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SOSYAL MEDYA PAZARLAMA AKTVITELERININ CEVRIMICI
KOMPULSIF SATIN ALMA DAVRANISLARI ILISKISINDE COVID19
KORKUSUNUN ROLU
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Oz

Bir iiriin ya da hizmet satin alinirken, normal tiiketiciler satin almadan dnce karar siireclerinden gecerek bu davranisi
gerceklestirirken, kompulsif davranis benimseyen tiiketiciler ise diirtiisel, takintili ve kontrol edilmeyen duygular ile
satin almayr gergeklestirirler ve satin almamin sonuglart iizerine ¢ok fazla diisinmezler. Kompulsif satin alma
davranig1 gosteren kisiler, kendilerini anksiyetiye siiriikleyen olaylardan ve iletisim akisindan etkilenir. Buna bagli
olarak da sosyal medya pazarlama aktiviteleri ve Covid-19 korkusu insanlarda bir¢ok dirtiisel bozukluk ve depresyon
belirtisine sebep oldugu tespit edilmistir. Bu ¢aligmanin amaci Cevrimigi Kompulsif Satin Alma Davranislar ile
Sosyal Medya Pazarlama Aktiviteleri arasindaki iliskide Covid-19 gibi insanlari depresyona siiriikleyen bir krizin
roliinii tespit etmektir. Bu galigma kompulsif satin alma davranisinda krizlerin araci roliinil tespit etmesi agisindan
diger caligmalardan ayrilmakta olup alana yenilik katmaktadir. Bu kapsamda g¢evrimigi ortamda yapilan arastirma
kapsaminda Sosyal Medya Pazarlama Aktivitelerinin Cevrimigi Kompulsif Satin Alma Davranisi {izerindeki etkisini

bulmak ve Covid 19 Korkusunun bu etki iizerindeki roliinii belirlemek igin regresyon analizleri yapilmis ve elde
edilen veriler ilgili literatiir perspektifinde tartigilmgtir.
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THE ROLE OF COVID-19 FEAR ON SOCIAL MEDIA MARKETING
ACTIVITIES IN ONLINE COMPULSIVE BUYING BEHAVIOUR
RELATIONSHIP

Abstract

While purchasing a productorany service, typical consumers gothrough a decision-makingprocess. On the other hand,
consumers who adopted compulsive behaviors gothrough the same process with different emotions such as impulsive
emotions, obsessed emotions, and noncontrollable emotions. Furthermore, they do not think much about the results of
purchasing. People who exhibit Compulsive Buying behaviors are affected by the communication process and events
that lead them to anxiety. Correspondingly, it has been identified that Social Media Marketing Activities and Covid-
19 Fear cause many impulse control disorders and symptoms of depression on people. This study aims to identify the
role of a crisis that leads people to depressionsuch as Covid-19 fear in the relationship between Social Media
Marketing Activitiesand Online Compulsive Buying Behaviors. This study differs from the other studies that are
conducted in this field and brings an ewper spective to the field by identifying the intermediary role of crisis in
compulsive buying behavior. In this regard, regressionanalyses have been made so as to find out the effect of Social
Media Marketting Activities on Online Compulsive Buying and to identify the role of Covid-19 fear on this effect
within the scope of research which is conducted in the online setting and the findings have been discussed in the
related literatlire perspective.

Keywords: Compulsive Buying Behaviour, Online Marketing, Covid-19 Fear
GIRIS

Insanin neden satin alma davranis1 gosterdigi ile ilgili birgok arastirma
yapilmistir. Bu arastirmalar sonucunda satin alma davranmiginin temelinde; ihtiyaglari
giderme, eglenme ve haz odakl arayislar oldugu bulunmustur. Artik giiniimiizde satin
alma davramig1 giinliik hayatin siradan bir pargasina doniistii. Bununla birlikte bazi
durumlarda satin alma plansiz ve ani olarak gergekleserek giinliikk hayatin bir par¢asimin
olmasmin Otesine gecti. Satin alma davranisi; giicli bir diirtii, zevk ve heyecan
duygusuyla psikolojik ve finansal olarak olumsuz sonuglarla iligkili olarak ortaya
ctkmas1 kompulsif satin alma davranigi olarak ilk defa Kraepplin ve Eugen tarafindan
tanimlandi. Zaman igerisinde insanlarm kisilikleri (obsesif v.b) ve maruz kaldig1 yapay
diirtiiler ile birlikte; kompulsif davranmisin siirekli format degistirmesi, bu kavramin
International Classification of Diseases tarafindan tam olarak hastalik olarak
tanimlanmasinda siire¢lerin uzamasina sebep oldu (Lejoyeux ve Weinstein, 2010: 248).
Kompulsif Davranis gosteren kisiler iizerine yapilan bir arastirmada; bu kisiler hasta
olarak tanimlanmakta ve bu Kkisilerin satin aldiklar1 seyleri neredeyse hig
kullanmadiklar1 belirlenmistir. Bu kisiler i¢in satin alma davranisinin bir sire¢ oldugu;
yani satin aldiklar1 seyler ile degil, satin alma siirelerinde yasadiklari ruh haliyle tatmin
olduklar1 tespit edilmistir. Bundan dolay1 aligveris sonrasinda hem psikolojik hem de
finansal anlamda bir¢cok problem yasadiklar1 ortaya ¢ikmistir. Ayrica bu kisilerin biiyiik
bir kism1 kompulsif davranislari i¢in en fazla internet ve tv gibi kanallar tercih ederken
bir kismi ise satis elemanlarindan iltifatlar duymak ve onlarla bu ruh hallerini
paylagmak i¢in aligveris magazalarini tercih ediyor (Muller vd., 2015: 132-137).

Kompulsif satin alma davraniglarinin en biiyiik 06zelligi diirtiiler ile ortaya
cikmasidir. Giiniimiizde Sosyal Medya Pazarlama aktiviteleri basta olmak {izere,
cevrimi¢i magazalar insanlarda satin alma ile ilgili siirekli diirtiiler olusturmasi, bu
konunun aragtirilmasinin 6nemini ortaya koyuyor. Her gecen giin reklam politikalarini
ve reklam uygulamalarini giincelleyen sosyal medya mecralari; piksel ayarlari ve kisiye
0zel reklam uygulamalari ile insanlar iizerinde dnemli etkilere sahip. Bu zamana kadar
kompulsif satin alma davranislari ile ilgili demografik 6zellikler ve reklamlarin etkileri
ile ilgili bircok calisma yapildigr ilgili literatiiriimiizde bahsedilmistir. Bu g¢alisma
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covid-19 gibi, dogal olarak ortaya c¢ikan ve kontrolsiiz sekilde insanlarin hayatina
miidahale eden ve diirtiiler yaratan bir siirecin insanin kompulsif satn alma
davraniglarma nasil aracilik ettigini arastirmak i¢in hazirlanmis ve bu kapsamda diger
caligmalardan ayrilarak alana yenilik katmasi1 beklenmektedir.

1. Literatiir Taramasi
1.1. Kompulsif Davrams

Tiiketim bir¢ok faktorii icerisinde barindiran; yatay ve dikey bilesenleri olan
organik bir yapiya sahiptir. Bu yilizden de toplumsal ve bireysel yasam igerisinde
meydana gelen her tirlii degisim ve gelisim, tiiketim siireci ile dogrudan ilintili hale
gelebilir. Bu ylizden de tuketim sireci, tim farkli bilesenleri kabul ederek sirecin bir
parcasi haline getirir. Bu baglamda, davranis bozukluklar1 da tiikketim yapist iginde
kendine yer bulmus ve pazarlama profesyonelleri ve akademisyenler icin Uzerine
calisilmasi gereken onemli bir konu haline gelmistir

Kompulsif satin alma davranisi tarihsel siiregte bir¢ok kez karsimiza ¢ikmig
olmasina ragmen, ilk tanimlama ¢aligmalar1 20. Yiizyilin baslarinda olmustur. Yapilan
tanimlamalar iletisim teknolojilerindeki gelismeler, kiiresellesme ve pazarlama
aktivitelerindeki yenilik¢i uygulamalar ile birlikte siirekli olarak degismis ve yeni
kapsama alanlar1 edinmistir. Boylelikle her bir farkli tanimlama kavramin anlagilirligina
katki sunmustur. Ornegin; diirtiisel satm alma (Baumeister, 2002: 670-676) ve satin
alma bagimliligi (Sussman vd., 2010: 3-56) gibi farkli kavramlar ortaya g¢ikmustir.
Ozellikle 80’li yillardan sonra popiiler kiiltiiriin, toplumsal yasamm kurallarini alt {ist
etmesi ve kredi kart1 kullanimimnin artmasi, 2000°1i yillar ile birlikte web tabanli alis
veris ortamlarmin artmasi ile birlikte tliketimde kompulsif tiikketim davraniglar1 ¢gok daha
sik goriilmeye baslamistir.

Biitiin bu tanimlamalarin 6ziinde; Bir {iriin ya da hizmet satin alinirken, normal
tilketiciler satin almadan Once karar siireclerinden gegerek bu davranisi
gergeklestirirken, kompulsif davranis benimseyen tiiketiciler ise diirtiisel, takintili ve
kontrol edilmeyen duygular ile satin almay1 gergeklestirirler ve satin almanin sonuglar1
tizerine ¢ok fazla diisiinmezler (Rao, 2013: 1-19). Sosyal medya bagimlilig: gucli bir
kompulsif bileseni olan diirtii kaynakli bozukluklara sebep olmaktadir (Primack vd.,
2017: 1-9; Dhir vd., 2018: 141-152; Albayrak, 2020: 252-266). Bu kisilerin, satin alma
ile ilgili gidilenme dizeylerinin ¢ok yiiksek oldugu, bu konuda baski ve stress
yasadiklari, satin alma ile birlikte ciddi bir tatmin yasadiklar1 ve sonrasinda pigsmanlik
ile karisik bir utang duygusu hissettikleri (Kearney ve Stevens, 2012: 233-251) ve bu
utang ve pismanlik duygularindan dolay1 genellikle geri verme ihtimali olan Uriinleri
satm almaya egilimli olduklar1 (Unsalver, 2011) gozlemlenmistir. (Faber ve O'Guinn,
1989: 738-744), bu davranisi gosteren kisilerin, satin aldiklar iirtinleri genellikle bir kez
kullandiklar1 ve ne aldigmm onemli olmadigir ve bu ihtiyag dig1 aligveris siirecinde
kendilerini huzurlu hissettiklerini ortaya koymustur.

Yapilan ¢alismalarda, kompulsif satin alma davranis1 gosteren kisilerin birgok
psikolojik sorunu oldugu belirlenmistir. Bu sorunlarin basinda benlik algis1 ile ilgili
yasadiklar1 karmasalar gelmektedir. Buna baglh olarak da bu kisilerin genellikle hayal
diinyasinda yasadigi ve kendilerine deger vermedikleri tespit edilmistir (Faber ve
O'Guinn, 1989: 738-744). Bu o6zelliklerinden dolay1, sahip olduklar1 esyalar araciligiyla
mutlu olduklar1 ve kendilerine bu esyalar araciligiyla deger vermeye basladiklar1 (Sohn
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ve Choi, 2012: 1611-1624), baskalarina ¢okga hediye almaktan hoslandiklar1 ve bunun
temelinde deger gorme beklentisi oldugu (Villarino ve Lopez, 2001: 443-460) ve esas
amaglariin sadece aligveris yapmak oldugu tespit edilmistir. Giicli ve zengin
goriinmek kompulsif tiiketiciler icin oldukca Onemli oldugundan, tiiketerek
ozguivenlerini yikseltme ve bdylece mutlu olma yolunu segerler. Ozgiiveni son derece
diisiik olan bu kisilikler, 6zellikle kiyafet, kozmetik gibi tirlinleri satn alarak (Gupta,
2013: 43-48), dis goriiniisleri ile kendi degerini yiikseltmeye boylece duygusal
ihtiyaglarmi karsilamaya calisabilirler (D'Astous, 1990: 15-31). Kompulsif tlketicilerin
en giicli motivasyonlarindan biri de aligveris yaparak kaygidan, stresten uzaklagmak
boylece mutlu olmaya ¢alismaktir (Robert ve Jones, 2001: 213-240). Kompulsif satin
alma siirecinde bireyler, aligveris siirecini alkol ve uyusturucu gibi vicudun hormonal
dengesini etkileyen bir rahatlama hissine benzetmektedir (Lejoyeux ve Weinstein,
2013). Hayatlarinda bazi seylerin eksikliklerini tiiketerek gidermeye c¢alisan kompulsif
tiikketiciler, bu davranislarindan kaynakli olarak maddi ve sosyal yasantilarinda sikintilar
olusur.

Teknolojinin gelismesi ve aligverisin internet mecrasina tasinmasi ile satin
almaya sagladig1 kolayliktan dolayr kompulsif satin alma davranis1 ciddi boyutlara
ulagmistir (Wang ve Yang, 2008: 693-706). Bu ongoriiler, kompulsif satin alma
davranisinin olusmasinda ve bu davranis {izerinde cevrimigi aligveris ve sosyal
medyanim etkisinin ne oldugu ve covid-19 salginin bu davranig bozuklugunu ne kadar
tetiklediginin ortaya ¢ikarilmasin1 kag¢milmaz kilmistir. Bu bozuklugun, iletisim
teknolojilerinin katalizor etkisi sebebiyle internet iizerinden yapilan aligverigler i¢in de
gecerli olabilecegi ve daha giiclii psikometrik Ozelliklere sahip olmasi gerektigi
diistincesi ortaya ¢ikmistir (Andreasse vd., 2015: 1-11).

1.2. Cevrimici Pazarlama Aktiviteleri ve Sosyal Medyanin Tiiketim Uzerindeki
Etkisi

Iletisim teknolojilerindeki gelismeler ve kiiresel rekabetin ¢ok sert
yasanmasindan dolay1 pazarlama uzmanlar1 her tiirli iletisim kanalin1 kullanmaya ve
hedef kitlelerine ulasmaya odaklanmistir. Ozellikle cevrimigi alisveris magazalar1 ve
sosyal medya iizerinden yapilan pazarlama ¢aligmalar1 artik giindelik yagamin normal
bir pargasi haline gelmistir. Aligveris siteleri her zaman aligveris yapabilme olanagi,
kolay iade, Uriin veya kampanyalar ile ilgili hizli bilgilendirme faaliyetleri, miisterilerin
bilgilerini elinde tutarak yapay zeka uygulamalar1 gibi 6zellikleri insanlar1 tiiketim
konusunda giidiilemektedir. Kompulsif kisilik 6zellige sahip kisiler satis gelistirme
faaliyetlerinden dogrudan etkilenmektedirler. Bu yiizden de ¢evrimi¢i pazarlama
mecralar1 ve sosyal medya lizerinden, siirekli olarak; fiyat indirimi, liiks marka, 6zel
indirim ve kupon gibi bildirimler ile kompulsif davranis 6zelligi olan kisileri kendine
ceker. Durtu kontrol bozuklugu yasayan bu tiiketiciler, kendilerini kontrol etmeyi ya da
siteden ¢ikmay1 basarabilseler bile sonrasinda bazi 6zel aligveris siteleri kendilerine
satin almadan ¢iktiklar1 triinleri hatirlatmak adina e-posta ve sms gondermektedir.
Sonug olarak gevrimigi pazarlama faaliyetleri kompulsif davranig 6zelligi gosteren
tiiketicilere yonelik stratejik iletisim yonetimi yapmaktadirlar (Cerci ve Ozkaya, 2014:
368). Diger taraftan bu sadece ¢evrimigi pazarlama faaliyetleri degil, tiiketicilerinde
egilimleri ile ilgili bir durumdur. Ciinkii kompulsif tiiketiciler, diger tiiketicilere oranla
cevrimici alisverisi daha ¢ok tercih etmektedirler (Kinney, Rigway ve Monroe, 2009:
298-307; Wang ve Yang; 2008: 693-706).
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Sosyal medya, tiketim kualturi icerisinde kendisine 6nemli bir rol kazandi.
Ozellikle kullanict odakli pazarlama faaliyetleri, iletisimin hizi, geri bildirim ve ileri
bildirim olanaklari, kisiye 6zel reklamlari ile pazarlama karmasinda anahtar rol
oynamaya baslad1 (Voramontri ve Klieb, 2019: 231). Sosyal medya Uzerinden Urln
incelemelerinin kalitesi ve katilimc1 kiiltiiri onu diger pazarlama mecralarindan ayirdu.
Artik giinimiizde geleneksel medya ya dogru bir giivensizlik duygusu var. Insanlar
sosyal medya ve ¢evrimigi aligveris siteleri araciligi ile triinler hakkinda birbirleri ile
konusabiliyor ve tiiketim konusunda birbirlerini giidiileyebiliyor (Bigne vd., 2018:
1014-1032). Bununla birlikte sosyal medya reklam ve pazarlama konusunda surekli
olarak kendini gelistiriyor. Ozellikle son yillarda gecici video uygulamalari ve
facebook’un piksel ayarlar1 ile stirekli olarak tiiketici lizerinde diirtii olusturuyor ve
tilketim davraniglarini manipiile edebiliyor. Bu manipiilasyonlar zaman igerisinde
tiketici davranislarini degistirebilmektedir (Sharif ve Yeoh, 2018: 310-327). Bu da
sosyal medyanin bilgi akisinin zaman zaman bilgi paylasiminin 6tesine gecerek insanlar
uzerinde kontrolstiz dirtuler olusturdugunu bize gostermektedir.

1.3. Covid-19 Korkusu ve Tiketim

Cin'in Wuhan kentinde deniz hayvanlar1 toptan satis pazari ile baglantili ortaya
ciktig1 ileri siiriilen Covid 19 salgin hastaliginda tespit edilen vakalarin tamami
epidemiyolojiktir (Lu wvd., 2020: 46-547). Bu salgin hastaligin solunum yolu
enfeksiyonu belirtileri ile baglayip; agir zatiirre, bobrek yetmezligi ve kalp krizi gibi
ciddi saglik problemlerini tetikledigi ve yiiksek oranda 6lime neden oldugu tespit
edilmistir (Yalgin vd., 2020: 45-49).

Bu hastaliga bir viriisiin sebep olmasi, insanlar arasinda kolay, siirekli ve hizli
bir bigimde yayilmasi ve insanlar1 etkilemesi ile Diinya Saglik Orgiiti (WHO)
kriterlerine gore salgmn olarak nitelendirilmistir. Bu kapsamda WHO yapmis oldugu
toplant1 ile diinyanin ciddi bir problemle karsi karsiya oldugunu belirtmis ve slreci,
pandemi olarak ilan etmistir (WHO, 2020; TUBA, 2020).

Ulkemizde 2020 yilmin mart aymda gdriilmeye baslayan ve insanlar1 fiziksel ve
psikolojik olarak etkileyen bu salgin hasatlik, bilmedigimiz bircok olay1 tecriibe
etmemize neden oldu. Bu slrecte olusturulan Saglk Bakanligi’na bagli Bilimsel
Danigma Kurulu’nun raporlar1 ve yol haritasi dogrultusunda T.C. Cumhurbaskanligi
tarafindan yayinlanan genelgelerle kamu ve 6zel sektériinde evden ¢alisma, doniisiimlii
mesai, tim egitim kademelerinde wuzaktan egitim, her tiirlii toplanti, etkinlik ve
faaliyetler ertelenmesi veya iptal edilmesi gibi kisitlamalar ile salgin kontrol altina
alinmaya calisildi (TUBA,2020). Bu duygular, bazi bireylerin COVID-19 hastasi
olmamasina veya Covid-19 ile ilgili herhangi bir belirti goriilmemesine ragmen,
kendilerinde bu hastaliga dair belirtiler hissedip, intihar egilimi gostermesine sebep
olmustur (Goyal vd., 2020; Mamun ve Griffiths, 2020: 102073). Hastaligin belirsizligi,
olim istatistiklerini anlik olarak iletilmesi, gelecege iliskin endiseler (Banerjee, 2020:
102014), 6nlemlerin yeterli olup olmadigi (Moghanibashi, 2020: 102076) gibi durumlar
rahatsizliklara neden olmustur (Lau vd., 2008: 746-760; Qiu vd., 2020). Salginin
yarattig1 endise, korku ve kayginin insanlar1 psikolojik olarak etkiledigi ve panik atak,
anksiyete bozuklugu, keder, kayip ve depresyon gibi ¢ok c¢esitli psikolojik sorunlarinda
olusumunu da tetikledigini bildirmistir. Covid-19’un etkilesim hizin1 azaltmak igin
bireysel korkular iizerinde de ¢alisilmas1 gerekmektedir. Clinkli hastaligin yayilma hizi
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ve Olim oranlart ile ilgili istatistikler, Covid-19 hakkinda endiselenmelere ve viicuttaki
stres hormonlarmin tetiklenmesine sebep oldugundan bu durum insanlarda Covid-19 ile
enfekte olmus bireylerle temasa gegme veya iliski kurma noktasinda tam olarak
tanimlayamadiklar1 korkular1 ortaya ¢ikarmaktadir (Lin, 2020: 1-2). Yapilan c¢aligmalar
Covid-19 korkusunun, hastaligin kisiye verecegi zarari artirabilecegini gostermektedir
(Guan vd., 2020: 1708-1720). Pandemi doénemindeki bulasict hastaliklar normal
kosullarda hastaliga yakalanma durumuna gore kisilerde korkuya sebep olmaktadir.
Korku, bulasma hizi ve ortami (hizli ve goriinmez bir sekilde), morbidite (hastalik
hali) ve mortalitesi (6liim hiz1) ile dogrudan iliskilidir. Ayrica dislanma ve ayrimcilik
diger psikososyal problemlere de yol agmaktadir (Pappas vd., 2009: 743-747).

Covid-19 ile ilgili haber ve paylasimlarin sosyal medya ve diger kitle iletisim
araglariyla hizli bir sekilde yayilmasiyla birlikte insanlar Covid-19 haberlerine maruz
kalmakta ve bu da insanlarda ciddi bir anksiyete ve depresyona sebep olmaktadir. Buna
bagl olarak da Covid 19 korkusu perspektifinde tiiketici davraniglar1 degismektedir
(Naeem, 2020: 102226; Bendau vid., 2020: 1-9). Covid-19 korkusu ile birlikte
insanlarda panik satm alma davraniglar1 (Keane ve Neal, 2021; Lins ve Aquino, 2020 ),
hedonik ve faydaci tiikketim (Yang v.d., 2020), kompulsif satin almanin covid-19
korkusuna gore degismesi (Jaspal v.d., 2020) ve tiiketici materyalizmin yeniden
sekillenmesi (Mehta v.d., 2020) gibi bircok konuda arastrma yapilmistir. Bu
aragtirmalar bize covid-19 korkusunun tiiketim siireglerini dogrudan etkileyecek kadar
toplumsal akismn bir pargasi oldugu ve siire¢ icerisindeki konumunun arastirilmasi
gerekliligini ortaya koymustur.

2. Yontem

Aragtirmanm amaci sosyal medya pazarlama aktivitelerinin kompulsif ¢evrimici
satin alma davranis lizerindeki etkisinde Covid-19 korkusunun rolini tespit etmektir.
Bu kapsamda arastirmanin modeli sekil-1’de verilmistir;

H,
Cevirimigi
S(;Saizlr:\gfndaya Covid-19 Kompulsif
e | H| Korkusu |T5*|  Satinalma
Aktiviteleri 1 H3 Davranisi

i

Sekil-1: SosyalMedya Pazarlama Aktivitelerinin Kompulsif Cevrimigi Satin Alma
Davranis1 Uzerindeki Etkisinde Covid-19 Korkusunun Rolii

Sekil-1’de calismadaki degiskenlerin birbirleri ile iliskilerini ortaya koyan arastirma
modeline yer verilmistir.

Yapilan literatlir arastirmasi perspektifinde aragtirmanin  hipotezleri su
sekildedir; Sosyal medya bagimlili1 giiclii bir kompulsif bileseni olan diirtii kaynakli
bozukluklara sebep olmaktadir (Primack vd., 2017: 1-9; Dhir vd., 2018: 141-152;
Albayrak, 2020: 252-266). Sosyal Medya Pazarlama Aktiviteleri araciligiyla insanlar
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mesaj bombardimani altinda kalmakta ve toplumsal yap1 igerisinde insanlar kendilerine
kimlik belirlemeye ¢alismaktadir. Ozellikle gengler arasinda sosyal medya bagimliligma
baglt olarak bir¢ok diirtiisel bozukluk ve depresyon belirtisi tespit edilmistir. Bu
kapsamda caligmamizin birinci hipotezi Sosyal Medya Pazarlama Aktivitelerinin,
Kompulsif Cevrimi¢i Satilma Davranigi iizerinde etkisi bulunmaktadir (H1). Diger
taraftan kompulsif satin alma davranis1 gosteren kisiler incelendiginde benlik, stres,
anksiyete, 0fke ve 0lim korkusu gibi egilimler gostermektedir (Lejoyeux ve Weinstein,
2010: 248-253; Frost ve Hartl; 1996: 341-350; Abramowitz vd., 2003: 1049). Bu
kapsamda sosyal medya ve diger kitle iletisim araciligi ile insanlar Covid-19 haberlerine
maruz kalmakta ve bu da insanlarda ciddi bir anksiyete ve depresyona sebep olmaktadir.
Buna bagh olarak da Covid 19 korkusu perspektifinde tiiketici davraniglari
degigsmektedir (Naeem, 2020: 102226; Bendau vd.,2020: 1-9). Bu yuzden Covid19
Korkusunun, Kompulsif Satn Alma Davranis1 lizerinde etkisi vardir (H2). Diger
taraftan Covid-19 korkusu tiim yasam alanlarinda degisime sebep olmus ve buna bagli
olarak da Covid-19 Korkusu Sosyal Medya Pazarlama Aktiviteleri arasinda bir iligki
vardir (H3). Bu baglamda Covid-19 Korkusu Sosyal Medya Aktiviteleri tzerinden;
kisilerde depresyon ve anksiyete diirtlisii olusturarak Kompulsif Cevrimi¢i Satin Alma
Davraniglarinda araci etkiye sahiptir (H4).

2.1. Arastirmanin Orneklemi

Arastirmanin ana kiitlesini Tiirkiye’de yasayan 18 yas iizeri internet kullanan
tiikketiciler olusturmaktadir. Zaman, maliyet ve covid-19 kisitlamalarindan dolay1
ulagilabilir  katilimcilar  6rnekleme dahil edilerek kolayda Orneklem yontemi
kullanilmistir. Bu kapsamda arastirma verileri ¢evrimi¢i ortamda 01.12-2020-11.-
12.2020 tarihleri arasinda erisime agik alanda toplam 411 kisiden veri toplanmustir.
Veriler iizerinde yapilan inceleme sonucunda hatali veya eksik veri bulunmadigi icin
analizlere 411 anketten gelen veriler dahil edilmistir. Bu tanimsal arastirmada veriler
SPSS-23 programu ile analiz edilmistir.

2.2. Veri Toplama Araclarn

Arastirma kapsaminda sosyal medya pazarlama aktivitelerinin etkisini 6lgmek
icin; (Yadav ve Rahman, 2017) tarafindan orijinali gelistirilen Sosyal Medya Pazarlama
Aktiviteleri Olgeginin, Yiikselbiligili tarafindan Tiirkceye uyarlanmis ve 15 madden
olusmakta olan Sosyal Medya Pazarlama Aktiviteleri Olgegi (Yukselbilgili, 2018: 149-
157). Cevrimi¢i Kompulsif Satin Alma Davraniglarmi 6lgmek i¢in; orijinali Bergen
Alsveris Olgeginin, Cevrimici Kompulsif Satin Alma Davramisina Uyarlanmis, 14
maddeden olusan 6lgek (Bozdag ve Alkar, 2018) ve Covid 19 korkusunu belirlemek
icin gelistirilen ve 7 maddeden olusan Adaptation of the Fear of COVID-19 Scale
(Satici v.d., 2020, s.1-9) dlgekleri kullanilmustir.

2.3. Bulgular ve Hipotezlerin Test Edilmesi

Bu aragtirmada kullanilan 6lgeklerin giivenilirlii Cronbach’s Alfa katsayisi
aracilig1 ile tespit edilmistir. Hipotezlerin test edilmesi i¢in ise Regresyon Analizleri
yapilmistir.

Cinsiyet Frekans Yiizde
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Kadin 294 71,5
Erkek 117 28,5
Toplam 411 100
Yas

18-24 191 46,5
25-34 127 30,9
35-44 58 14,1
45-54 25 6,1
55-64 6 1,5
65+ 4 1,0
Toplam 411 100
Egitim Durumu

ilkokul Mezunu 9 2,2
Lise Mezunu 121 29,4
Universite Mezunu 175 42,6
Lisansustli Mezunu 106 25,8
Toplam 411 100
Gelir Durumu

Kisisel Gelirim Yok 181 44
0-2000 34 8,3
2000-3000 39 9,5
3000-5000 52 12,7
5000 uzeri 105 25,5

Tablo 1: Arastirmaya katilan kisilerin demografik ozellikleri
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Tablo1’de yer alan verilere gore katilimcilarin 294’4 (% 71.5) Kadm, 117’si
(%28,5) Erkek’tir. Katilimcilar yas araligi bakimindan %46,5 ile en fazla 18-24 yas
grubu arasinda yer almaktadir. Egitim durumu bakimindan en fazla {iniversite mezunlari
bulunmaktadir (%42,6).

Model Model Uyarlanmig | Tahmini F Degeri | Sig.
No R(KARE) standart Degeri
Hata

1 CKSAD=b0+ 0,262 0,62103 145.182 0.000
b1*SMPA

2 CKSAD=b0+ 0,065 0,69909 28,332 0.000
b1*C19K

3 C19K=b0O+ 0,047 0,89934 20,378 0.000
b1*SMPA

4 CKSAD=b0+ 0,283 0,61268 80,698 0.000
b1*SMPA+b2*C19K 0.001

Tablo2: Regresyon Analizleri Model Ozeti

Tabloda yer alan verilere gore; Bagimsiz degisken olan SMPA, bagimli degisken olan
SMPA’y1 % 26 oranin agiklamaktadir (Model-1). Bagimsiz degisken olan CI19K,
bagimli degisken olan CKSAD’y1 %6,5 oranin agiklamaktadir (Model-2). Bagimsiz
degisken olan SMPA, bagimli degisken olan C19K’y1 %4,7 oraninda aciklamaktadir
(Model-3). Bagimsiz degiskenler SMPA ve CI19K, bagimli degisken olan CKSAD’yi
yiizde %28 aciklamaktadir. Tiim anlamlilik degerleri p<0,05 oldugu i¢in, degiskenler
arasindaki iligkinin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Bu baglamda H1,
H2 ve H3 nolu hipotezler kabul edilmistir.

Beta T P

Model 1

Sabit

SMPA 0,477 12,049 0.000

Model 2

Sabit

181
CiLT/VOLUME 1 SAYI/ISSUE 2

injocmer.karabuk.edu.tr TEMMUZ/JULY 2021 injocmer.karabuk.edu.tr



C19K 0.200 5,323 0.000
Model 3

Sabit

SMPA 0,259 4,514 0.000
Model 4

SMPA 0.446 11.158 0.000
C19K 0.418 3,497 0.001

Tablo3: Regresyon Modellerine Ait Katsayilar

4. Hipotezimiz olan, SMPA’nin CKSAD iizerindeki etkisinde, C19K’nin rolii
olup olmadigmi tespit etmek icin; bagimsiz degisken ile arac1 degisken arasindaki iliski,
aract degisken ile bagiml degisken arasindaki iliski ve son olarak da araci degisken
modele eklendiginde bagimsiz ve bagimli degisken arasindaki iligkinin nasil degistigi
incelenmistir. Yapilan regresyon modellemesi sonrasmda SMPA’nin CKSAD
iizerindeki etkisi, C19K degiskeni eklendiginde Beta degerinin 0,477°den 0,446’ya
distiigii gortilmektedir. Bu baglamda Covid 19 Korkusunun; Sosyal Medya Pazarlama
Aktivitelerinin, Cevrimi¢i Kompulsif Satin Alma Davranislar1 {izerinde araci roli
oldugu tespit edilmis ve H(4) kabul edilmistir.

TARTISMA

Bir iirtin ya da hizmet satin alinirken, normal tiiketiciler satin almadan Once
karar siireclerinden gecerek bu davranisi gerceklestirirken, kompulsif davranis
benimseyen tiketiciler ise diirtiisel, takintili ve kontrol edilmeyen duygular ile satin
almay1 gerceklestirirler ve satin alma kararlarmi etkileyen faktorleri 6nemsemezler.
Kompulsif satin alma davraniglar1 konusu literatiirde ele alindiginda anksiyete ve
depresyonla iligkili olarak ortaya c¢ikan davranis bozukluklar1 ile ag¢iklanmstir.
Literatlirde bulunan caligmalara baktigimizda da genellikle kompulsif davranslar;
demografik ozellikler, hedonizm, kisilik 6zellikleri, finansal durumlar gibi faktorler
merkeze almarak incelenmistir (Lejoyeux v.d., 1997; Faber, 2004; Frost vd.,1998: 657-
664; Danaci; 2020: 1069-1081; Korur ve Kimzan, 2016: 43-71). Fakat iletisim
teknolojilerindeki gelismeler hem insanin giindelik yagsamimi hem de toplumsal yasami
dogrudan etkilemistir. Buna bagli olarak da tiiketici davraniglar1 degismekte ve
pazarlama uzmanlar1 buna yonelik stratejiler gelistirmektedir. Cevrimici Sosyal Medya
Uygulamalar: ile siirekli olarak insanlar tiiketim icin giidiilenmekte ve baski altina
alinmaktadir. Sosyal medya kullanim aligkanliklarin bir¢ok insanda farkli psikolojik
bozukluklara sebep oldugu goriilmiistiir. Bu baglamda alana yeni bir boyut katmak i¢in
bu ¢aligmada Kompulsif Tiiketim Davraniglarinin Sosyal Medya Aktiviteleri ve Covid-
19 Korkusu gibi insanin kendi kisilik 6zelliklerinden bagimsiz, disaridan meydana gelen
diirtiiler ile nasil etkilendigi incelenmistir.

SONUC
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Aragtirma kapsaminda dogrusal regresyon analizleri yapilarak tiim degiskenlerin
birbirleri ile iligkisi incelenmistir. Bu kapsamda Sosyal Medya Pazarlama
Aktivitelerinin Covid-19 Korkusu ve Cevrimi¢i Kompulsif Tiiketim Davranislari
tizerinde anlamli bir etkiye sahip oldugunu, Covid-19 Korkusunun Cevrimigi Kompulsif
Tiiketim Davraniglar1 iizerinde anlamli bir etkiye sahip oldugunu ve hem Sosyal Medya
Pazarlama Aktiviteleri hem de Covid-19 Korkusunun Cevrimigi Kompulsif Tiketim
Davranislar tizerinde anlamli bir etkiye sahip oldugunu tespit edildi. Yapilan regresyon
modellemesi sonrasinda SMPA’nin CKSAD {izerindeki etkisi, C19K degiskeni
eklendiginde Beta degerinin 0,477°den 0,446’ya diistiigli goriilmektedir. Bu baglamda
Covid 19 Korkusunun; Sosyal Medya Pazarlama Aktivitelerinin, Cevrimici Kompulsif
Satin Alma Davraniglar1 tizerinde kismi araci rolii oldugu tespit edilmistir.

Sonug olarak sosyal medya gibi digsaridan insan davranisini etkileyen iletisim
araclar1 tiiketici davranislarinin degismesinde dogrudan etkili olabilmektedir. Ozellikle
kompulsif davranis ozellikleri gosteren tiiketicilerde bu durum, kisinin ruh halini
bozarak daha fazla kompulsif tiikketime giidiiledigi sdylenebilir.

Cansma Beyani
1- Arastirmacilarin katki oranlari esittir.

2- Arastirmacilar arasinda ¢ikar ¢atigmasi bulunmamaktadir.
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