FIRAT UNIVERSITESI

MLE
o ; R,

&

SOSYAL BILIMLER DERGISI :

Journal of Social Sciences

p-ISBN:1300-9702 e-ISBN: 2149-3243

KOMPULSIF SATIN ALMA UZERINDE ETKIiLi OLAN FAKTORLERIN
BELIRLENMESINE YONELIK BiR ARASTIRMA

A Research to Determine The Factors Affecting Compulsive Buying

Ozge Elmas GUNAYDIN!
"fzmir Kavram Meslek Yiiksekokulu, Dis Ticaret Programi, ozge.gunaydin@kavram.edu.tr, orcid.org/0000-0003-3959-

1357

Arastirma Makalesi/ResearchArticle

Makale Bilgisi
Gelis/Received:
23.01.2021
Kabul/Accepted:
05.05.2021

DOI:
10.18069/firatsbed.866529

Anahtar Kelimeler
Kompulsif Satin Alma,
Online Kompulsif Satin
Alma, Pazarlama.

0z

Teknolojik gelisimler tiiketim aligkanliklarinda farklilagmalar meydana getirmektedir.
Fiziksel ve online kanallarin birlikteligi tirlinlere her zaman ulasilabilmesi durumu artirarak
tiiketim ¢ilginhigini ortaya ¢ikarmaktadir. flgili durum sonucunda bireyler istek ve
ihtiyaglarint giderirken kendini kontrol edemez duruma gelebilmektedir. Tiiketicilerin
engelleyemedigi diirtiileri sebebiyle gergeklestirdigi satin alma davranisina kompulsif diger
bir ifade ile takintili satin alma denir. Kompulsif satin alma davranigi bireyleri sosyal ve
maddi zorluklara siiriklemektedir. Bu ¢alismada kompulsif satin alma davranisi iizerinde
etkili olan degiskenlerin alan arastirmasi yontemi ile belirlenmesi amaclanmistir. Calisma
sonuglarina gore; postmodern tiiketim davranislari, psikolojik durumlar, kisisel faktorler,
teknoloji, tutundurma g¢abalari ve marka davraniglari ile demografik ve sosyal unsurlar
kompulsif satin alma davranisi {izerinde etkili olmaktadir.
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Compulsive Buying,
Online Compulsive
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ABSTRACT

Technological developments cause differentiation in consumption habits. The coexistence of
physical and online channels increases the availability of products and creates a craze for
consumption. As a result of the relevant situation, individuals may become unable to control
themselves while meeting their wishes and needs. The buying behavior performed by the
consumers because of the impulses that cannot be prevented is called compulsive, in other
words, obsessive buying. Compulsive buying behavior drives individuals to social and
financial difficulties. In this study, it was aimed to determine the variables that affect
compulsive buying behavior by using field research method. According to the results of the
study; postmodern consumption behaviors, psychological conditions, personal factors,
technology, promotion efforts and brand behaviors, and demographic and social factors have
an effect on compulsive purchasing buying.
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Kompulsif Satin Alma Uzerinde Etkili Olan Faktérlerin Belirlenmesine Yonelik Bir Arastirma
1. Giris
Tiiketicilerin bebeklik, ergenlik, yetiskinlik ya da yaslilik dénemlerinin her birinde farkli olmak tizere istek
ve ihtiyaglar1 bulunmaktadir. ilgili istek ve ihtiyaglarin giderilmesi ise isletmelerin sorumluluk alanina
girerek cogu zaman rant amaci ile desteklenmektedir. Toplumda yer alan her bireyin gerceklestirdigi
aligveriglerin temel mantig1 zorunlu ihtiyaglarin karsilanmasma dayanmaktadir. Yemek yeme, su i¢gme,
barinma, korunma gibi ihtiyaglarin zorunlulugu ve karsilanmasi gerekliligi kagmilmazdir. Tiiketici
davranislar1 genis bir ¢erceveye sahip olup, mantiga dayanarak ya da dayanmayarak satin alinan ve tiiketilen
tiim mal ve hizmetler ile bu mal ve hizmetleri satin alan tiiketicileri incelemektedir.

Bireylerin motivasyonu, belirli bir iirlinii satin alma arzusundan satin alma siirecini arzulamaya dogru gecis
yapmakta ve ani satin alma dénemleri yerini, orantisiz olarak artan, bagimlilik yaratan satin almaya doniisen
kronik kompulsif satin almaya birakmaktadir (Joji ve Raveendran, 2008: 23-24). Kompulsif satin alma
tiketicilerin paranin yetersizligi, planlama eksikligi veya ihtiyag eksikligi gibi nedenlerle ger¢ek anlamda
satin almmamasi gereken iriinlere yonelik satin alma eylemlerini ifade etmektedir (Pankey, 2016: 1).
Rasyonel karar teorisinin tersi olan kompulsif satin alma, kisisel ve ailevi sikintilara yol agan, tekrarlayan
diirtiisel ve asir1 satin almanin varligiyla tanimlanmaktadir (Lejoyeux vd., 1997; Pankey, 2016: 1). Bireylerin
ihtiya¢ duymadig: halde, kontrol edemedigi giidiiler ile ortaya ¢ikan ve karsilastigi olumsuzluklarin yarattig
duygu ve diisiinceleri azaltmak maksadiyla tetiklenen satin alma faaliyetleri kompulsif diger bir ifade ile
takintili satin alma egilimini ifade etmektedir. Satin alma faaliyetleri gelencksel dagitim kanallari ve
kiiresellesme ile birlikte hayatimiza giren e-ticaret, 6zel aligveris siteleri gibi online kanallarin kullanimina
gore degismektedir. Online satin alma kanallarinin tiiketicilerin her an ve kolay bir sekilde iiriin ya da
hizmetlere ulagimini kolaylastirdigindan dolayr bireylerin diirtiileri sonucunda meydana gelen satin alma
istedigindeki eylem siirecini artirabilmektedir. Bu baglamda online kanallarin kullanimi ile ihtiyag
duyulmayan iiriinlerin siirekli olarak satin alinmasi online kompulsif satin alma kavraminit karsimiza
¢ikarmaktadir.

Bu calismada hem geleneksel hem de online kanallar vasitasiyla gergeklestirilen kompulsif satin alma
faaliyetleri ile iligkili degiskenler ve kompulsif satin alma {izerinde etkili olan degiskenlerin incelenmesi
amaglanmistir. Bu amag¢ dogrultusunda yazin taramasi metodu kullanilmig olup, ¢alisma sonuglarina gore
bireylerin zevk ve eglence ya da kendine statii kazandirma gibi sebeplerden dolayr gergeklestirdigi
postmodern tiiketim davraniglari, stres, depresyon ya da kaygi gibi psikolojik faktorler, bireylerin sahip
olduklan kisilik 6zellikleri ve kisisel durumlar, bilgi ¢agi ile yasanan teknolojik gelisimler, pazarlamada
uygulanan tutundurma faaliyetleri ve tiiketicilerin markaya yonelik tutumlari ile bireylerin sosyal/demografik
unsurlart kompulsif satin alma iizerinde etkilidir.

2. Literatiir Taramasi
2.1. Kompulsif (Takintil)) Satin Alma

Gliniimiizde gelisen teknoloji ile beraber tiiketiciler istek ve ihtiyaglarini karsilamak i¢in bir¢ok satin alma
kanalina sahip olup satin alma islemlerini hizli ve giivenli bir sekilde gerceklestirmektedir. Bilgi ¢agimin
kolay, hizli ve giivenli aligveris imkani saglamasi tiiketim toplumlarinin varligimi 6n plana ¢ikarmakta ve
iirin/hizmet cesitliligi ile birlikte satin alma faaliyetlerinde sergilenen davranislarda daha sik ve siirekli
sekilde aligveris gerceklestirme olarak farklilagsma ortaya ¢ikmaktadir. Tiiketimin koriiklenmis ve en iist
seviyelere ¢iktig1 giiniimiizde insanlar artik ihtiyag duyduklarindan daha fazlasini tiiketmek isteyerek daha
fazla {irlin satin almaya baslamig ve ilgili davranisi bazi zamanlarda bilissel ¢ercevede anlamlandirilamayip
daha da otesinde bazi tiiketiciler i¢in bu durum takinti haline gelmektedir (Yiice ve Kerse, 2018: 143).
Tiiketicinin duygusal yetenekleri biligsel yeteneklerinden daha azsa, tiiketici rasyonel kararlar verir ve eger
duygusal yetenekleri biligsel yeteneklerinin iistesinden gelirse, o zaman tiiketicinin aldig1 kararlar genel
olarak mantiksiz olur ve bu mantiksiz karar verme kompulsif satin almaya yol acabilir (Sofi vd. 2018: 3).

Kompulsif satin alma davranisi bilim diinyasina psikoloji alaninda yapilan ¢aligmalarla girmistir. Bu nedenle
kompulsif satin almanin tanimini yapmadan once kompulsif davranisin ve hatta oncesinde kompulsif
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kelimesinin tanimimi yapmak faydali olacaktir. Tiirkge telaffuzu kompulsif, ingilizce karsilig1 “compulsive”
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olan kelimenin manasi; “Engellenemez”, “Oniine gegilemez”, “Kontrolsiiz” ve “Istem dis1” olmak iizere dort
farkli sekilde ifade edilmistir (Cambridge Dictionary, 2020). Kompulsif satin alma farkli yonlerden diirtii
denetim bozukluklarina, obsesif kompulsif bozukluklara, duygu durum bozukluklarina ve bagimlilik
sendromlarina benzemektedir (Tamam, Diller ve Ozpoyraz, 1998: 229). Obsesif kompulsif bozukluk (OKB)
kisinin zihnine girmesine engel olamadigi, uzaklastiramadigi disiinceler, fikirler ve diirtiiler olarak
adlandirilan obsesyonlar ve bu obsesyonlarin neden oldugu sikinti ve huzursuzlugu azaltmak ya da yok
etmek maksadiyla yapilan tekrarlayan davraniglar olan kompulsiyonlardan olusan ruhsal bir hastaliktir
(Tiirkiye Psikiyatri Dernegi, 2020). Kompulsif satin alma obsesif satin alma ya da diirti kontrol
bozuklugunun bir hastaligi olarak tanimlanabilir; kompulsif satin almay1 obsesif kompulsif bir spektrum
bozuklugu olarak smiflandirmanim mantigi, tipki OKB oldugu gibi tiiketicinin diislincelerinin satin alma ile
mesgul olmasi ve endiseyi azaltmak igin tekrarlayan satin alma davraniglarinin gergeklestirilmesidir
(Ridgway vd., 2006: 623). Bununla birlikte, satin alma eylemi bir bagimlilik haline geldiginde ve patolojik
bir durumla sonuglanmaya basladiginda bu durum kompulsif satin alma olarak adlandirilmaktadir (Pankey,
2016: 1).

Kompulsif satin alma ilk kez Emil Kreapelin (1915) ve Bleuler (1924) tarafindan bir davranis kontrol
bozuklugu olan agir1 satin alma davranisini ifade eden tibbi bir vaka olarak degerlendirilen “Oniomania”
olarak tanimlanmistir (Oz, Arslan ve Dursun, 2016: 4; Alicavusoglu ve Boyraz, 2019: 1802). Siirecin basinda
kontrol bozuklugu ya da olaylarin sonuglari ile ilgili bir duyarsizlagma olarak ele alinan ve arttirdig: tiikketim
ile beraber 2. Diinya savasindan sonraki donemlerde goriilmeye baslamistir (Cergi, 2014: 59). Tiiketicilerin
satin alma karar asamasinda rasyonel davranig sekillerini gostermemesi sonucunda kompulsif satin alma
kavramu literatiire girmis olup, bireyde yarattig1 ekonomik, sosyal ve psikolojik sonuglar pazarlama literatiirii
acisindan incelenmeye deger goriilmektedir. Kompulsif satin alma negatif durumlar veya duygular
sonucunda gergeklesen kronik ve tekrarli satin alma davraniglarindan olusur (Q’Guinn ve Faber, 1989: 148).
Benzer sekilde tiiketicilerin giinliik streslerle basa ¢ikmak ve pozitif etki kazanmak amaciyla sik sik
bagvurdugu ihtiyag duymadigi iriinleri tekrarli ve asirt sekilde satin alma seklidir (Mrad ve Cui, 2020: 399).
Cogu tiiketici 6zellikle dondurma, sokak yemekleri gibi tiriinlerde diirtiisel satin alma egilimlerini sergilemis
olabilmektedir. Bireylerin planlamadig1 ve aligveris listelerinde olmayan {iriinleri satin alma faaliyetleri ne
kadar yiiksek ise kisinin kompulsif satin alma egilimi de o kadar yiiksek olmaktadir (Shoham ve Brencic,
2003). ABD’de yapilan bir arastirma sonucuna gore kompulsif alicilar geng ve gelirleri 50.000 $ altinda olan,
tiiketici davranislari 6l¢timiine uygunsuz yanitlar veren ve harcamalari kredi kart1 bakiyelerinin dort katindan
daha fazla olan bireylerdir (Koran vd., 2006). Siirekli satin almak, satin alma duygusuna kars1 koyamamak,
ani ya da anlamsiz diirtiilere maruz kalmak, siklikla sahip oldugu maddi gii¢ imkanindan daha fazla ya da
gereksiz iirlin satin alma, niyet edilen zamandan daha uzun aligveris yapma ve stres, sosyal/mesleki islev
bozuklugu ya da finansal problemler gibi kotii sonuglart deneyimleme gibi kriterler kompulsif satin almanin
teshisinde 6nemli kriterlerdir (Mc Elroy vd. (1994), aktaran Koran vd., 2006: 1806). Bagimlilik yapan, asir1
ve kontrol edilemeyen sifatlart ile de kullanilabilen kompulsif davranis, hastalik riskini, kigisel ve sosyal
problemleri arttiran tekrarlayan bir aliskanlik modelidir (Marlatt, 1988: 225). Uziintii, depresyon, hayal
kiriklig1 ya da hos olmayan olaylarla basa ¢ikmanin ana tepkisi olarak tekrarlayan ve akut bir satin alma
davranis olan takintili satin alma (Mulyono ve Rusdarti, 2020: 335-336) kisilerin diirtiisel olarak hissettigi
satin alma duygularini denetleyememesi sonucunda maddi birtakim zorluklara da neden olmaktadir (Korur
ve Kimzan, 2016: 45).

Birgok tiiketici satin alma davranisi oncesinde pazar ve fiyat arastirmasi yaparak buradan elde ettigi verileri
geliri ile kiyaslayarak satin alma siirecini bir planlama dahilinde gerceklestirir. Giinlilk yasantimizda siirekli
sekilde gergeklestirdigimiz {iriin ve hizmet alimi ¢ogu birey i¢in olagan bir durum iken, kompulsif satin
alicilar i¢in diirtii kontrolii ger¢eklestiremediklerinden dolay1 ciddi sorunlara yol agmaktadir. Takintili alicilar
icin satin alma eylemi kontrol edilemeyen takintiyr ya da kaygi veya gerginligin ortadan kaldirilmasina
imkan saglayan bir basa ¢ikma mekanizmasidir (Kukar-Kinney vd., 2016: 691). Kompulsif kisiyi psikolojik
olarak rahatsiz edecek sekilde takintili olmakta ve kompulsif satin alma egiliminde bulunan tiiketiciler satin
aldiklan iriinlerin faydalarindan ziyade satin alma siirecinde elde ettikleri memnuniyet ile ilgilenirler
(Bozbay ve Karakus Bagslar, 2019: 334). Yapilan arastirmalarda memnuniyet arayiginin ve sosyal aligverisin
obsesif kompulsif satin alma {izerinde etkili olmadigi sonucuna ulasmistir (Ali vd., 2020). Takintili davranis;
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diirtii, kontrol kayb1 ve olumsuz sonuglara ragmen devam etme bilesenlerinden olusur (Smith ve Seymour,
2004: 5). Diger bir ifade ile birey satin alma sonucunda kisa vadede 6diil uzun vadede maliyet ile karakterize
edilen davranisini endise ve hayal kiriklig1 yaratan kontrol kaybi olarak goriir, fakat davranisini durdurma ya
da yavaslatma eylemlerine ragmen davranisi devam etmektedir (Marlatt, 1988: 224).

Anormal davranislarin hem birey hem de digerleri icin ciddi sonuglar dogurmas: tiiketici davranisglari i¢in
onemlidir. Stres ve olumsuz duygular karsisinda ortaya ¢ikan ve kontrol edilemeyen kompulsif satin alma
davranig1 bireyin toplumdan soyutlanmasina sebep olabileceginden dolayr bu egilimdeki kisiler sadece
kendilerini degil ayn1 zamanda ailelerini ve karsi taraftaki alic1 ve saticiy1 da zor durumda birakmaktadir.
Tiiketicinin planlanmamis bir satin alma gerceklestirdigi diirtiisel satin alimin aksine, kompulsif satin alma
tipik olarak ciddi olumsuz sonuglara, 6zellikle ciddi finansal borglara ve tiiketicinin giinliik yasami iizerinde
ciddi sekilde bozulmalara neden olmaktadir (Edwards, 1993: 67). Benzer sekilde uzun dénemli bir kompulsif
satin alma davranisinin sonuglar1 borg, anksiyete ve depresyon gibi durumlari igerir (Singh ve Nayak, 2016:
1456). Yonetilemez miktarda borg¢ yaratan kompulsif alicilar kendilerinde, ailelerinde ve borcun 6denmemesi
durumunda karsi taraftaki alacaklilarda ekonomik ve duygusal sorunlar yaratabildiginden dolay1 bu sorunu
anlamak ve muzdarip olanlara yardimda bulunmak toplum yararina olacaktir (Q’Guinn ve Faber, 1989: 147).
Kompulsif satin alma bireylerin hayatina birtakim olumsuzluklar ile birlikte zorluklar getirmis olsa da
toptancilar veya perakendeciler gibi pazarlama taraflari igin iiriinlerinin satisina imkan saglamaktadir. Ne
kadar fazla iiriin satilirsa tutundurma politikalarinin saglamlasmas1 saglanabilecektir. Ik bakista asir1 satin
alimlar perakendeciler igin iyi goriinse de aslinda daha fazla satisa yol agmasi, miisterilerin iriinleri iade
etmesi ve agizdan agza olumsuz sozlerle mesgul olunmasi gibi sebepler nedeniyle genel gercevede kar
marjlart zarar gorebilmektedir (Kukar-Kinney vd., 2016: 692).

Her alanda internetten yararlanilmasi, kullaniminin yayginlasmasi ve altyapidaki gelisimlerin firmalara ve
miigterilere saglamig oldugu avantajlar satin alma faaliyetlerinin geleneksel yontemlerden online kanallara
gecisini hizlandirmaktadir. Internet diinya capinda ticaret ve iletisim kurmak igin zorunlu bir ara¢ haline
gelerek online aligveris tiiketicilerin tercihi olmakta (Ariffin vd., 2018: 309) ve satin alma niyetinin bircok
asamasinda etkisini gostermektedir. Giiniin her saatinde ve her yerde aligveris imkan1 saglayan ¢evrimigi
kanallar ile satin alma davranislar1 kroniklesmeye baslamistir. Bu durumun temelinde 6zel aligveris
sitelerinin kompulsif satin alma davranisini tetikleyen sepette tutma, hatirlatici e-posta génderme ve ¢apraz
satig uygulamasi haricinde, kosulsuz iade, sepeti bosaltma, kampanya e-posta génderme, kupon ve puan ve
indirim yazis1 uygulamalar1 bulunabilmektedir (Cergi ve Ozkaya, 2014). Bu durum online kompulsif satin
alic1 terimini karsimiza ¢ikarmaktadir.

2.1.1. Online (Cevrimi¢i) Kompulsif Satin Alma

Endiistri 4.0 ve beraberinde gelen Toplum 5.0 ile teknolojinin her alanda kullanilmasi bireylerin satin alma
davranislar iizerinde farkliliklar meydana getirmektedir. Internet bireylerin is, sosyal veya aile hayati
yogunluguna bir¢ok fayda sagladigindan dolay1 kullanim siklig1 artmakta ve her yastan bireyi kullanimina
¢ekmektedir. Ucuz ve kolay sekilde her istedigimize ulagabilme sansimiz ve ayirdigimiz vaktin artmasi bazi
olumsuzluklar1 beraberinde getirebilmektedir. Online aligveris ortaminin gelismesiyle birlikte aslinda online
aligverisin karanlik yiizii de ortaya ¢ikmaya baslamistir (Wang, He veYin, 2016: 582). Tutkulu bireyler belirli
bir faaliyete tutkusu olmayanlara gore 6nemli dl¢lide daha fazla zaman ve enerji ayirmakta olup, bireyler
cevrimigi aligveris etkinlikleri konusunda tutkulu olduklarinda, ¢evrimigi aligveris igin énemli 6l¢iide zaman
ve enerji harcayarak aligveris yapma olasiliklar yiiksektir (Wang ve Yang, 2008: 694). Tutku, bagimlilik
kavramini ortaya ¢ikarabilir. Kompulsif satin alma davranisi gosteren bireyler online aligveris i¢in daha
tutkulu olmaktadir ve online alisverise daha bagimlidir.

Online kompulsif alicilar diger kisilerden daha fazla sekilde telefon ya da online siteler araciligiyla online
satin alim yapmakta olup, gilinliik harcadig1 zaman 51 dakika ve her gece harcadigi zaman ise 30 dakikadir
(Duroy ve digerleri, 2014). Kompulsif alicilarin satin alma eylemi tizerinde diirtii kontrolii hakimiyeti daha
az olup, savunmasiz bir tiiketici kitlesi oldugunu goz oniine alindiginda kompulsif egilimler her zaman agik
ve ulasilabilir olan online aligveris ¢evresi tarafindan daha da siddetlenmektedir (Kukar-Kinney vd., 2016:
691). Bu baglamda takintili satin alma davranigina sahip bireyler, ¢evrimici aligveris aktivitesi konusunda
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takintili bir sekilde tutkulu olmaktadir (Wang ve Yang, 2008: 695). Kompulsif satin alma eyleminde kontrol
edilemeyen diirtiilerin elektronik ortamlardaki kontrol kaybi online kompulsif satin almanin temelini
olusturabilmektedir.

Online kompulsif satin alicilar magazalardan ziyade daha c¢ok internet temelli online satin alma kanallar1
vasitasl ile aligveris yapmaktadir. Online kompulsif satin alma belirli kontrol ve motivasyon kaybi1 faktorleri
ve finansal ve zaman harcayan etkileri olan belirgin bir davranis bozuklugudur (Duray vd., 2014: 1829).
Takmtili alicilarin online olarak satin alma gerceklestirmesinde; anlik pozitif duygular, sosyal iletigimden
kacinma, her yerde ve her zaman satin alma, hayal kurmak, gbzlemlenen satin alma ve duygusal tepki olmak
lizere alt1 motivasyon unsuru bulunmaktadir (He vd., 2018: 33). Online kompulsif satin alicilar zamanlarimin
biiytik bir kismini internet ortaminda aligveris yapmay1 diisiinerek gecirdiginden dolay1 online saticilar eger
kompulsif alicilarin ruh hallerine hitap edebilecek cekici satig tekliflerinde bulunabilirse siiregten karlt
cikabilecektir (Suresh ve Biswas, 2019: 13). Online kompulsif satin alicilarin satin alma igin harcadiklar
zaman 2.5 saatten fazla, harcadiklari miktar ise aylik kazanglarinin dortte biri kadardir (Duray vd., 2014:
1829).

Online olarak aligveris yapan tiiketicilerin arastirilmasi ile online kompulsif satin alma davranisina sahip
tilketicilere yonelik gergeklestirilen arastirmalar birbirinden farklidir. Geleneksel satin alma kanallari ve
online kompulsif satin alma davranisi arasinda asagida belirtildigi gibi farkliliklar bulunmaktadir (Wang, He
ve Yin, 2016: 587);

<> Online aligveris siireci geleneksel kanallardaki aligveris siirecine kiyasla daha karmasik bir yapiya
sahip olup, online magaza iletigimi, islem siireci ve uygulama siireci olmak {izere ii¢c asamadan olusur.

X Bazi tiiketiciler geleneksel kanallarda kompulsif satin alic1 degilken, online kanallarda kompulsif satin
alicidir.

X Online aligveris siirecinde, hayal giicii online kompulsif satin alma davranisi {izerinde 6nemli bir rol
oynayabilir.

R Ag, kompulsif alicilara sinirsiz aligveris firsatlar sunar ve tiiketiciler baskalariyla iletisim kurmadan

istedikleri zaman ve istedikleri yerde 6zgiirce satin alabilirler.

3. Kompulsif Satin Alma Uzerinde Etkili Olan Faktérlerin Belirlenmesine Yénelik Bir Arastirma
3.1. Calismanin Amaci ve Yontemi

Calismanin amaci geleneksel ve online kanallarla gerceklestirilen kompulsif satin alma egilimi tizerinde etkili
olan faktorlerin saptanmasidir. Bu amag¢ dogrultusunda faktorlerin belirlenmesi maksadiyla yazin taramasi
metodu kullanilmis olup, arastirma tasarimi kesfedici arastirmadir. Bir yazin taramasi seklinde
gergeklestirilen, yeni bakis agilar kesfetmek i¢in yapilan ¢aligsmalar kesfedici arastirmadir (Glirbiiz ve Sahin,
2014: 99).

3.2. Kompulsif Satin Alma Uzerinde Etkili Olan Faktorlerin incelenmesi

Insanlarm davranislarini kontrol etme ya da diizenleme yetenegi farkhilik gdstermekte ve bir dizi faktor
tilketicinin duygu, inang, iliski ve hatta enerji seviyesi dahil olmak iizere kendi kendini diizenleme yetenegini
etkileyebilir (Ingham, 2015: 35). Kompulsif satin alma iizerinde etkili olan nedenleri tanimlamak i¢in birgok
calisma yapilmustir. Tiketicilerin yoksunluk duygusunu yaratan psikolojik, sosyo-kiiltiirel ve biyolojik
nedenleri bulunmakta olup (Cer¢i, 2014: 63); takintili kumar, ¢ok fazla yemek, bulimianervosa (yeme
bozuklugu) ve kleptomani gibi kompulsif tiiketim, anksiyete ve gerginligin yani sira cesitli diirtii ve
zorlamalar tarafindan ortaya ¢ikabilmektedir (Lee vd., 2000: 463-464). Benlik kaygisi, sosyal olarak statii
kazanma, imaj yaratma, iyi iliskiler kurma arayisi, modaya uyum, taklit etme, ilgi gérme gibi faktorler satin
alma davranisi iizerinde takintiya neden olmaktadir (Korur ve Kimzan, 2016: 45; Kaderli, Aksu Armagan ve
Kiigiikkambak, 2017: 190). Bu baglamda kompulsif satin alma davranisi {izerinde etkili olan degiskenler post
modern tiiketim, psikolojik durumlar, kigisel faktorler, teknoloji, tutundurma gabalart ve marka ile
demografik ve sosyal unsurlar bagliklari altinda belirtilmistir.
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3.2.1. Postmodern Tiiketim

Postmodern anlayis tiiketicilerin fayda saglamak yerine haz, eglence, zevk, saygi gorme, kendini kabul
ettirme ya da kendini tatmin etme amaciyla gergeklestirdigi postmodern tiikketim anlayiginin temellerini
olusturmustur. Kompulsif satin alicilarin tilketim odakli olmasi, iiriin sahipliginden zevk duymas: gibi
durumlarin varligt postmodern tiiketim sekilleri ile iliskisinin incelenmesi gerekliligini meydana
getirmektedir. Istanbul, Balikesir ve Canakkale illerinde 18 yas {istii bireyler ile yapilan ¢alisma sonucuna
gore tiiketicilerin hedonik tiiketim, statii tiiketimi, gosterisci tilketim ve moda yonelimli tiiketimi kompulsif
satin alma egilimi lizerinde etkili olmakta iken, literatiirden farkli olarak igtepisel satin alma artis1 kompulsif
satin alma davraniginin artis1 tizerinde etkili olmadig1 goriilmiistiir (Eroglu, 2016). Bu baglamda eglence ve
heyecan temelli, sosyal konumunu yiikseltmek amaclh, pahali ve goriilebilir iriinler satin alma durumu,
modaya uyum ile ¢evreye uygun oldugunu kanitlamak amaclh satin alma davranislari tiiketicilerin diirtii
kontrolii durumunu azaltarak kompulsif satin alma iizerinde etkili olmaktadir. Kompulsif satin alicilarin satin
alma faaliyeti sonucunda zevk almasi ve tatmin olmasi durumu goz 6niine alindiginda post modern tiiketim
tercihleri ile nedenselligi anlasilabilmektedir. Ancak plansiz sekilde, bir uyarici etkisi ile ve zevk almak
maksadiyla gerceklestirdigi satin alma durumunda kompulsif satin alma davranisi artmamaktadir.
Postmodern tiiketim anlayisi bireyleri materyalist tutumlara yoneltebilmektedir. Materyalist bireyler sahip
olduklar1 mal, miilk ve iiriinleri basar1 olarak algilamakta ve bu durumu benliklerine yonelterek kendilerini
iistlin gormektedir (Arslan, 2020: 122). Sahip olmanin hayatlarina basari ve mutluluk getirdigini diisiinen ve
onlar1 hayatlarinin merkezi olarak goéren bireyler, ¢evrimici kompulsif satin almaya daha yatkindir
(Tirky1lmaz, Kocaman ve Uslu, 2016). Sahip olma duygusuna énem veren tiiketiciler ¢evrimici kanallarda
kendilerine sunulan tiim avantajlardan yararlanma istegi duyarak onlari satin almaya yonelmektedir. Bu
baglamda materyalizm kompulsif satin alma davranisi iizerinde pozitif bir etkiye sahip olabilmektedir
(Mulyono ve Rusdatri, 2020; Eroglu, 2016; Karahan ve Soylemez, 2019). Bozbay ve Karakus Baslar (2019)
ise materyalizm ile iiriin ve hizmetlerin tiiketiminin kisiye statii kazandirdigin1 belirten statii tiikketiminin
kompulsif satin almay1 negatif olarak etkiledigi bulgusuna ulagmistir. Kompulsif satin alicilarin nesnelerin
sahibi olma ve bu durumu gerceklestirmek i¢in harcadiklart bedel ve yasadiklart tatmin ilgili durumun
materyalist bakis agisina olan yakinligini ifade edebilmektedir. Hedonik tiiketim aligverisin haz ve eglence
veren bir eylem olarak goriilmesi olup, kompulsif satin alicilarin satin almadan duyduklar hazda tetikleyici
olabilmektedir. Hedonik zevk egilimi kompulsif satin alma egilimini tetikleyen énemli bir faktordiir (Japutra
ve Song, 2020). Cin’de aligveris sitelerini kullanan 503 katilimci ile gergeklestirilen c¢alismada online
kompulsif satin alicilarin hedonik aligveris motivasyonlart olan; macera arayisi, fikir aligverisi, rol alisverisi,
deger aligverisi, memnuniyet aligverisi ve sosyal aligveris ile olan iligkisini incelemistir. Sonug¢ olarak;
bireylerin rol aligverisi ve deger aligverisi kompulsif satin alma iizerinde negatif, macera arayis1 ve fikir
aligverisi ise pozitif etkiye sahiptir. Memnuniyet arayist ve sosyal aligveris ise 6nemli bulunmamistir (Ali ve
digerleri, 2020). Bu dogrultuda alicilarin deneyimi sevmesi ile satin almasa da yeni {iriin ve fikirlere agik
olmasi arttik¢a bireyin kompulsif satin alma davranislari da artmaktadir. Cevrelerindeki diger insanlart mutlu
etmek maksadiyla yaptiklari aligveris ile indirim vb. takip ederek en uygunu bulma durumu azaldik¢a da
kompulsif satin alma egilimi artmaktadir. Kompulsif alicilar i¢in alinan nesneden gok nesneye sahip olma
diistincesi 6n plandadir bu dogrultuda yeni fikirler ve macera arayisi kompulsif alicilar etkileyebilmektedir.

3.2.2. Psikolojik Durumlar

Kompulsif satin alma davranisi psikoloji alaninda tanimlanan bir hastalik olarak degerlendirilmekte, farkli
kaynak temelli stres, sikinti, kaygi ya da depresyon gibi bir¢ok psikolojik faktor bireylerin takintili satin alma
davranis1 tizerinde etkili olabilmektedir. Eroglu (2016) 18 yas stii bireyler ile gergeklestirdigi galisma
sonucunda psikolojik rahatsizliklarin kompulsif satin alma egilimi {izerinde etkisi oldugunu bulgulayarak,
stres, kaygi ve depresyonu fazla olan tiiketicilerin kompulsif satin alma egilimlerinin yiiksek oldugunu
belirtmistir. Bireylerin stresli olmasi ve strese yonelik algi durumlart da farklilik yaratabilmektedir. Zheng ve
digerleri’ne (2020a) gore algilanan stres online kompulsif satin alma tizerinde dogrudan etkili olmaktadir. Bu
dogrultuda bireyin kendinden ya da dis etmenlerden kaynaklanan sebeplerden ve yasamis oldugu
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durumlardan kaynaklanan ruhsal ve fiziksel zorlanmasi bireyin online kompulsif satin alma davranigina
yonlendirerek satin aldigt iiriin ile haz yasayarak stres yaratan durumu ortadan kaldirmaya
yonlendirmektedir. Stres ya da depresyon tabaninda bircok faktdr bulunabilmekte olup, aile ortaminda
yasanilan problemler bireyin stres ve depresyon durumunu artirabilmektedir. Bosanma nedeniyle bozuk aile
yapisindaki 11-15 yag araligindaki bireylerin aile yapist ile kompulsif satin alma davranisi arasindaki iliskide
aile kaynaklarinin (somut ya da soyut) ve aile stresorlerinin aracilik roliinii incelenmis ve zedelenen aile
yapisi ile kompulsif satin alma egilimi arasinda iligki bulunmamaktadir (Robert, Manolis veTanner, 2003).
Singh ve Nayak (2016) tarafindan 15 ve 18 yas araliginda yer alan 210 Hindistanli ergen ile gergeklestrilen
calismada yikicr aile etkinliklerinin kompulsif satin alma egilimi iizerinde pozitif, algilanan stresin ise negatif
etkisi bulunmustur. Kompulsif satin alma davraniginin temel dayanagi var olan bir stres ya da lziintii
durumunu satin alma ile telafi etmektir. Bu baglamda stres faktorii hani temelden gelirse gelsin kompulsif
satin almayi artirabilecektir. Tiim insanlar yasamlart boyunca kaygi, tiziintii, mutluluk, seving gibi zit olaylari
beraber yagsamaktadir. Bu durum bireyin yasam doyumunu etkileyebilmektedir. Deniz (2020) ise bireylerin
yasamindan doyum almasinin —6znel olarak iyi hissetmesi, kisisel memnuniyet duymasi- durumu ¢evrimigi
kompulsif satin alma davranigini artirdigi sonucuna ulagmistir.

3.3.3. Kisisel Faktorler

Her bireyin farkli kisilik ozellikleri bulunmakta ve kisilik ozellikleri satin alma davranislarini
etkileyebilmektedir. Anli, Tiirkoglu ve Sagir (2019) tarafindan hastane g¢alisanlar1 ve 6grencilerin kisilik
Ozellikleri ile obsesif kompulsif kisiligin olusumu arasindaki iligkinin incelendigi c¢alismada zorlantilar
(kompulsiyon) ve takintilarin  (obsesyon) duygusal dengelilik (nevrotiklik) ile negatif sekilde iliskili
olduguna ulasilmigtir. Zorlantilar ve takintilar arttik¢a kisinin nevrotiklik durumu azalig gosterirken;
zorlantilar ve takintilar azaldikga kisinin nevrotikligi artmaktadir. Diger bir deyis ile zorlanti ve takinti
arttikca kisi duygusal olarak giigsiizlesmektedir. Benzer sekilde Yiice ve Kerse (2018) tarafindan Van ilinde
yasayan 18 yas ve istli bireylerden elde edilen veriler neticesinde sorumluluk ve duygusal dengenin
kompulsif satin alma iizerinde negatif yonde anlamli bir etkisi bulunmaktadir. Bireylerin sorumluluk bilinci
arttikca ya da rahat, sogukkanli ve dengeli olduk¢a kompulsif satin alma egilimi de azalmaktadir. Birey
kendinde olumlu hisler yasadik¢a kompulsif davranisa yonelme girisiminde bulunmayacaktir. Benzer sekilde
bireyin kendi 6z saygisinin olmasi ve kendine deger vererek yeterli oldugunu diisiinmesi ¢evrimigi kanallar
vasitasiyla gergeklestirilen kompulsif satin alma davranisi iizerinde negatif etkiye sahiptir (Deniz, 2020).
Zheng vd. (2020a) 6zsaygt online kompulsif satin alma davranisi tizerindeki etkisini araci degisken {izerinden
incelemis olup; bireyin stres altinda gerceklestirdigi online kompulsif satin alma durumunda &zsaygi,
olumsuzluklarla basa ¢ikabilmenin etkisini hafifletmektedir. Ancak benlik saygisinin artisinin literatiirden
farkli bir sekilde kompulsif satin alma iizerinde azaltic1 bir etkisi olmadigt sonucu da mevcuttur (Eroglu,
2016; Karahan ve Soylemez, 2019). Amerika’da 798 tiiketici {izerinde yapilan ¢alisma sonuglarina gore
kompulsif satin alma 6zgiiven iizerinde negatif bir etkiye sahiptir (Mrad ve Cui, 2020; Mulyono ve Rusdatri,
2020) Bu dogrultuda bireylerin beyninde atilamayan diisiinceler gibi satin alma diisiincesi yer aldikca bireyin
Ozgliveni azalmaktadir.

Zihniyet bireylerin diisiiniis bi¢imini ifade etmektedir. Tirk Dil Kurumu’nda (2021) “Anlayis” olarak ifade
edilmektedir. Her bireyin diisiiniis ve anlayis tarzi farkli olabilmektedir. Japutra ve Song (2020) Cin’de 421
katilimer ile farkli zihniyetlerin kompulsif satin alma {izerinde etkisini incelemis olup, sabit bir zihniyet
sahibi oldugunda anlagma tekliflerine ve sosyal karsilastirmaya kars1 daha savunmasiz olmakta ve bu durum
sonucunda hedonik zevk arama egilimi artig gostermektedir. Hedonik zevk egilimi de kompulsif satin alma
egilimi tetikleyen onemli bir faktdrdiir. Kisilerin daha agik ve biiyiiyen bir zihne sahip olmalar1 da yine
hedonik zevk egilimini arttirmakta ve bu durum kompulsif satin alma egilimini artirmaktadir. Bu dogrultuda
bireyin sabit ve artimli zihniyete sahip olmasi kompulsif satin alma {izerinde etkili olmaktadir. Ek olarak
kompulsif satin alicilar {iriin ve hizmet satin aldikga ilerleyen donemlerde ¢evrelerindeki insanlarinda sikinti
(aile, es, cocuk, arkadas vb.) yasamasina sebep olmaktadir. Wang ve Yang (2008:701) durumu destekleyecek
sekilde kompulsif olmayan alicilarin kompulsif alicilara gére daha vicdanli oldugu sonucuna ulagsmstir. Bu
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baglamda kompulsif bir alict {irlin ya da hizmet deneyimi yasamak i¢in giidiisiine yenik diiserken, aslinda
gelecekte yasatacagi sorunlara da ¢evresindekileri yenik diisiirmeyi kabul etmektedir.

3.3.4. Teknoloji

Endiistri 4.0 beraberinde yasadigimiz bilgi ¢aginin yenilikleri sonucunda dijitallesme hayatimizin her aninda
bize bir¢ok firsat sunmaktadir. Akilli telefon, tablet, bilgisayar, akilli saat vb. bircok teknolojik iriin ile
giiniin her aninda ve her saatinde internete ulasabilir olma satin alma davranislarinda ve satin alma
tercihlerinde muhtelif farkliliklar yaratmaktadir. Online aligveris imkaninin varlig1 bireylerin anlik satin alma
davranisint tetiklemektedir. Yakin ve Aytekin (2019) caligmasinda ¢evrimigi anlik satin alma davraniginin
kompulsif satin alma davranisini etkiledigini ve beraberinde internete yonelik bagimliligin gevrimigi anlik ve
¢evrimi¢i kompulsif satin almay1 etkiledigini belirtmektedir. Bireylerin interneti asir1 kullanimi1 sonucunda
olusan bagimlilik kavrami beraberinde kompulsif satin almay1 da getirebilmektedir. Suresh ve Biswas (2019)
internet bagimliligi ve kompulsif satin alma davranisi arasindaki etki diizeyini belirlerken Y kusagi
bireylerine odaklanmig ve giinden giine artan internet bagimlilig1 ile online kompulsif satin alma davranist
arasinda pozitif bir iligki oldugu sonucuna ulagmistir. Bu baglamda bireylerin interneti gereken ve yarar
saglayacak sekilde kullanmamasi sonucunda siirekli olarak tiikketme egilimine ydnlenmesinde etkili
olabilmektedir. Siirekli internette olmak ve engel olamamak; engel olunamayan satin alimlara adeta davetiye
¢ikarmaktadir.

Teknolojik gelisimler ve dijitallesme 6deme yontemlerinde de kolayliklar sunmaktadir. Kredi kartlari her an
kullanima hazir kredi imkéani saglama, nakit tasima zorunlulugunu ortadan kaldirma, kolay aligveris ortami
yaratma, kolay ve hizli sekilde 6deme yapabilme vb. gibi bircok fayda saglarken, bireylerin kredi karti ile
materyalizm tutumu kompulsif satin alma davranisi tizerinde etkili olmaktadir (Kaderli vd., 2017). Kredi
kartlarinin yeterli biitgeye sahip olmama durumunda yardimc1 ve destekleyici bir arag olarak kullanilmasi ile
gelir agisindan sikintt yasayan bireyleri rahatlamaktadir. Ancak bireyin nesnelere sahip olma giidiisiinde
destekleyici olmasi birtakim zorluklar yaratabilmektedir. Takintili satin alma faaliyetleri ile kontrolsiiz
sekilde kredi karti kullanimi arasinda pozitif ve anlamli bir iligki bulunurken, kompulsif satin alma
davranislar ile satin alma sonucunda olusan pismanlik duygusu arasindaki iliskide kontrolsiiz kredi kart1
kullanimimin aracilik etkisi bulunmaktadir (Korur ve Kimzan, 2006). Bu dogrultuda aligveris yapma
konusunda kontrol yetisi diisiik olan bireylerin kredi kartlarini kontrolsiiz (asir1) sekilde kullanmasi hem
kompulsif satin almaya yonlendirmekte hem de gerceklesen aligveris sonrasinda pismanlik duygusu
yasamasina sebep olmaktadir.

Gilinlimiizde bireylerin her an internete ulasilabilirlik durumunu en fazla etkileyen araglardan birisi olan ve
ulasgimi kolaylastiran akilli telefonlarin satin alma davranisi iizerindeki etkisi yadsinamaz. Tiiketicilerin cep
telefonu kullandigi zamanlar ile kullanmadigi zamanlar arasindaki duygu halinin farklilik gostermesi,
tiiketicinin telefonu problemli sekilde ifade edilecek tarzda kullanmasi durumu ¢evrimigi kompulsif satin
alma ftizerinde etkili olmaktadir (Deniz, 2020). Sharif ve Yeoh’a (2018) gore sosyal ag sitelerini asir
kullanma, para prestiji ve para kaygisi online kompulsif satin alma iizerinde pozitif etkiye sahip olmakla
birlikte, para tutumu sosyal ag sitelerinin asir1 kullaniminin online kompulsif satin alma iizerindeki etkisinde
aracilik roliine sahiptir. Bu dogrultuda bireylerin asir1 sekilde sosyal ag sitesi kullanmasi, paray: giiciin bir
sembolii olarak diisiinmesi ve gergin ya da huzursuz durumlarda para harcama istegi arttik¢a bireylerin
cevrimigi ortamlarda gerceklestirdigi kompulsif satin alma egilimleri de artmaktadir. Zheng ve digerleri
(2000b) tarafindan kadin lisans 6grencileri arasinda sosyal aglarin pasif kullanimi ile online kompulsif satin
alma davranisi arasinda sosyal karsilagtirma ve anksiyete durumunun aracilik roliiniin aragtirtlmigtir. Caligma
sonucuna gore; sosyal ag1 pasif kullanmak ile online kompulsif satin alma davranigi arasindaki iliskide hem
sosyal karsilagtirmanin hem de anksiyete durumunun aracilik rolii bulunmaktadir. Bu dogrultuda kadin
Ogrencilerin sosyal ag1 pasif kullandik¢a anksiyetesi ya da sosyal karsilagtirmasi artarak, online kompulsif
satin alma davraniglari da artis gostermektedir. Suresh ve Biswas (2019) benzer sekilde bireyleri sanal ortama
stirlikleyen ve internet bagimlilig1 iizerinde etkili olabilecek faktorlerin yalmzlik, depresyon, diisiik benlik
saygist ve kaygi gibi duygular olabilecegi ileri stiriilmiistiir. Tiiketiciler psikolojik sorunlarini azaltmaya
calisirken aslinda kompulsif satin alma davranisi ile yeni bir psikolojik soruna kucak agmaktadir.

904



F.U. Sosyal Bilimler Dergisi 2021-31/2

3.3.5. Tutundurma Cabalar1 ve Marka

Deger, pazarlama uzmanlarinin ve tiiketicilerin ortak paydada bulugsmasini saglayan en 6nemli kavramdir.
Gergeklestirilen pazarlama cabalari sonucunda tiiketicinin aldigi deger pazarlamaciya da deger kazanmak
olarak geri donmektedir. Bu noktada tutundurma cabalari ile deger unsuru vurgulanmaktadir. Isletmelerin
iirtin ve hizmetleri tiiketicilere ulastirma ve satin alma niyetinin artirtlmasinda reklam uygulamalarinin biiytik
6nemi bulunmaktadir. Eroglu (2016) reklam cabalarinin tiiketicilerin kompulsif satin alma davranigim
arttirdig1 sonucu ile literatiirii destekler sonuca ulasmistir. Sofi vd. (2018) televizyon reklamlarmin tiiketici
davranislarina olan etkisine odaklanarak kompulsif satin alma davranist lizerindeki etkisini incelerken,
bilingalt1 reklamciligin tiiketicilerin genel karar verme siirecini etkiledigini belirtmistir. Ayrimer analizin
uygulanmasi, duygular/sevgi, reklam degerlendirmesi, reklam katilimi, bilis, satin alma niyeti ve satin alma
gizliliginin kompulsif satin alma davranisinin 6nemli belirleyicileri olmakta ve giinlimiiz geng tiiketicilerinin
¢ogunun istenmeyen satin alma egilimi nedeni olabilecegini desteklemektedir. Benzer sekilde indirimli ya da
kampanyali aligveriglerin kompulsif satin alma davranisi iizerinde pozitif etkisi bulunmaktadir (Pankey,
2016). Tutundurma faaliyetleri icerisinde yer alan reklamcilik ve promosyon uygulamalari tiiketicilerin
diirtiilerini kontrol etmesini zorlastirmakta ve kompulsif satin alma davranigini baskilamaktadir. Bu
baglamda kompulsif satin alicilarin diirtii kontroliinii gerceklestirememesi durumuna ek olarak {iriiniin satin
alma istegini artirma amacgli yapilan reklam ve promosyon faaliyetleri kompulsif alicilarin davranigim
tetiklemektedir.

Satin alma faaliyetleri neticesinde bireyler marka ve isletme hakkinda olumlu ve olumsuz deger algisina
sahip olabilmektedir. Baz1 durumlarda satin alma faaliyetleri devam ederken bazi durumlarda satin alma fikri
tamamen zihinden atilmaktadir. Markadan elde edilen deger markaya yonelik algi ve tutumlari etkiler. Marka
bagimlilig1 duyan tiiketiciler her zaman ayn1 markanin triinlerini tercih edecektir. Bu baglamda siirekli satin
alma davranigi gosteren kompulsif satin alicilar agisindan durum incelendiginde Amerika’da 798 tiiketici
iizerinde yapilan c¢alisma sonuglara gore, kompulsif satin alma marka bagimlilig1 ile pozitif bir iliskiye
sahiptir (Mrad ve Cui, 2020: 405). Bir markaya duyulan baglilik takintili satin alma {izerinde etkilidir.
Tiirkyilmaz vd. (2016) benzer sekilde marka bagliliginin ve marka topluluklarinin ¢evrimi¢i kompulsif satin
alma iizerinde etkisinin varligini belirtirken, markaya yonelik sadakat kavramimnin ise online g¢evrimigi
kompulsif satin alma iizerinde negatif etkisi oldugunu belirtmistir. Diger bir deyis ile kullanilan markayla
0zdeslesmek, markanin kisiyi yansitmasi, markayla kisisel baglar hissetmesi ve markay1 kullanan diger
kisilerle bag hissetmek ve onlarla 6zdeslesmek, markanin diger kisiler tarafindan tercih edilmesi online
kompulsif satin almaya itmektedir. Ancak markaya sadik olan tiiketicilerin kompulsif satin alma egilimleri
diisiik, sadik olma durumu azaldik¢a kompulsif egilim artmaktadir.

3.3.6. Demografik ve Sosyal Unsurlar

Pazarda farkli kiiltiirel, sosyal ve demografik unsurlara sahip bircok tiiketici yer almaktadir. Pazarlama
uzmanlari belirledikleri hedef pazar igerisinde basarili olmak igin tiiketicilerin sahip olduklari nitelikleri gok
iyi sekilde belirlemelidir. Tiiketici davranislar1 bir¢ok faktdrden etkilenmektedir. Kompulsif satin alicilarin
sahip olduklart standart 6zellik diirtiilerini kontrol edememektir. Satin alinan iiriin ya da satin alan kigi
nitelikleri bakimindan benzerlikleri soz konusu degildir. Kompulsif satin alma literatiiriinde kadin
tiketicilerin kompulsif egilimin fazla oldugu goriilmektedir. Benzer sekilde Yakin ve Aytekin (2018)
tilketicilerin ¢evrimi¢i kompulsif satin alma egilimlerinin cinsiyet, medeni durum, yas ve gelire gore
farklilastigini belirtmistir. Zheng vd. (2020a) algilanan stresin kompulsif satin alma davranisi iizerindeki
etkisinde benlik saygisinin hafifletici etkisinin kadin tiiketiciler i¢in daha giiglii oldugunu belirtmistir. Ancak
Pankey (2016) Hindistanl1 172 geng katilimcidan elde ettigi veriler cinsiyetin kompulsif satin alma davranisi
iizerindeki etkisini incelemis ve cinsiyetin kompulsif satin alma davranisi iizerinde bir etkiye sahip olmadigt
sonucu ile literatiirden farkl bir bulgu ortaya ¢ikarmistir.

Demografik faktorlerden en 6nemlilerinden birisi yas ve kusak farkidir. Tiiketicilerin hayati boyunca satin
aldigi tirinler ve duyduklari zevk yaslarina gore degisebilmektedir. Bebekler oyuncak, gencler heyecan verici
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ve yaslilar ise daha sakinlik igeren {irlin ve hizmetlere yonelir. Yigit ve Yigit (2020) Y kusag1 ve Z kusagi
arasindaki cinsiyet farkliliginin kompulsif satin alma {izerindeki etkisini inceledigi ¢aligmada kusaklar arasi
farkin cinsiyete baglanabildigini bulgulamistir. Calisma sonuglarina gore Y kusagi kadinlari Z kusag
kadinlarina kiyasla daha yiiksek kompulsif iken, Z kusagi erkekleri Y kusagi erkekleri birbirine yakin oranda
kompulsiftir. Ancak erkekler arasindaki oran birbirine yakindir. Bu baglamda bireylerin yasadigi kusak ve
yas faktorii kompulsif satin alma iizerinde etkili olabilmektedir. Beraberinde Bilgen ve Kara (2014) kadin ve
erkekler arasinda kompulsif satin alma davranisi farklilik gdstermekte olup, farklilik kadinlarda baskin
goriilmistiir. Kadin tiiketicilere sunulan avantaj ve tesviklerin daha fazla olmasi ilgili durum iizerinde etkili
olabilmek seklinde tartisma yapilabilir. Sosyal ve kiiltiirel c¢evre etkisiyle tiiketici davranislari
degisebilmektedir. Tarka (2019) ¢aligmasin1 materyalizmin zorunlu satin alma davranisi {izerindeki etkisini
Polonya ve ABD’deki geng tiiketiciler ile ilgili benzerlikler ve farkliliklar iizerine gergeklestirmistir.
Aragtirma sonuglarina gére Polonya tiikketim egilimleri ABD tiiketim egilimlerini agsmakta; Polonyali geng
tiketicilerin materyalizm ve kompulsif satin alma arasindaki iligkisi ABD'li akranlarina goére ¢ok daha
giigliidiir. Benzer sekilde Karahan ve Soylemez (2019) 18 yas iistii bireylerle gergeklestirdigi ¢alisma
sonucuna gore akran etkisinin kompulsif satin alma davranisi iizerinde etkili olmaktir. Bu baglamda
bireylerin ¢evrelerinde yer alan yagitlariin diisiinceleri ve davraniglari neticesinde takintili satin almaya
yonelebilmektedir.

Ulasilabilen alan yazinla sinirla kalmak iizere galismalarin sonuglar1 incelendiginde kompulsif satin alma
{izerinde birgok faktdriin etkili oldugu goriilmektedir. Ilgili faktorler geleneksel ve online yontemlerle
gerceklestirilen kompulsif satin alma davramisina gore farklilik gostermekle birlikte kompulsif satin alma
davranisi tizerinde etkili olan genel degiskenler Sekil 1.’de yalin sekilde gosterilmeye calisilmistir. Model
icerisinde yer alan kompulsif satin alma hem online hem geleneksel yontemlerle gerceklestirilen genel
kompulsif satin alma davranigin ifade etmektedir.
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Sekil 1: Kompulsif Satin Alma Davranisi Uzerinde Etkili Olan Faktorler (Yazar tarafindan derlenmistir.)

Sekil 1.’de gorildiigii izere kompulsif sekilde gergeklestirilen satin alma davranisi birgok faktdr tarafindan
etkilenmekte olup, ilgili degiskenler alan taramasi ile daha da genisletilebilecek niteliktedir. Gergeklestirilen
bu caligmada postmodern tiiketim, psikolojik ve kisisel faktorler, teknoloji gelisimi ile yagsanan degisimler ile
olusan davraniglar, pazarlama uzmanlarinin gergeklestirdigi tutundurma gabalart ve sonucunda olusan
markaya yonelik davraniglar ile makro g¢evre faktorlerinden olan sosyal ve demografik unsurlara yer
verilmistir.

4. Sonuc¢

Tiiketici gevre ile siirekli aligveris halinde olan ve bazen maddi bazen de manevi aktarimlar gerceklestiren
sosyal bir varliktir. Zorunlu ya da istege bagli taleplerini karsilayarak yasamlarimni siirdiirebilmek igin
geleneksel ya da online kanallar vasitasi ile iiriin ya da hizmet satin almasi gerekmektedir. Tiketiciler
tarafindan gerceklestirilen satin alma faaliyetleri tiiketici davranisi alaninda 6nemli konular igerisinde yer
almaktadir. ihtiyaglarin giderilmesi noktasinda yemek yeme, igme, dinlenme ve barmma gibi ihtiyaclar
yaninda tiiketicilerin sahsi fikirlerinin tercih hakkma yansimasi sonucunda istekler olusacaktir. Istek ve
ihtiyaglarin bireylerin yasamsal faaliyetlerinde 6nemli bir yeri bulunmakta iken, kisilerin baz1 durumlarda
ihtiyact olmayan mal ya da hizmeti talep etmesi durumu da s6z konusu olmaktadir. Giinlilk yasamin vermis
oldugu stresten kagmak ya da rahatlamak amaciyla da tiketiciler satin alma islemi de
gercgeklestirebilmektedir. Bireylerin anlik olarak bir satin alma istediginin olusmasi ve en dnemlisi kisinin
ilgili satin alma istegini kontrol edebilecek yetiye sahip olabilmesi anlik satin alma davranisidir. Anlik satin
alma tiim tiiketiciler tarafindan yapildigindan dolay1 bir hastalik olarak degerlendirilmemektedir. Ornegin
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markette kasada beklerken kasa onii ¢ikolata, sakiz vb. atistirmalik iiriinleri almak anlik satin almadir. Ancak
bu durumun karsi konulamaz duygu ve diisiinceler vasitasi ile kontrolsiiz sekilde gerceklesmesi satin alma
faaliyetinde bir takintinin meydana geldigini ve problem oldugunu gostermektedir. Bireylerin istek ve ihtiyac
Ol¢eginde bulunmayan ancak buna ragmen bireyin bir olumsuzluk karsisinda durduramadigi diirtii
gerekgesiyle, ihtiya¢ duymadigi iiriinii siirekli olarak satin almasi eylemi kompulsif satin almay: ifade
etmektedir. Ilgili satin alma faaliyetinin online kanallarla desteklenmesi ise online kompulsif satin alma
davranisini karsimiza ¢ikarmaktadir.

Satin alma davranisinin temelinde birgok faktdr yer almaktadir. Kompulsif satin alma davranisi ise takintili
bir satin alma davranisini ifade etmekte ve mubhtelif faktorler tarafindan etkilenmektedir. Bu ¢alismada hem
gelencksel yollarla hem de online yontemlerle gerceklestirilen takintili satin alma iizerinde etkili olan
faktorlerin belirlenmesi amaclanmistir. Bu amag¢ dogrultusunda yazin taramasi yapilarak kompulsif satin
alma ile gergeklestirilen ¢aligmalar ulasilabilen alan yazinla sinirli kalmak tizere incelenmistir. Kompulsif
satin alma davranist tizerinde postmodern tiikketim aligkanliklari, psikolojik faktorler, kisisel faktorler,
teknoloji, tutundurma ¢abalari/marka ve demografik/sosyal unsurlarin etkili oldugu goriilmiistiir. Postmodern
tiketim aligkanliklari; hedonik tiiketim, statii tiiketimi, gosterisci tiikketim, moda yonelimli tiiketim ve
materyalizm bagliklarinda incelenmistir. Psikolojik durumlar ise; yasam doyumu, stres, kaygi, depresyon,
algilanan stres ve yikici aile etkinlikleri olarak incelenmistir. Kigisel faktorler igerisinde nevrotiklik,
sorumluluk, 6zsaygi, zihniyet ve vicdan yer almaktadir. Teknoloji bashiginda ise kredi kart1 kullanma ve
kontrolsiizliigli, problemli cep telefonu kullanma, sosyal ag1 asir1 ve pasif kullanma, internet bagimlihigi ve
online anlik satin alma yer almaktadir. Tutundurma cabalari ve marka davranislarinda; promosyon,
reklamecilik ve marka sadakati, bagliligt ve toplulugu bulunmaktadir. Demografik ve sosyal unsurlar
igerisinde ise yas ve kusak, cinsiyeti egitim, konum ve gelir bulunmaktadir.

Gliniimiiz toplumunda bireylerin tiiketim aligkanliklar: ihtiya¢ gidermekten ziyade isteklerini kargilamak
olarak gerceklesmektedir. Postmodern tiiketim anlayisinin hakimiyeti ile bireyler degisim arzusu, {riin
sahipligi ile statiiye kazanma, modaya uygun giyinme ya da modaya uygun iiriinler segme, diger kisilere tiriin
ve hizmetlerle Ustiinliik saglama ve deger kazanma ve {riinlerle kisinin kendi deger algisim yiikseltmesini
saglama maksad1 ile yapilan aligveris davraniglarini ¢ogaltmaktadir. Ayn1 zamanda birey zevk ve eglence
temeline dayanan isteklere yonelmektedir. Insanlarin maddi varliklara duyduklar1 bagin ya da mutluluklarina
giden yolun paraya ya da ¢esitli materyallere bagli oldugunu ifade eden materyalizm kompulsif satin alma
iizerinde pozitif etkiye sahip olmaktadir. Materyalizm egilimi yani paraya ve materyallere olan bag arttikca
bireyin kompulsif satin alma egilimi artmaktadir. Birey ne kadar fazla {iriin satin alirsa o kadar mutlu ve
huzurlu olmaktadir da denilebilir. Kisinin sahip oldugu gelirin etkisi ile gostermis oldugu kompulsif satin
alma egiliminde materyalizmin pozitif anlamli katkis1 bulunmaktadir. Bireyin nesnelere verdigi deger ve
satin alma giicii ne kadar fazlaysa kompulsif satin alma egilimi de artmaktadir. Kompulsif satin alicilarin
tirlinlere sahip olmak i¢in sahip olmadiklari gelir diizeyinden fazlasini1 demeyi kabul etmeleri ile postmodern
tilketim algis1 birlesebilmektedir. Postmodern tiiketim ve kompulsif satin alma davranisglarinin temeli sahip
olma ve tatmin olmaya dayanmaktadir.

Bilgi caginin sagladigi faydalar ile birlikte aligveris esnasinda yanlarinda siirekli olarak nakit tasima
zorunlulugu ortadan kalkmig ve maddi tilkenme yasanan ya da nakit paranin olmadigt durumlarda kredi
kartlar1 insanlarin hayatlarimi adeta kurtarmaktadir. Elektronik ticaretin artan kullanimi bireyleri gliniin her
aninda kredi/banka kartlar1 ya da kapida 6deme imkani sunan ozel aligveris sitelerinin kullanima
yoneltmistir. Ancak bu durum son yillarda birtakim olumsuz sonuglara sebep olmakla birlikte insanlart
tiketim ¢ilginligima iten bir giic haline doniismektedir. Bireylerin diirtiisel olarak gerceklesen ve karsi
koyamadig1 bir satin alma durumuna ek olarak siirekli olarak para ihtiyacini gideren bir arag ve aligveris
imkani saglayan online kanallarin varlig1 olmasi siireci korkutucu bir boyuta getirebilmektedir. Aile, sosyal
ve i yasamina hem maddi hem de manevi derecede biiylik zararlar veren kompulsif satin alma kredi karti
kullanimimin ve kontrolsiizlesmesi sonucunda daha da artmaktadir. Bireylerin bor¢ bataklarina saplanmasina
neden olan kompulsif satin almanin temeli engellenemeyen asir1 ve siirekli satin alimlarin temelinde kredi
kartlarinin etkisi bulunabilecekken, ilgili durum bireylerin aligveris sonrasi pismanliklarint da artirmaktadir.
Dijitallesme ile birlikte mobil, tablet, bilgisayar, akilli saat vb. teknolojik araglar ile kolayca internete
ulasabilir hale gelen kompulsif tiiketicilerin kompulsif satin alim yapmayan tiiketicilere oranla daha fazla
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mobil ya da ¢evrimi¢i aglarda vakit gecirmesi ve beraberinde zamana ve ilgili duruma kargt koyamamalart
online kompulsif satin alimlari {izerinde etkili olmaktadir. Beraberinde online ortamlarin sundugu imkanlar
bireyleri online anlik satin almaya yonlendirmekte ve online anlik satin alimlar kompulsif davranigla
sonlanabilmektedir. Bireyleri online ortama siiriikleyen duygularin basinda yalnizlik, 6zgiiven diisiikligi ve
depresyon gelirken, birey online ortami sosyallikten kagis alani olarak kullanmaktadir. Kompulsif alicilarin
online kanallarda sergiledigi satin alma davraniginda -satin alma niyeti olmasa dahi- yenilige agik olmasi,
iriin ya da hizmetlerdeki geligimleri takip etmesi ile aligveris esnasinda satin alma eylemi sonucunda
yasadig1 deneyimden aldig1 haz etkili olabilmektedir.

Insanlar giinliik yasantilarinda birgok sorun ve problemle karsilasmaktadir. Bireyler yasanilan is, sosyal ve
ekonomik stresin etki diizeyini azaltmak ya da anlik olarak kendini rahatlatma amaciyla birtakim faaliyetlere
yonelir. Kompulsif olmayan tiiketiciler kimi zaman bir arkadas ortami kimi zaman bir eglence aktivitesi
gerceklestirilirken, kompulsif alicilar yasamig olduklari stres karsisinda satin almaya yonelmektedir. Anlik
olarak gergeklesen bu durum bireylerin yasanilan stresteki olumsuzlugu yonetebilme ya da onunla basa
cikabilme durumu tarafindan azalabilmektedir. Kisilerin ergenlik donemlerinde ailelerinde beraber
yasamama, fiziksel taciz, ebeveynlerin zamaninin olmamasi gibi durumlar tiiketicilerin kompulsif satin alma
egilimlerini artirmaktadir. Beraberinde ¢esitli faktdrlerden kaynakli olarak hissedilen stres, kaygi, depresyon
ya da stresin algilana siddeti kompulsif tiiketicileri ilgili durumlarin yasattigi olumsuzlugu ortadan kaldirmak
icin satin almaya yonlendirecektir.

Her bireyin kendine 6zgii karakteristik 6zellikleri ve tutumlari bulunmaktadir. Kimi insan ¢ok eglenceli,
sosyal ve ilgili iken, kimi insan g¢ekingen, asosyal ve ilgisiz olabilmektedir. Bu tip oOzellikler kisiligin
belirleyicisidir. Kisilerin sahip olduklari 6zellikler bireylerin satin alma davranislar iizerinde de etkili
olabilmektedir. Yenilige acik tiiketiciler siirekli son teknolojik iirlinler, iiriiniin yeni ozellikleri, gelisim
trendleri vb. gibi yenilikleri takip etmek isteyecek ve {irlin ya da hizmet se¢iminde kisilik &zellikleri etkili
olacaktir. Bireylerin duygusal acidan dengede olmamasi ve sorumluluk bilincinde olmamasi kompulsif satin
almay1 etkilemektedir. Bireyin aniden gelen ve dakikalar dnceki halinden farkli sekilde diirtiisiiniin etkisi
altina girmesi ile sahip olmadig1 biitgeden fazlasini harcamaya meyillenmesi kompulsif satin alicilarin
sergiledigi satin alma faaliyetinde de yer almaktadir. Bireyin kendine 6z saygisinin olmasi ve kendine
kendisinin deger vermesi durumu ve sahip oldugu bakis acist ise bireyin kompulsif davranisi iizerinde
incelenen orneklemler diizeyinde farklilik gosterebilmektedir. Ancak bireylerin 6zgiiveninin yiiksek ya da
diisik olusu durumun moderator etkisini farklilagtirmaktadir. Bireylerin 6zgiivenlerinin yiiksek olmasi
kendini bilmesi ve tanimasi, her tiirli durum ve kosulda benligine saygi duyarak giivenmesi ve durumlar
kargisinda kendini kontrol edebilmesi takintili satin alma davranigini azaltmaktadir. Benzer sekilde eger
bireyin borgtan kaginma davranisi yiiksek ise; iiriin ve hizmetleri sahip oldugu veya 6deyebilecegi meblagdan
daha yiiksek olmamasina dikkat etmesi sonucunda kompulsif satin alma durumu da azalmaktadir. Karsit bir
durum olarak ise bireylerin ekonomik kazanglarinin diger bir ifade ile gelirlerinin kompulsif satin alma
iizerinde arttiric1 etkisi bulunmaktadir. Ancak kompulsif satin alicilar en basta kendilerine ve ardindan
cevrelerindeki insanlara maddi manevi bir¢ok sorun yasatmakta oldugu i¢in vicdan duygulari diger alicilara
oranla daha dusiiktiir.

Pazarlama uzmanlarinin temel amaci bireyleri tiiketime yonlendirmektedir. Bu baglamda her an tiiketime
hazir sekilde bekleyen kompulsif satin alicilar i¢in tutundurma cabalar1 aslinda ¢ok biiyiik risk unsurudur.
Online ya da geleneksel kanallarda uygulanan promosyonlar ya da reklamlar kompulsif alicilarin tiiketim
egilimini tetikleyerek satin alma faaliyetlerini artirmaktadir. Pazarlama uzmanlarinin gergeklestirdigi tim
tutundurma ve promosyon cabalarinm temeli markaya yonelik baglhlik, sadakat ve topluluk olusumunu
saglayarak siirdiiriilebilir bir pazar payi elde etmektir. Kompulsif alicilarin markaya olan bagliliklart ve
marka topluluklarinda yer almasi kompulsif satin alimlarin etkilemektedir. Bu durum topluluk igerisinde yer
alan bilgi, reklam ve kampanyanin kompulsif aliciy1 tetiklemesi ya da bagli oldugu markaya katki saglama
istedigi olarak yorumlanabilir. Marka sadakati olan kisiler ayn1 markaya yonelik sadakat duymaktadir. Bu
baglamda kompulsif alicilarin marka sadakati arttikca kompulsif egilimlerinin azaldig1 goriilmektedir. Bu
durum sadik olunan markaya yonelik kompulsif davranisin gergeklesmesi diger markalarin yok sayilmasi
seklinde yorumlanabilir.
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Her birey belirli bir toplum i¢inde dogar, biiyiir ve gelisir. Gelisim evresinin her asamasinda farkli 6zelliklere
sahip oluruz. Kompulsif satin alicilarin gelisim asamalarinda bir sorun olmadig1 i¢in yasa, gelire, egitime ya
da dogdugu kusak igerisindeki 6zelliklere bagli olarak kompulsif satin alimlari etkilenmektedir. Yasanilan
iilke dahi kompulsif satin alma {izerinde etkilidir.

Kisilerin ig ya da sosyal yasaminda yasadiklari olumsuzluklar artiracak birgok etken bulunabilmekte iken,
ilgili durumdan kurtulmak igin sergilenen davraniglarin ya da yontemlerin bireyin siireklilik arz eden bir
¢ozlim yoluna ulagmasini saglamalidir. Kompulsif satin alma davranisi anlik mutlulukla beraber bitmeyecek
bir problemin temelini her satin alimda saglamlastirmaktadir. Bu baglamda pazarlama ahlaki geregince
kendini kontrol edemeyen bir tiiketici kitlesi ve kontrol edilemeyen diirtiiler sebebiyle gerceklesen satin alma
davranislar1 pazarlama uzmanlar1 ve yoneticileri agisindan dikkatle incelenmesi gereken bir konudur.
Gelecek caligmalarda ilgili tiiketici davramiginin pazarlama etigi ve ahlaki acisindan ne tiir ¢alismalar
yapilmasi gerektigi vurgulanabilir.
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