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Kompulsif Satin Alma Davranig1 Uzerinde Bedavanin Giicii®

Asena Gizem Yigitb ¢

Ozet

Anahtar Kelimeler

Rasyonel birey varsaymmi altinda tiiketici davramis modelleri, bireylerin,
fizyolojik veya psikolojik gerginliklerin azaltilmasi veya ortadan kaldirilmasi
icin ihtiya¢ duyulan tirtinleri satin aldigini savunmaktadir. Ancak bireylerin
karar asamasinda birden fazla uyariciya maruz kalmasi, duygusal ve diirtiisel
degiskenlerin varligi ile bireyler her zaman dogru hesaplanabilir ve rasyonel
kararlar alamamaktadrir. Ayrica tiiketim kiiltiiriinde meydana gelen
degismeler beraberinde anormal tiiketim davramislarim da getirmektedir. Bu
davranislardan biri olan kompulsif satin alma davramnisi ¢alismanin temelini
olusturmaktadir.

Bu ¢alismada amag, ¢evrimigi alisveris esnasinda kompulsif satin alma diizeyi
ile satin alma niyeti arasindaki iliskinin kargo segenekleri karsisinda degisip
degismedigi arastirilmasidir. Bu amagla, ¢alismanin 6rneklemi, Z kusagina
mensup bireylerden olusmaktadir. Kompulsif Satin Alma ve Satin Alma
Niyeti Olgeklerinden faydalanilarak hazirlanan anketler 128 kisiye
uygulanmistir. Yapilan Fark ve Korelasyon Testleri sonucuna gore bedava
kargo seceneginde kompulsif satin alma egilimi ile satin alma niyeti arasinda
pozitif yonlii diisiik bir iligki; ticretli kargo secneginde ise istatistiksel olarak
anlamli olmayan negatif yonlii bir iliski bulunmaktadir.
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Abstract

Keywords

Under the rational individual assumption, consumer behavior models argue
that individuals buy the products needed to reduce or eliminate physiological
or psychological strains. However, individuals cannot always be calculated
correctly and cannot make rational decisions due to the exposure of
individuals to more than one stimulus during the decision phase and the
presence of emotional and impulsive variables. In addition, changes in
consumption culture bring along abnormal consumption behaviors.
Compulsive buying, one of these behaviors, forms the basis of the study. The
aim of this study is to investigate whether the relationship between
compulsive buying level and purchasing intention changes against shipping
options during online shopping. For this purpose, the sample of the study
consists of individuals from generation Z. The questionnaires prepared by
using the Compulsive Buying Scale and Purchase Intention were applied to
128 people. According to the results of the Difference and Correlation Tests,
there is a positive low correlation between compulsive buying tendency and
purchase intention in the free shipping option; there is a statistically
insignificant negative correlation in the paid cargo option.
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Giris

Yarim asir gibi bir zaman diliminde 6nemli 6l¢lide yol kat eden teknoloji, giiniimiizde her
alanda kendini gostermektedir. Mekan ve zaman sinirin1 ortadan kaldirmasy, tiiketicilerin her
daim bulunduklar1 yerden daha hizli ve kolay sekilde tiriinlere ulasim imkanimnin bulunmasi,
o0deme sekillerinde yasanan dontistimler tiiketim kiiltiirtinti de degistirmeye baglamistir. Mal
ve hizmet gesitliliginin artmasi, firmalarin pazarlama stratejilerinin teknolojiye adaptasyonu,
yasam tarzinin degismesi gibi faktorler, bireylerin ihtiyaclar1 diginda da tiiketim yapmasina
vesile olmustur. Bununla birlikte rasyonel birey anlayisinin varsaydigi, bireylerin her daim
akilci karar vererek faydalarimi maksimize etmeye yonelik ihtiyaglarinin karsilanmasi durumu
glintimiizde kendini irrasyonel kararlara birakmistir. Bu kararlar beraberinde anormal
tiiketim davranislarini da getirmistir.

Tiiketici arastirmalar;, 1980’lerin ortasindan bu yana anormal tiiketim davranislarimni
anlamaya ve agiklamaya yonelmistir. Bu davranislardan biri kompulsif satin alma
davranisidir. Diirtiisel satin alma davraniglarindan biri olan bu davranis, litratiirde kimi
arastirmacilar tarafindan bagimhlik veya davramis olarak degerlendirilirken kimi
arastirmacilar tarafindan da hastalik olarak tanimlanmistir. Diirtiisel satin almay1, diirtiisel
olmayan satin almadan ayiran temel 6zellikler Rook ve Hoch (1987: 191)'a gore su sekildedir:
(a) diirtiisel satin alma daha heyecan verici, ani gelisen ve aciliyeti olan bir satin alma tiirii
olmasina ragmen siradan bir satin alma daha sakin yapilmaktadir. (b) Diirtiisel satin almada
bir iiriinii segmekten ziyade kapmak daha olasi bir davramstir. (c) Diirtiisel satin alma
davranigy, tiiketicinin davranis akisini bozma egilimindeyken, siradan bir satin alma, kisinin
normal rutininin bir parcasidir. (d) Diirtiisel satin alma mantikli olmaktan ¢ok duygusaldir,
diirtiisel olmayan satin alma ise mantikla iligkilidir. (¢) Normal bir satin alma davranisina
kiyasla diirtiisel olarak satin alma davranisinda bireyin satin kontrolden ¢ikmis sekilde
hissetme olasiligt daha yiiksektir. Sonrasindaki c¢alismalarda diirtiisel satin alma
davraniglarinin kumar ve alkol bagimliligi, asir1 temizlik hastaligi, asir1 yeme bozuklugu,
cinsel diirtiisellik gibi bagimliliklarla iligkili oldugu tespit edilmistir (Rook, 1987: 195).
Kompulsif satin alma davranisi ise ilk olarak 1987 yilinda yapilan calismada tanimlanarak
literatiire girmistir (Faber, O'Guinn ve Krych 1987). Kompulsif tiiketim olarak da ele alinan bu
satin alma davraniginn diirtiisel satin almadan ayiran en 6nemli unsur, {iriin ediniminden
ziyade siirece odaklanmasidir (Hock ve Loewenstein, 1991). Sonuglar1 bakimindan
bakildiginda ise kompulsif tiiketim yapan bireyler maddi ve manevi daha biiyiik sikint1 icinde
almaktadirlar. Ciinkii diirtiisel tiiketim hayat rutinin bir parcas: olarak goriilebilmektedir
(Christenson vd., 1994). Ekonomik ve toplumsal bir problem olarak goriilen kompulsif satin
alma davranigi, bugiin hemen her tilkenin sorunlarindan biri halini almigtir. Yapilan
calismalar, bu asin tiiketim davranigmin toplum icindeki payin agiklamaya ve yarattig:
negatif sonuglardan dolayi karsilasilan sorunlara deginmektedir (McElroy, Satlin, Pope, Keck
ve Hudson, 1991; Koran, Faber, Aboujaoude, Large ve Serpe 2006; Mueller, Mitchell, Crosby,
Gefeller, Faber, Martin, Bleich, Glaesmer, Exner ve Zwaan, 2010). Tiiketiciler, asir1 tiiketim
davranisinin getirdigin zararlar konusunda ne kadar bilin¢lendirilmeye ¢alisilsa da, israfa
giden tiiketim davranisi hala yaygin olarak goriilmektedir (Allwood, Ashby, Gutowski ve
Worrell, 2013). Ayrica bu tiiketim davranislary, hem gevreyi hem de toplumu tahrip etmekte,
bireysel ve toplusal refahi diisiirmektedir (Pereira Heath ve Chatzidakis, 2012). Ancak
bununla birlikte firma/iireticilerin uyguladig: satis stratejileri, piyasa mekanizmasi sonucu,
daha cok tiiketimi tesvik etmektedir. Fiyat promosyonlari, iiriin promosyonlari, kargo
secenekleri ve {icretsiz iadeler tiiketiciler acisindan kayip algisini azaltarak tiiketime tegvik

2021; 19 (2); iktisadi idari Bilimler Sayisi| Sayfa 206



Yigit

eden araglardandir (Madhavaram ve Laverie, 2004). Her ne kadar bu promosyonlar ile
diirtiisel satin alma davranisi arasindaki iliskilere yogunlasan ¢aligsmalar olsa da (Zhou ve Gu,
2015; Tang ve Hao, 2017; Qaisar, Sial ve Rathour, 2018; Fook ve McNeill, 2020) kompulsif satin
alma iligkisine deginen calisma sayisi oldukga azdir. Ozellikle son zamanda yiikselen
¢evrimigi aligveriste kargo stratejilerine dayanan ¢alisma yok denecek diizeydedir. Bu amagla
calismada ticretli ve ticretsiz kargo segeneklerinin kompulsif satin alma egilimi {izerindeki
etkisi incelenmistir. Boylelikle hem pazarlama ve tiiketim literatiiriine katki saglamasi hem de
satis konusunda toplumsal bilincin saglanmasi beklenmektedir.

Kompulsif Satin Alma Davranisi

Kompulsiyon olgusuyla ilgili olarak ilk yayin Esquirol (1838) tarafindan yapilmis olmasina
ragmen bununla ilgili tanim1 olusturan Schneider (1925)dir (Carr, 1974). Kompulsif satin alma
olgusu ise, Kraepelin (1915) ve Bleuler (1924) tarafindan kavramsal bir tanim kazanmis olsa
da (Black, 2007), bu kavrama ait bilimsel bir tanimin net bir ¢ercevede sunulmasi Faber,
O'Guinn ve Krych tarfindan 1987 yilinda yapilan g¢alismaya dayanmaktadir. Olumsuz
duygular neticesinde ortaya ¢ikan, kronik olarak tekrarlanan, bagimlilik kategorisinde yer
alan kompulsif satin alma davranisi (O’Guinn ve Faber, 1989) bireyi ve ailesini hem ekonomik
hem de toplumsal olarak etkileyen bir diirtii kontrol bozuklugudur. Diger bir deyisle, bireyin
olumsuz durumlara diirtiisel olarak cevap verisi olmakla beraber, yarattigi mali sikinti
sonucunda pismanlikla sonuglanmaktadir. Ciinkii birey bu davranisla birlikte bir iirtin
edinme ¢abasmin haricinde, satin alma siirecinin yarattig1 hazla ilgilenmektedir. Kompulsif
satin alma davranisimnin ortaya ¢ikmasindaki en 6nemli sebepler 6zsayginin diisiik olmasi,
fiziksel gortintimdeki bozukluklar, kayg: bozukluklari, olumsuz duygulardan kacis ve diirtii
bozuklugu gelmektedir. Bu duygular sonucunda asir1 titketime yonelen bireyin yasadig: mali
ve sosyal problemler ise bireyi major depresyon gibi 6nemli hastaliklara itmektedir (Krueger,
1988; Edwards, 1993; Yurchisin ve Johnson, 2004). Her ne kadar bu davranis bozuklugunun
tedavisi icin bir ¢ok calisma yapilmis olsa da, arastirmacilar net bir goriis birligine sahip
degildir. Ulkeden {ilkeye farkhilik gosterebilen bu davranigin kiiresel toplum igindeki
yayginhgi %1,1 ile %16 arasinda oldugu bilinmektedir (Lejoyeux, Ades, Tassain ve Solomon,
1996, Koran vd., 2006). Yayginlk calismalarina bakildiginda Faber ve O’Guinn ABD’deki
yayginlik oranini %5,9 olarak tespit ederken Dittmar vd. (1995) Birlesik Krallik’taki kompulsif
titketim yayginhigini %10 olarak tespt etmislerdir. Kanada’da yapilan bir bagka arastirmada
tinivesite 6grenciler arasindaki yayginlik oran1 %12 olarak tespit edilirken (Hassay ve Smith,
1996); Lejoyeux vd. (2011) bu orani %11 olarak tahmin etmistir.

Kompulsif satin alma davranisini etkileyen degiskenlere odaklanildiginda, kaygi bozuklugu,
matreyalizm, diirtiisellik, depresyon gibi kisisel degiskenlerin disinda; yas, cinsiyet, gelir, aile
ile ilgili faktorler, kiiltiirel faktorler gibi degiskenlerin de 6nemli rol oynadig1 goriilmektedir
(Rindfleisch, Burroughs ve Denton, 1997; Tiirkcapar, 2004; Rose, 2007; Eroglu, 2016). Ek olarak,
yapilan calismalar, bu davranisin erkeklere nazaran kadinlarda daha fazla goriilmekte
oldugunu gostermektedir (Park ve Burns, 2005; Dittmar, 2005). Bu agilardan bakildiginda bu
davranigin sadece psikoloji degil ayn1 zamanda ekonomi ve tiiketici davranigi bilimlerinin
ortak ilgi alanina girdigi belirtilmektedir (Dittmar, Beattie, Friee, 1995). Sonugclar1 bakimindan
ise uzun ve kisa donemli olmak tizere iki kisimda incelenmektedir. Aligveris sirasinda
hissedilen haz duygusu, kaygi, gerginlik gibi duygu durumlardan kisa siireli uzaklasma ve
gerginlik hissinin azaltilmasi kisa donemli sonuglar1 gostermektedir. Ancak bunun yaninda
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pismanlik, depresyon, finansal problemler, diisiik 6z sayg: gibi durumlar da uzun vadeli
etkilerdendir (Dittmar, 2005; Korur ve Kimzan, 2016).

Glintimiiz diinyasinda degisen yasam sartlarina bagl olarak, onemli bir zaman kisit1 altinda
olan bireyler daha hizli ve pratik tiiketimi tercih etmektedirler. Bu anlamda g¢evrimici alisveris
platformlarinda da hizli bir yiikselis goriilmektedir. Ancak ayni zamanda internetin dogasi
kompulsif satin alma aligkanligin tetikleyebilmektedir (Kukar-Kinney, Ridgway ve Monroe,
2009). Cevrimigi aligveris, iiritin gesitliliginin fazla olmasi, daha uyarici ve heyecan verici bir
satin alma deneyimi sunmasi, mekan ve zaman kisit1 tanimamasi gibi 6zellikleri sayesinde
kompulsif alicilarin géziinde olumlu duygular elde etmenin bir yolu olarak yer edinmektedir
(McAlister ve Pessemier 1982). Internetin bulundugu her yerde, kompulsif tiiketim yapan
bireylerin, diirtii atag1 geldigi her an gozlerden uzak bir sekilde kolayca alisveris yapabilmeyi
saglamaktadir. Bu yoniiyle, internet, kompulsif satin alma davranisina sahip bireylerin,
diirtiilerini ertelemeden tatmin edebilmelerine imkan vermektedir (Zeren ve Gokdagl, 2017).
Kredi kart1 kullanim oralarmin da kompulsif titketimi destekleyici unsurlardan biri oldugunu
varsaymaktadir (Unsalver, 2011). Nitekim bu varsayimmmn dogrulugunu kanitlayan
calismalar da mevcuttur (Kaderli, Armagan ve Kiiciikkambak, 2017; Aslanoglu ve Korga,
2017).

Literatiir

Kompulsif satin alma davranisinin diirtiisel bir bozukluk olmas: ve kisinin olumsuz
duygularini bastirmak igin arag olarak da kullanilabilmesi arastirmacilar1 bu alana yonelttigi
gibi bircok satis stratejisi de bu alan {izerine kurulmaya baslanmistir. Giintimiiz tiiketim
kiltiirtintin bir 6gesi olan promosyonlarin kullanimi bireyleri daha fazla tiiketim yapmaya
zorlamaktadir. Ayrica bireylerin kendilerini tanimlamak igin {irtinleri kullanmalar1 (Krueger
1988), satin alma bagimliliklarini, kumar, icki, uyusturucu kullanimi gibi diger
bagimliliklardan daha ciddi bir duruma getirmektedir (Friese 2000). Ozellikle cevrimici
(online) alisveriste birden fazla tesvik edici degiskenin ortama eklenmesi, kisilerin tiiketim
kararlarinda ¢ogu zaman diirtiisel davranmalarma sebebiyet vermektedir (Madhavaram ve
Laverie, 2004). Ciinkii ¢evrimici aligveris kullanicilarimin hizli sekilde artis gostermesi,
firmalar igin potansiyel bir pazar saglamaktadir. Bununla beraber, egilimi fark eden sirketler,
daha fazla miisteri kazanmak ve mevcut satislart artirmak icin de cesitli cevrimici aligveris
promosyon stratejileri kullanmaktadir (Tu, Wu, Jean ve Huang, 2017). Buradan hareketle
promosyonlara dayali satin alma faaliyetlerinin daha yakindan incelenmesinde fayda vardir.
Her ne kadar literatiirde diirtiisel satin alimlarin fiyat, bedava {iriin, kargo secenekleri gibi
promosyonel stratejilerle iligkileri nadir olarak ele alinmis olsa da bu degiskenlerin kompulsif
satin alma davranis1 ile olan iligskisine deginen ¢ok az sayida kaynaga rastlanmistir. Bu
anlamda satis promosyonlar1 gibi daha spesifik alanlar ile kompulsif aligveris davranisini
olgmeye odaklanan bir aragtirma eksikligi vardir (Roberts ve Manolis, 2000).

Alandaki calismalar daha yiiksek diirtiisel satin alma egilimine sahip alicilarm, diigiik
diirtiisel alicilara kiyasla, reklamlar, gorsel 6geler ve promosyon hediyeler gibi dis uyaranlara
kars1 cok daha duyarh oldugunu ortaya koymaktadir (Youn ve Faber, 2000). Promosyonlarin
diirtiisel satin alma tizerindeki etkisine odaklanan Tu, Wu, Jean ve Huang (2017), 20-30 yas
arasinda toplamda 330 kisiden toplamis olduklar verileri regresyon analizi ile incelemistir.
Promosyonlar1 dort boyutlu olarak ele alan arastirmacilarin analiz sonuglarina gore, fiyat
indirimlerinin diirtiisel satin alma tizerinde en biiyiik etkiye sahip degisken oldugunu
bulgulamiglardir. "Hizh satis” promosyonunun ikinci, "daha ¢ok satin al daha ¢ok tasarruf et"
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promosyonunun iigiincii ve indirim kuponlarinin dordiincii sirada etkiye sahip oldugu tespit
edilmistir. Ayrica sonuglar, ¢evrimigi promosyonlarin ¢evrimigi diirtiisel satin alma davranis:
tizerinde 6nemli 6l¢tide olumlu etkileri oldugunu gostermistir. Diirtiisel satin alma davranis:
ile promosyonlarin arasindaki iliskiyi agiklamaya calisan calismalardan bir digeri ise
Pakistan’da yapilmistir. Toplam 550 kisiden olusan 6rneklemden toplanan verilen regresyon
analizine tabi tutulmustur. Calismanin bulgulari, bir alana bir bedava promosyonu, 6rnek ve
tiyat indirimi gibi promosyon uygulamalar ile diirtiisel satin alma davranisi arasinda pozitif
ve anlaml bir iliskiye sahip oldugunu gostermekte iken, kupon uygulamalari ile bu davrams
arasinda bir iliskiye rastlanmamuistir (Qaisar, Sial ve Rathour, 2018).

Vicdan ve Sun (2008) calismalarinda ise kompulsif satin alma davranisina deginmislerdir.
Calisma, satis promosyonlarinin internetteki kompulsif alicilar {izerindeki roliinii agiklamay1
ve kompulsif satin alma ile gevrimici alisveris egilimi arasindaki iliskiyi incelemeyi
amaglamaktadir. Bu amag¢ dogrultusunda yaslar: 21 ile 30 arasinda degisen 200 6grenciden,
kompulsif satin alma Olgegi ve satis promosyonlar: egilim 6lgegi ile hazirlanan anketler ile
veriler toplanmistir. Yapisal Esitlik Modeli kullanilarak yapilan analizin sonuglar1 kompulsif
alicilarin satis promosyonlarma daha yatkin oldugunu gostermektedir. Dahasi, kompulsif
alicilarin satis promosyonlarma egilimi, ¢evrimigi satis promosyonlarina maruz kalma
olasiigini arttirmaktadir. Ayrica ¢evrimigi satis promosyonlarina maruz kalma sikligi, satis
promosyonu egilimi ile ¢evrimici satis promosyonlarinin tiiketicinin kullanimi arasindaki
iliskiye de aracilik etmektedir. Armagan ve Temel (2018) tarafindan yapilan bir diger ¢alisma
ise benzer sekilde, ¢evrimici aligveris tutumunun kompulsif satin alma davranis: tizerinde
etkili oldugunu bulgulamistir. Satis stratejilerinin yani sira internet bagimliligi olan bireylerin
de daha fazla kompulsif satin alma davranis: sergilediklerine dair tespitler de mevcuttur
(Yakin ve Aytekin, 2019). Bu degiskenlerin yani sira ¢evrimici kompulsif titketim davranisin
etkileyen unsurlardan kiiltiirel farkliliklarin ele alindig1 baka bir calismada ise Tiirkiye ve ABD
orneklemi ile yapilmistir. Istanbul'dan (663), Washington D.C'den (597) toplanan verilere gére
yapilan analizler sonucunda kiiltiirler arasi farkin ¢evrimici kompulsif tiiketim davranisini
etkiledigine yonelik sonuglara ulasilmistir (Benli ve Ferman, 2019).

Kompulsif satin alma davranisi ile satis promosyonlari arasindaki iliskiyi incelemeyi
amaglayan bir diger calisma ise Wang ve Jing (2015) tarafindan yapilmistir. Dort fakli markaya
ait promosyonlar ( X kadar aligveris sonrasinda Y kadar indirim ¢eki veya Z markasinda %30
indirim) diizenlenmis ve anket/gozlem yollariyl bilgiler alinmistir. Toplamda 162 kisiden
toplanan veriler lojistik regresyon analizine tabi tutulmustur. Analiz sonuglari, indirim ve
hediye gibi seceneklerin kompulsif satin alimlari tetikledigini gostermistir.

Veri ve Yontem

Cevrimigi aligveriste kullanilan satis stratejilerinden biri olan kargo segenekleri ile kompulsif
satin alma davranisi ile satin alma niyeti arasindaki iliskiyi agiklamak amaciyla yapilan bu
calismada kullanilan veriler kolayda ornekleme yontemiyle gevrimici anket yardimiyla
toplanmigstir. Temel beklenti kompulsif tiiketim egilimi ile satin alma niyeti arasinda,
kargonun bedava oldugu durumda pozitif yonlii bir iliskinin gozlenmesidir. Bunun igin
oncelikle “kargo bedava” segenegine karsilik “iirtin bedeli + kargo ticreti” segeneginin kisilerin
satin alma niyetlerini degistirip degistirmedigi arastirilmistir. Calismada kullanilan tiriin, son
zamanlarda zorunluluk haline gelen tibbi bir maskedir. Sonrasinda ise kompulsif satin alma
diizeyi ile satin alma niyeti arasindaki iliskinin kargo segenekleri karsisinda degisip
degismedigi arastirilmistir. Bu amaglarla her iki grupta 64’er kisi olmak tizere toplam 128
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kisiden veri toplanmistir. Burada orneklem sayisi belirlenirken, son 10 yildir sosyal ve
davranis bilimleri dahil olmak tizere biyoloji, genetik, tibbi arastirmalar, yer bilimleri, ekoloji
ve istatistiksel testleri rutin olarak uygulayan diger bir¢ok disiplinde kullanilan GPower gii¢
analizinden yararlanilmistir (Sheppard, 1999; Busbey, 1999; Akkad vd., 2006; Baeza ve Stotz,
2003; Faul vd., 2007). Gozlem say1s1 gii¢ analizi ile orta etki diizeyinde (d=0.5), %5 hata pay1 ve
%80 gii¢ diizeyinde GPower programi ile belirlenmistir. Diger analizler SPSS 23 paket
programiyla gerceklestirilmistir. Kompulsif satin alma egilimini 6l¢mek ig¢in Edwards
(1993)'1n gelistirdigi olgekten yararlanilmistir. Satin alma niyetinin 6l¢iilmesi i¢in ise Wang, Li,
Barnes ve Ahn (2012)'1n ii¢ soruluk satin alma niyeti 6lgegi kullanilmistir. Kompulsif satin
alma diizeyinin kusaklar arasinda fark olabilecegi i¢in, 6rneklemin homojenligi bakimindan,
anketler Z kusagindaki bireylere kolayda drnekleme yontemiyle uygulanmistir. Anketlerde
deney ve kontrol grubu olmak iizere iki farkli gruba bir iiriin gosterilmis ve bu iiriin kontrol
grubuna ticretli kargo segenegi ile sunulurken deney grubuna bedava kargo segenegi ile
sunulmustur. Ancak her iki grupta da kargo secenekleri degismesine ragmen gosterilen
iirtiniin toplamda fiyat:1 aynidir. Yani “kargo bedava” ibaresiyle gosterilen fotografta tirtiniin
fiyat1 35,99 TL iken, “kargo {licreti” ibaresinin gosterildigi fotografta 28,99 TL+ 7 TL (kargo
bedeli) seklinde gosterilmistir. Her iki grup igin de alinmak istenen iiriin icin toplamda
Odenecek tutar 3599 TL’ye denk gelmektedir. Sonug olarak hipotezler asagidaki gibi
olusturulmustur:

H1: Satin alma niyeti kargo segenegine gore farklilasmaktadir.

H2: Kompulsif satin alma diizeyi ile satin alma niyeti arasindaki iliski kargo seceneklerine
gore degismektedir.

Ik hipotez fark testi ile ikinci hipotez ise korelasyon analizi ile sinanmistir. Analizlere
gecilmeden Once satin alma niyeti ve kompulsif satin almaya iliskin 6l¢eklerden elde edilen
skorlarin normal dagilima uyup uymadiklar tespiti yapilmaistir.

Tablo 1. Olgek Skorlarina iliskin Carpiklik ve Basiklik Degerleri

Gruplar Olgek Skorlart N X Ss. Carpiklik (S)  Basiklik (K)
SAN* 64 3.135 1.078 -0.071 -0.943
Kargo bedava
KSA** 64 2.960 0.655 0.339 -0.409
SAN 64 2.755 1.041 0.213 -0.898

+ Kargo ticreti
KSA 64 2.817 0.681 0.323 -0.123

* SAN: Satin Alma Niyeti ** KSA: Kompulsif Satin Alma

Tablo 1’den goriildiigii tizere Olgek skorlarmin carpiklik ve basiklik degerleri -1.96 ile +1.96
arasmnda bulunmaktadir. Dolayisiyla skorlarmm  normal dagihma uydugu kabul
edilebilmektedir (Giiris, S. ve Astar, M., 2014). Normal dagilima uygunlugun goriilmesiyle
birlikte ilk hipotez (H1) Bagimsiz Orneklem t Testiyle snanmistir ve Tablo 2’de testin
sonugclar1 gosterilmektedir.
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Tablo 2. Satin Alma Niyetinin Kargo Segenegine Gore Farklilasip Farklilasmadigina Tiskin
Bagimsiz Orneklem t Testi Sonuglari

o Levene
Ba§1m11 Gruplar N X ss t P
Degisken F P

Satin Alma  Kargobedava 64  3.135 1.078

. 0.012 0914 2.029 0.045*
Niyeti

Kargo ticretli 64  2.755 1.041

* %5 diizeyinde anlamli.

Tablo 2’deki sonuglar incelendiginde satin alma niyetinin kargo segenegine gore anlamli
sekilde farklilastig1 goriilmektedir. Beklentiyle uyumlu olarak kargo bedava segenegi satin
alma niyetini kargonun ticretli oldugu secenege gore yiikseltmistir. Kargo bedava se¢eneginde
satin alma niyeti ortalama 3.135 seviyesinde ve kararsiz olarak ifade edilen 3 degerinin
tizerindedir. Buna karsilik {icretli kargo secgeneginde ortalama satin alma niyeti 2.755
diizeyindedir ve kararsizlig1 ifade eden 3 degerinin altindadir. Bu sonugla birlikte birinci
hipotez (H1) desteklenmektedir.

Birinci hipotez boylelikle desteklenmesiyle birlikt ikinci hipotezin sinamasina (H2) gecilmistir.
Ikinci hipotezin sinanabilmesi i¢in Pearson korelasyon analizinden faydalanilmistir. Sonuglar
Tablo 3’te sunulmustur.

Tablo 3. Satin Alma Niyeti ile Kompulsif Satin alma Egilimi Arasindaki liskiye Yonelik

Pearson Korelasyon Analizi Sonuglar:
Kargo Bedava

Kompulsif Satin Alma

Satin Alma Niyeti 0.391*

Kargo Ucretli

Kompulsif Satin Alma

Satin Alma Niyeti -0.104

* %1 diizeyinde anlaml1

Korelasyon analizi sonuglarina gore kargonun bedava olarak gosterildigi secenekte kompulsif
satin alma egilimi ile satin alma niyeti arasinda pozitif yonlii diisiik bir iliski bulunmaktadar.
“Kargo bedava” seceneginin s6z konusu oldugu durumda kompulsif satin alma egilimi
ylikseldikge satin alma niyeti de diisiik oranda da olsa yiikselmektedir. Dolayisiyla ikinci
hipotez de desteklenmistir. “Ucretli kargo” segeneginde ise bu iligki istatistiksel olarak anlaml
degildir. Ancak belki kiiciik ve Onemli bir isaret olarak yorumlanabilecek bir sonug
bulunmaktadir. “Ucretli kargo” gdsterimi oldugu zaman kompulsif satin alma egilimi ile satin
alma niyeti arasinda ¢ok ¢ok diisiik negatif yonlii bir iliski olabilecegi degerlendirilebilir. Bu
sonug, bagka bir ¢alismada sinanabilecek bir yorum olmakla birlikte kargonun ticretli oldugu
durumlarda kompulsif satin alma egilimi yiikseldikce satin alma niyeti diistiyor olabilir.

Tartigsma ve Sonug

Takintil tiiketim davranisi olarak da bilinen kompulsif satin alma davranisinin, daha 6nce
yapilan c¢alismalarda da fiyat indirimi, bir alana bir bedava kampanyalar1 gibi
promosyonlardan etkilendigi bulgulanmistir. Bireylerin nazarinda yarattigi “en karl
aligveris” algisindan dolay: giintimiizde firmalar satis stratejilerini bunun gibi pomosyonlarin
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{izerine oturtmaktadir. Ozellikle gevrimici aligveris esnasinda, bireylerin iiriinleri yakindan
inceleyememesi, dokunamamasi gibi durumlar risk algis1 yaratirken promosyonlar bu risk
algisini azaltmaktadir. Kargo seceneginin ticetsiz olmasi da kisiye kazang algis1 yaratmaktadar.
Baz1 firmalar ise belli bir tutar istiindeki aligverisler igin kargo gonderim {icretini
almamaktadir. Bu durum dahi kisilerin alisveris sepetini belirlenen tutara kadar
doldurmasiyla sonuglanabilmektedir.

Literatiirde kompulsif satin alma davranis: ile promosyon segenekleri arasindaki iliskiyi
arastiran ¢alisma sayismin ¢ok az olmasi, bu g¢alisma konusunda yol gosterici olmustur.
Toplamda 128 kisilik iki guba yapilan anketler, {irtin gorselleri ayn1 olmakla beraber, kargo
seceneklerinde farklilik verilmistir. Bir gruba tirtin fiyat1 35,99 TL ve kargo bedava seklinde
beyan edilirken, diger gruba 28,99 TL+ 7 TL kargo ticreti seklinde gosterilmistir. Daha sonra
her iki gruba da satin alma niyeti Olgegi ve kompulsif satin alma Olgeginin sorulariyla
hazirlnan anketler ¢evrimici olarak yaptirilmistir. Elde edilen bulgular beklentiyle uyumlu
olarak, her iki grupta da ddeme tutarinin aynm1 olmasma ragmen, kargo ticretinin olmadig1
grubun iiriin satin alma niyeti, diger gruba oranla daha ytiksek olmustur. Ayrica yine satin
alma niyeti ile kompulsif satin alma egilimi arasindaki iliski bedava kargo segeneginde
istatistiksel olarak anlamli ve pozitif iken, kargonun ticretli olarak gosterildigi grupta bu iki
degisken arasindaki iligki istatistiksel olarak anlamsiz ancak negatif yonde oldugu tespit
edilmistir. Buna gore kompulsif satin alma egilimi yiikseldikge, iirtinii satin alma egilimi
artmaktadir. Buradan hareketle kargo seceneginin bedava olmasi kompulsif satin alma yapan
tiiketicileri, kompulsif satin alma yapmayan tiiketicilere nazaran daha fazla cezbetmektedir.
Dolayisiyla satin alma igin katlanilacak toplam maliyet icinde bedava unsurlarin olmas:
kompulsif satin alma egilimi yiiksek olanlarin satin alma egilimlerini de giiclendirmektedir.

Tiiketicilerin satin alma sonrasinda karsilastiklari maliyetler, bireyler icin kayb:i temsil
etmektedir. Ancak kargo seceneginin bedava olmasinin bu kaybin yarattig1 “aciy1” hafiflettigi
diistintilmektedir. Bireylerin kayiptan ka¢inma davransmin bir gostergesi olarak kargo
seceneginin bedava oldugu yerde satin alma eylemine yonelmesi kaginilmaz bir sonug olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Kompulsif satin alma davranisi gosteren bireylerde ise bu diisiince
daha fazla yer bulmaktadir. Ciinkii bu davramisa sahip bireyler, satin alma davranis:
sonrasinda bir pismanlik ile karsilasmaktadirlar. Dolayisiyla bedava segenegi onlar icin
pismanlhig1 mali agidan hafifletmenin bir yolu olarak da goriilebilmektedir. Bu yiizden
tiiketicilerin, satin alma kararlarin1 verirken, bedavanin cazibesine kapilmadan, iyi bir
aragtirmayla {iriinleri almasi dnerilmektedir. Onemli olan hususun iiriin edinim mi yoksa
promosyon mu oldugu goézden kagirilmalidir. Boylelikle israfa yonelik tiiketimin de mali
agidan yagsanan kaybin da oniine gecilebilir. Konu, yontemleri ve orneklemi bakimindan
genisletilerek ele almabilir. Bu agidan yapilmasi muhtemel yeni ¢alismalara da 1s1k tutacaktir.
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