satig oldugu vurgulanmalidir. Ciinkii kadinlarda dissal kitlik algisi yaratmak
Oonem tagimaktadir. Erkek tiiketiciler, {irlinlerin yeniden satista olmamasi gibi
durumlardan etkilenmezken, kendilerine uygun bedenin kalmayacagindan
endiselenmektedir. Igsel olarak yarattiklart kith@r tetikleyici pazarlama
stratejileri kullanmanin erkek tiiketiciler {izerinde daha verimli sonug elde
edilmesini saglayacag diisinlilmektedir.

Gelecekte yapilacak arastirmalarda, iiriin 6rnegi {lizerinden senaryo
teknigi ile yapilacak bir ¢aligma yiiriitilmesi, yas gruplarindan X kusagi ve BB
kusag tiiketicilerin eklenmesi dnerilebilir.
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EKLER

Algilanan Kitlik Olgeginin Tiirkge ve Orijinal Ifadeleri

Plansiz Satin Alma Davranisi Olgeginin Tiirkge ve Orijinal ifadeleri

Olgek Maddeleri Tiirkge Ingilizce
Plansiz PA1: Sik sik plansiz aligveris yaparim. | often buy things spontaneously
Aligveris
RPOk i and [ PA2: ‘Sadece al! (just do it) benim aligveris | "Just do it" describes the way | buy
F:E;gesr S tarzimi anlatir. things.
(1999) PA3: Genellikle diisiinmeden bir seyler | I often buy things without thinking.
alirim.
PA4: ‘Gordiim ve aldim’ benim aligveris | ‘Isee it, I buy it" describes me.
tarzimi anlatir.
PA5: ‘Simdi al sonra diigiin’ benim | Buy now, think about it later"
davranigimi anlatir. describes me.
PA6: Anlik kararlarla aligveris yaptigimi | Sometimes | feel like buying
diisiiniiyorum. things on the spur-of-the-moment
PA7: O anki ruh halime gore bir seyler satin | 1 buy things according to how I feel
alirim. at the moment
PAS: Alacaklarimi dikkatlice planlarim* | 1 carefully plan most of my
purchases."”
PA9: Bazen aldiklarima ¢okta dikkat | Sometimes | am a bit reckless about
etmem. what | buy
Algilanan AK1: Cok hizli satis oldugunu ve ayni | While shopping in this store, | found
Kathik uriiniin tekrar satisa konmadigimni fark ettim | that this store sells out fast and
Gupta rarely resells the same
(2013) merchandise/product

AK2: Satiscilarin  sayili {iriin  ¢esidiyle
kasitlt olarak katlik yarattiklarin
diistiniiyorum.

I think that the retailer intentionally
creates the product scarcity by
limiting product quantity for a
particular size/style.

AK3: Uriin kith@: yaratmanm satisilarin
kullandig1 bir strateji oldugunu
diistiniiyorum.

I thought that scarcity was
strategically created by store policies

AK4: Her bedenden, tarzdan ve renkten
dirtinlerin, sinurli sayida oldugunu fark
ettim.

I found that there were a limited
number of products per size, style,
and color.

AK5: Tlgilendigim {iriinlerin  bana
uygun bedenlerinin ¢ok az oldugunu

fark ettim.

| found that the products of interest
were often scarce in my size.

AK6: llgilendigim tarzlarn ya da
dirtinlerin genelde stokta kalmadigin
fark ettim.

I found that the styles or the
products that | was interested in
were almost out of stock




