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Oz

Cagimizin tartismasiz en énemli olgularindan biri olan tiiketimi anlayabilmek
birgok disiplinin temel amaglart arasindadir. Tiiketim motivasyonlari, bireyleri satin
alma davranisina gétiiren kisisel ve toplumsal sebepler ¢ogu aragtirmanin birincil
cabasini olusturmaktadwr. Bu ¢aba dogrultusunda gergeklestirilen aragtirmalar
modern kapitalist diinya diizeni icerisinde bireylerin tiiketim araciligiyla, maddi
sahiplik ile toplumsal statii ve prestij kazanma, kendilerine dair anlam aktarimi
yapma, ideal olan “ben”i yansitma motivasyonlarima sahip olduklarimi ortaya
koymaktadir. Oyle ki bireyler satin alma davranisini gercek ihtiyaglarindan bagimsiz
arzulariyla sekillendirmekte, yasamlarindaki olumsuz duygulari, kaygi ve stresi
kronik satin alma eylemi ile ¢ézmektedir. Mevcut ¢alisma ile tiiketicilerin materyalist
egilimleri, prestij hassasiyetleri ve kompulsif satin alma davramglariyla ilgili
ctkarimlar yapmak amaglanmaktadwr. Belirlenen amag dogrultusunda 18 Eyliil-21
Eyliil, 2023 tarihleri arasinda katilimcilara, Whatsapp, Instagram ve Linkedin
araciligiyla ulagilmig ve 308 kisinin katilimi ile anket ¢alismasi gergeklestirilmistir.
Elde edilen veriler istatistiki analize tabi tutulmus materyalist tuttum ve prestij
hassasiyeti katitlimcilarin cinsiyet, yas, gelir, egitim diizeyi ve aktif calisma hayatlart
bagimsiz degiskenleri baglaminda incelenmis ayni zamanda materyalist egilimlerin
ve prestij hassasiyetinin kompulsif satin alma davranmsi iizerindeki etkisi analiz
edilmistir. SONuglara gore, materyalist tutumun yasa ve egitime gore istatistiki olarak
anlamly farklilik gésterdigi; prestij hassasiyetinin sadece egitime gore istatistiki
olarak anlaml farklilik gosterdigi ve kompulsif tiiketimin ise yasa, cinsiyete ve gelir
diizeyine gore istatistiki olarak anlamli farkhihik gésterdigi goriilmiistiir. Ayrica,
bireylerde materyalist tutum ve prestij hassasiyeti yiiksekse, kompulsif satin alma
davranisinin da yiiksek olacagi bulunmustur.
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Materyalist Tutum ve Prestij Hassasiyeti Baglaminda Kompulsif Satin Alma Davranisi Uzerine Bir
Arastirma

A RESEARCH ON COMPULSIVE PURCHASE BEHAVIOR
IN THE CONTEXT OF MATERIALIST ATTITUDE AND PRESTIGE
SENSITIVITY

Abstract

Understanding consumption, indisputably one of the most important
phenomena of our age, is a primary goal of many disciplines. The motivations for
consumption, including personal and social reasons that lead individuals to engage
in purchasing behavior, constitute the focus of most research in this area. Studies
have shown that individuals are motivated to gain social status and prestige through
consumption, to convey meaning about themselves, and to reflect the ideal "me" in the
modern capitalist world order. Indeed, individuals shape their purchasing behavior
based on desires independent of their actual needs and use chronic buying action to
address negative emotions, anxiety, and stress in their lives. This study aims to infer
about the materialistic tendencies, prestige sensitivities, and compulsive purchasing
behaviors of consumers. To achieve this, participants were reached via WhatsApp,
Instagram, and LinkedIn between September 18 and September 21, 2023, and a survey
was conducted with 308 participants. The data obtained were statistically analyzed.
Materialistic attitude, prestige sensitivity, and compulsive purchase behaviors were
examined in the context of gender, age, income, education level, and active working
life, which are the independent variables of our study. Additionally, the effect of
materialistic tendencies and prestige sensitivity on compulsive buying behavior was
analyzed. The results show that materialistic attitudes significantly differ by age and
education; prestige sensitivity significantly differs only by education, and compulsive
consumption significantly differs by age, gender, and income level. Furthermore, it
was found that high materialistic attitudes and prestige sensitivity are associated with
high compulsive buying behavior.

Keywords: Compulsive Buying, Materialism, Prestige Sensitivity, Materialistic
Attitude.

Giris

Modern dunya igerisinde tiiketim en eski ve temel yasam eylemleri
arasindadir. Insana dair en eski olgulardan biri olan tiiketme davranist ile ilgili
yeni olan ise degisen motivasyonlardir. Tiiketim olgusunu agiklamayi
amaglayan ilk girisimler klasik iktisat¢ilar tarafindan gergeklesirken, tiikketimi
meydana getiren birincil degiskenin ihtiya¢ oldugu belirtilmistir. Degisen
ekonomik sartlar, iiretme bigimleri, farklilasan politikalar toplumlari
dontistiiriirken, beraberinde tiilketme motivasyonlarini da degistirmistir.
Ihtiyaglarin yerini istek ve arzular alirken, tiiketime konu olan iiriinler islevsel
faydadan ziyade sembolik faydalarina gore degerlendirilmekte, tiiketilen
mallar kimliklerin bir pargasi olarak goriilmektedir.

Tiketimin bir fenomen olarak toplumlari yonetmesiyle birlikte, bazi
bireyler elde ettikleri ya da satin aldiklar1 metalar1 yasamlarinin merkezine
konumlandirmaya baglamistir. Maddi sahiplik, tiiketim araciligiyla
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gerceklesen bireysel mutluluk ve haz, kendini gergeklestirme “basarisi”, bu
bireylerin temel diisturu haline déniismistiir. Varlig1 esasen eski donemlere
dayanan materyalizm kavrami, ekonomi alaninda yasanan reformlarla
birlikte, doniisen toplumda farkli tanimlamalara ve incelemelere maruz
kalmistir. Bu tanimlamalardan bazilar1 materyalizmi 6zellikle gelismekte
olan toplumlarda tiiketimi artirarak ekonomiye katki saglayan bir kavram
olarak olumlu bir bakis acistyla ele alsa da genel gecer yargi, materyalizmin
insanlar1 sonsuz bir tikketim ¢ilginligina siiriikledigi yoniindedir. Kendini
“meta” aracilifiyla ifade eden bireyler daimi bir tiketim eyleminde
bulunma egilimi igindedir.

Materyalizm yiikselen bir deger olarak toplumlart tiiketime
kosullandirmaktadir. Kendini elde ettigi ya da satin aldigi tirlinle var etmek
isteyen bireyler sisteme entegre olmaktadir. Tiiketim en temel haliyle bir
ihtiyaca ve gelire paralel olarak gergeklesen bir eylemken, degisen sartlar
kavramin sahip oldugu anlami ve etki alanin1 beraberinde doniistiirmiistiir.
Varligini ve kimligini tiiketimle saglayan bireyler satin alacaklar {iriin ve
hizmeti degerlendirirken kendilerine saglayacagi sembolik faydaya
odaklanmaktadir. Satin alma davranigin1 gergeklestiren birey ise birgok
degiskeni aymi anda degerlendirmektedir. Ihtiyaglarin, arzularin ve
isteklerin, beklentilerin yam sira, tiilketmek icin tercih ettigi her {iriiniin
kendisine dair bir anlam aktarimi yapacaginin farkinda olan tiiketiciler,
titketime konu olan {iriiniin fiyatini, statiiye katki saglayacak bir ara¢ olarak
gorme egilimindedir. Daha acik bir ifadeyle satin alacagi {iriiniin
kalitesinden bagimsiz yiiksek fiyatli olmasi, diger insanlarin zihninde
bireye dair “kaliteli”, “prestijli” algis1 olusturacaktir. Prestij hassasiyeti,
modern tiiketicinin satin alma kararimi etkileyen énemli bir degiskendir.
Oyle ki bireyler satin alacaklari {iriine az bir fiyat ddemekten ziyade ¢ogu
zaman pahali olani bilingli olarak tercih ederler. Buradaki temel
motivasyon yiiksek fiyatin saglayacagi prestij ve itibardir.

Genel egilimin tiiketim iizerine kurgulandigi toplumsal diizen
icerisinde, bireylerin ¢ogu zaman bagimsiz bir varolus gosterdigi
sOylenemez. Yukarida ifade edilen motivasyonlar, materyalizmin bir deger
olarak yiikselmesi, elde edilen meta ile kendini var etme cabasi, toplumsal
statli ve prestij kazanma miicadelesi satin alma davranigsini kosullamaktan
bir adim daha oteye, kronik bir hale getirmektedir. Kendisini meta
araciligiyla ifade etmeye sartl bireyler, kronik ve asir1 satin alma davranisi
sergileyebilmektedir.

Mevcut calisma ile materyalist tutum, prestij hassasiyeti ve
kompulsif satin alma davranisi ¢esitli bagimsiz degiskenler kapsaminda
arastirilmis ve materyalist egilimler ve prestij hassasiyetinin kompulsif
satin alma tizerindeki etkisi de incelenmistir.
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1. KAVRAMSAL CERCEVE
Bu béliimde tiiketimin doniisiimii, materyalizm, prestij hassasiyeti ve
kompulsif satin alma konulariin kavramsal ¢ergevesi ¢izilmektedir.

1.1. ihtiyagtan Arzuya Tiiketimin Déniisiimii

Tiiketim en temel haliyle mevcut ya da potansiyel ihtiyaglar
karsilamaya yonelik, ihtiyaca konu olan mal veya hizmetin kullanilmasi
seklinde tanimlanabilir. Tiikketme eylemini anlamaya ve tanimlamaya yonelik
ilk girisimler kavram1 tam manasiyla ihtiyag ¢ergevesi igerisinde ele almustir.
Bu cabalar 6zellikle iktisadi alan icerisinde filizlenmistir. Arz ve talep odakli
gerceklesen tliketimi belirleyen ihtiyag, sinirlayan ise maddi varliktir.
Keynes’e gore bireyler gelir diizeyleri ile dogru orantil1 olarak gergeklesen bir
tiketme egilimi gosterirler (Egilmez, 2016).

Ihtiyag tiiketimi anlamlandirma ¢abasindaki en 6nemli unsurdur
(Odabasi, 2013, s. 16). Insan her daim ihtiyaci olan bir varliktir. Burada
tiketimin anlamimi doniigtiren sey ihtiyacin sahip oldugu anlamin
degisimidir. Maslow’un iinlii ihtiyaglar siralamasinda basi ¢geken yeme, igme,
barinma gibi en temel fizyolojik ihtiyaclar dahi tiiketimin anlam arayiginda,
etki alaninin belirlenmesinde sorgulanir hale gelmistir. Tiiketimi arz, talep,
ihtiyag ve gelir ekseninde 6te bir derinlikle anlama girisimleri esasen 1900’1
yillara dayanmaktadir. Sanayi Devrimi sonrast yasanan gelismeler,
kapitalizmin ilk Oretim modelleri, Uretimde standardizasyon ve Kkitlesellik
tilketimin anlamint derinlestirmigtir. Burada oncelikle kapitalizmin iiretim
bigimi evrelerini kisaca incelemek yerinde bir girisim olacaktir. 1930’lu
yillarla etkisini giderek artiran fordist iiretim bicimi fabrikasyon sanayi
iirlinlerinin kitlesel bir bigcimde iiretildigi, tliketim alaninda ise ayni es
degerlikle standart tiketim bi¢imlerinin benimsendigi bir donemi
tanimlamaktadir. Bant f{retimle, seri bi¢imde iiretilen mallar arasinda
niteliksel farkliliklar yok denecek kadar azdir. Uretimdeki niceliksel fazlaligt
dengelemek ise kitlesel bir talebin varliginin miimkiin kilinmas: ile
saglanmaktadir (Odabasi, 2013, s. 26). Fordist Gretim bicimi en temel haliyle
kitle tiretimi ile kitle tiiketiminin entegre oldugu, olmak zorunda oldugu bir
sistemi tammlamaktadir. Oyle ki sistem igerisinde insanlar iiretmek igin
calisirken ayni zamanda sistemin devamliligi i¢in tiiketmek zorundadir. Bu
zorunluluk tiikettikleri kadar deger gordiikleri kabulilyle insa edilmektedir
(Odabasi, 2014, s. 29). Kitleleri tiikketime ikna etme gorevi ise medya ve
reklamlara yiiklenmistir. 1960’11 yillara gelindiginde fordist {iretim bigiminin
kapitalizmi igine soktugu kisir dongii yeni arayiglara zemin hazirlamigtir.
Tiiketim ayaginda standart, farkliliklar1 dikkate almayan, renksiz iretim
clestirilerle karsilanmaya baslamistir (Harvey, 2014, s. 162). Aym yillarda
tiketicilerin yiikselen egitim seviyesi, artan gelir diizeyi ile paralel bigimde
istek ve ihtiyaclarin belirginlesmesine yol agmustir. Ote yandan teknolojide
yasanan gelismeler ve ayn {iriin kategorisindeki rekabet yogunlugu ile iiriin
cesitliligi artarken yasam siireleri diismeye baslamistir (Kdseoglu, 2002, s.
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95). 1970’11 yillarla beraber fordist iiretim bigimi i¢ ve dig pazarlardaki ani
degisimleri karsilayamamus, kitlesel talep tiretimin asagisinda kalmis, yasanan
petrol krizi ile fordizm c¢oziilmeye baglamistir (Sugur, 1999, s. 139).
Fordizmin, kapitalist sistemin muazzam ve kosulsuz kar beklentisini
karsilayamamaya baslamasiyla postfordizmin dogusu hizlanmistir. Standart
iretime kars1 esnekligi, kiiclik 6lgekli ve niteliksel farkliliklar1 barindiran
postfordist sistem icerisinde tiketici arzu ve istekleri dnemli bir belirleyen
haline gelmistir. Bu noktada 6nemli belirtilmesi gereken husus arzunun ve
istegin  tiiketici  inisiyatifine  birakilmamasidir.  Kapitalizmin  tiim
mekanizmalari, reklamlar, dizi ve filmler medyanin tiim enstriimanlari,
teknolojik gelismeler tiiketicide iiriin ve hizmete dair arzu insa edebilmek i¢in
sistem tarafindan seferber edilmektedir. Postfordist donem parcali esnek ve
kitlesel tliretimin gergeklestigi bir {iretim bigiminin varlik gosterdigi donem
olarak Ozetlenebilir. Bu niceliksel fazlalik kitlesel bir tiiketimin varligim
zorunlu kilmaktadir (Konyar, 2000, s. 21). Tiiketici sistemin tiim
mekanizmalar1 ile {iretimdeki hizi karsilayabilmek amaciyla tiiketime
kosullandirilmaktadir.

1980’1i yillar ekonomi ve beraberinde birgok alani etkisi altina alacak
gelismelere sahne olmustur. Sermayenin serbest dolagimiin Oniinii agan
neoliberal politikalar uluslararas1 pazarlari meydana getirmistir. Postfordist
uretim bigimi, neoliberal politikalarla desteklenen ekonomi ile kltiirel alana
sirayet eden postmodernite tliketimin anlami ve etki alanini Onceki
donemlerden oldukca genis ve derin bir bicimde doniistiirmiistiir. Bu dénem
tilkketim en az {iretim kadar hatta daha fazla yasamsal 6neme sahiptir (Odabast,
2014, s. 19). Toplumlar kiiltiirii de kusatan evrensel bir tiikketim paydasinda
biitiinlesmektedir. Bu ge¢ kapitalist, postmodern diinyada tiiketim yasamin
strdurdlmesinde bir ara¢ olmaktan ziyade temel erektir. Tiketmek daha fazla
ve fazla tiiketmek evrensel olarak takdir edilmektedir. Tiketmeye yonelen
eylemler arzular tarafindan yonlendirilmekte, eylemlerin sonuglari fiziki
faydadan ziyade sembolik faydaya gore degerlendirilmektedir (Ransome,
2015 Akt. Odabasi, 2014, s. 20).

Baudrillard’a gore (2017, s. 15) yeni diizen igerisinde insanlar nesneler
tarafindan kusatilmistir. Toplum var olabilmek i¢in nesnelerin varligina daha
ziyade tiiketilmesine, tiiketilerek yok edilmesine ihtiya¢ duymaktadir.
Yoketme ile {iretim birbirine oldukga yaklagmistir. Clinkii tiikketim, {iretim ile
yok etme arasinda araci bir siiregtir. Uretim tiiketimi yalniz birakmayacak
bicimde hizl1 ve sonsuzdur. Oyle ki tiiketim, amac1 ne olursa olsun yeni
toplum diizeninin en basat unsuru haline donlismiistiir (Baudrillard, 1997, s.
47). Bocock, Baudrillard’in tiiketim taniminin klasik liberal kuramlarin
ihtiyac-fayda eksenli ve insan dogasi gergevesinde yapilan geleneksel tiiketim
tanimlarina yeni bir soluk getirdigi ifade etmektedir. Gostergeler, imajlar,
arzular bollugu i¢cinde tanimlanan tiikketim igerisinde bireye dair birgok anlami
barindirmaktadir. Bunlardan en Onemlisi siiphesiz iiriin veya hizmetin
alicisinin  bu mallart tiiketerek, tiikketimi sergileyerek yarattigr kimlik
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duygusudur (Bocock, 1997, s. 74). Postmodern dénemde kimlikler, toplumsal
yapinin bir {irlinli olmaktan ziyade tiikketim ve yasam tarzlari ile sekillenen
ciktilar haline gelmistir (Yaniklar, 2016, s. 29).

Bireyler (retmekten ziyade tiketebildikleri ve tukettiklerini
sergileyebildikleri kadar deger gordiikleri bir toplum igerisinde yasamaktadir.
Kimlikler bireysel gaba ile insa edilirken, tiiketim Onemli bir belirleyen
statlistine burinmektedir. Yeni toplum sistemi icerisinde bireyler kendi
kimliklerini olusturmalarina ve ideal “ben”e ulagsmalarina katki saglayacak
mallan tiikketme egilimindedir. Kiyafetler, otomobiller, parfiimler Maslow’un
birincil ihtiyaclar statiisiine yerlestirdigi yiyecek ve icecekler dahi bu siirece
katki saglayabilecek seylerdir (Bocock, 1997, s. 74). Daha tiiketim odakli hale
gelmek, bireysel beklentileri maddi sahiplik dogrultunda degistirmistir. Her
seyin ticari lirline doniistiigii toplum igerisinde fiziki sahipligin 6nemi artmis
(Strasser, 2003, s. 375) toplumun hemen tiim mekanizmalarinin biitiinlesik
cabasiyla insa edilen sahte ihtiyaglar, arzular, liriin ve hizmetin vadettigi
sembolik yararlarla tatmin edilmeye ¢abalanmigtir. Holbrook ve Hirschman’a
(1982, s. 134) gore tiikketim eylemini yonlendiren sey rasyonaliteden ziyade
deneyime dair tutkulardir. Duygular, fanteziler, arzular igerisinde meydana
gelen tiikketme eylemi sembolik anlamlari, hazlari, estetik kriterleri
barindirmaktadir.

Giliniimiizde ¢at1 kavrami kuramsal ve kavramsal farkliliklar 15181inda
degismekle birlikte bir tiiketim toplumu igerisinde yasadigimiz yadsinamaz
gercekliktir. Tiiketim kavramini, tiilketme eylemini inceleyen ilk girigimler
ihtiya¢ odakli tamimlamalar yaparken, degisen ekonomik sistemler,
politikalar, tiretme bigimleri, kiiltlirel alana sirayet eden sonuglar kavramin
sahip oldugu anlami doniistiirmiistiir. Sahip olmak, satin almak, tiikketmek,
tiketimi sergilemek, arzular, hazlar, meta bollugu yeni diinya diizenini,
toplumlari, kdltiirleri niteleyen bireyleri, bireysel eylemleri, kimlikleri
sekillendiren evrensel ilkeler haline gelmistir.

1.2. Materyalizm

Materyalizm, bireylerin elde ettigi ya da arzuladigi metalar1 yasamin
temel amaci olarak gormesiyle dikkat ¢ekmeye baslamis bir kavramdir.
Tiiketimin damga vurdugu 21. yiizyilda arastirmalara sik¢a konu olan kavram
esasen her tarihsel cagda diigiince insanlarinin iizerine egildigi bir insan
ozelligidir. Filozoflar, iktisatgilar, dini liderler, materyalizmi temel bir insani
nitelik olarak tanimlamiglardir (Kasser, 2016, s. 489). Metanin, maddenin,
fiziki sahipligin arzusunu her seyin 6zii olarak gérme egilimi, tilketmenin bir
yasam bi¢imi haline gelmeye baslamasiyla 6nem kazanmistir. Materyalizmle
ilgili aragtirmalar kavrami tanimlama ve simmiflandirma asamasinda taban
tabana zit iki yaklasimi benimsemektedir. Bunlardan ilki ve yaygin olam
materyalizmin olumsuz oldugunu iddia eden argiimanlardir (Belk, 1985, s.
265). lIkinci yaklasim ise az sayida calismanin iddiasi olmakla birlikte
materyalizmi tiiketicilerin yasamla ilgili tatminlerini artirmaya katki
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saglayacak ozellikle gelismekte olan iilkelerdeki etkisine de deginerek olumlu
bir perspektifle ele almaktadir (Arndt, 1981, s. 290; Inglehart, 2000, s. 225;
Sirgy vd., 2013, s. 351; Faiza, 2017, s. 18).

Tiiketimin toplumlari belirleyen bir kiiltiirel fenomen haline doniismesi
materyalizme dair yapilan aragtirmalart da bu baglam igerisine ¢ekmistir.
Materyalizm ihtiyactan Ote arzular, rasyonel faydadan ziyade sembolik
faydalarla sekillenen tiiketici davranmigini belirleyen bir nitelik olarak
pazarlama ile ilgili gerceklestirilen bir¢ok calismaya konu olmustur.

Materyalizmi  bahsi gecen baglam igerisinde inceleyen ilk
caligmalardan birini kaleme alan Ward ve Wackman’ a (1971, s. 426) gore
materyalizm, “bireylerin parayr ve materyalleri mutlulugun ve sosyal
ilerlemenin bir araci olarak gormesi” durumudur. Richins ve Dawson’ a
(1992, s. 307) gore sahip olmak ve elde etmek yasam tarzlarimin 6nemli
oldugu toplumlarda bireylerin dnciil hedefleri haline gelmistir. Oyle ki diger
yasam faaliyetleri, hedefler fiziki sahiplikten degersizdir. Maddi sahiplige
verilen Onem, diger unsurlara kiyasla sahip olmanin yasam igerisindeki
merkeziligi materyalizmin Onemli bir deger oldugunu gostermektedir.
Materyalizmle ilgili gergeklestirilen calismalar kavramin ¢ok boyutlu bir
yapida oldugunu iddia etmektedir. Bu boyutlar merkeziyetcilik, basar1 ve
mutluluk olmak iizere {i¢ bilesenden olusmaktadir (Richins ve Dawson, 1992,
s. 304). Merkeziyetcilik boyutu sahip olmanin yasamsal egilimler igerisindeki
odak noktasi oldugunu tanimlar. Materyalist tiiketiciler elde edilen “sey”leri
mutluluk ve basarilarinin temel kaynagi olarak gormektedir. Kasser ve Ryan
(1993, s. 410), benzer bigcimde materyalizmi bireylerin para kazanmaya,
maddeyi elde etmeye olan inanc1 seklinde tanimlamaktadir. Onlarin tanimlar
bireysel arzu ve isteklerin yani sira toplumsal boyutu da kapsamaktadir.
Materyale sahip olmak, elde etmek, tiketmek, kazanmak cekici bir imaj ve
yiiksek statii ile iliskilendirilmektedir. Materyalist bireyler spesifik olarak
zenginlik, maddi ve miilki degerler ile hedefler, imaj yaratma, popiilerlige dair
endiseler barindirma, hedonist zevkler ile ilgili deneyimleri arzulama
egilimindedir (Kasser, 2016, s. 494).

Uretim kiltiriinden tuketim kilturiine gegilen postmodern dinya
igerisinde bireylerin tiiketme eylemi arzular tarafindan yonetilmekte, iiriin
veya hizmetin tiiketiminden rasyonel bir faydadan ziyade sembolik fayda
beklenmektedir (Odabasi, 2014, s. 84). Tiiketicilerin tercihleri cogunlukla bu
nitelikte yogunlagirken materyalist egilimi daha giiglii olan bireyler tiiketime
konu olacak mallarin toplum nezdindeki anlamina odaklanmaktadir. Uriin
veya hizmetten saglanacak memnuniyet ve faydadan ziyade bu tiiketimle insa
edilecek ve iletilecek anlam 6nem kazanmaktadir (Fitzmaurice ve Comegys,
2006, s. 289).

Materyalizmi tiiketici davranisini belirleyen daha hafif bir sdylemle
etkilen bir unsur olarak inceleyen ¢alismalarin sayist giderek artis
gostermektedir. Ancak kavramin tiiketime spesifik olarak toplumsal statii ve
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popiilarite ile bireysel prestij kazanma noktasindaki etkisi kesfedilmeye
ihtiyag duymaktadir.

1.3. Prestij Hassasiyeti

Yeni diinya diizeni igerisinde maddi sahiplik bireysel mutlulugun ve
toplumsal basarinin anahtar1 haline gelmistir. Bireyler satin aldiklar iiriin ve
hizmetlerle kimliklerini insa ederken tiiketme eylemine konu olan mallarin
sembolik anlamlarma odaklanmaktadir. Uriin ve hizmetler rasyonel
faydalarindan ziyade sunulmak istenen “ben”c¢ bagimli olarak, anlam
iletkenligine gore tercih edilmektedir. Ancak yasanan gelismeler tiiketim
tercihleri ve satin alma kararlarinda farkli degiskenlerin varligini giindeme
getirmektedir.

Tiiketici satin alma kararini verirken bir¢cok degiskeni, ¢ok boyutlu
olarak degerlendirir. Gergek ya da yapay oldugu fark etmeksizin ihtiyacin,
rasyonel ya da sembolik faydanin yan sira iirlin veya hizmetin fiyati, fiyatin
tilketici nezdindeki algis1 elbette en 6nemli kriterler arasindir. Fiyata dair
tiiketici algisi cesitli boyutlardan olusmaktadir. Hemen her tiikketim tercihi ve
satin alma kararinda kendine dair anlam aktarmayi1 hedefleyen, en hafif
manastyla boyle bir yansimanin bilincinde olan tiiketiciler iirtin ve hizmetleri
toplumsal statii ve prestijlerinin araci olarak gérme egilimindedir (Husic ve
Cicic, 2009, s. 234).

Prestij hassasiyeti, Uiriiniin fiyatiyla iligkili ancak kalitesinden bagimsiz
bicimde tiiketicide kalite algis1 olugsmasi durumudur. Daha agik bir ifadeyle
prestij hassasiyeti, tiikketicinin pahali bir {irlinii satin aldiginda diger insanlar
nezdinde kalite algisina sahip olacagi hissiyati seklinde tanimlanabilmektedir
(Lichtenstein, Ridgway, Netemeyer 2014, s. 236). Prestij hassasiyeti ylksek
olan tiiketiciler baskalarinin zihninde iyi bir algiya, “kaliteye”, yiiksek bir
statiiye sahip olmak amaciyla bir iirline yiiksek fiyatlar 6demeyi goze alir hatta
bunu bilingli olarak tercih ederler (Kurtulus ve Okumus, 2006, s. 6).
Tiiketimin sembolik anlam aktarimi gilidiisiiyle gergeklesmesi yaygin bir
egilimdir. Kimligin, yasam tarzlarmmin, kisiliklerin, toplumsal statiiniin
aktaricisi olarak kabul edilen metalar ideale ulagmanin, ideali yansitmanin
aracilaridir. Prestij hassasiyeti tam olarak bu baglamda tiiketime konu olan
iriin veya hizmetin, metanin fiyatimin yiikselmesine paralel olarak daha
yliksek bir statii yansiticist olarak algilanmasi durumudur. Prestij hassasiyeti
yiiksek olan tiiketiciler satin alma kararlarini verirken bu algimin etkisinde
hareket ederek one ¢ikan ve statii gdsteren {irlinleri tercih ederler (Nguyen ve
Nguyen, 2020, s. 99). Buradaki duyarlilik bagka insanlardan bagimsiz bir
kalite algisiyla meydana gelmez. Aksine baskalarinin yiiksek fiyatla iligkili
olarak sahip olduklari olumlu algilar paralelinde satin alma gergeklesir (Bao
ve Mandrik, 2014, s. 708).

Prestij hassasiyeti {irlin ve markanin tiiketiminin yan1 sira bir statiiniin
tiketimi en azindan arzusudur. Literatlirde yer alan son g¢aligmalar prestij
hassasiyetinin statii tilketimi ile ele alinmaktadir (Nguyen ve Nguyen, 2020,
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s. 99). O’Cass ve McEwen’a gore (2004, s. 27) tiiketiciler tarafindan statii
yiiklenen mallar farkli bir ifadeyle statiilii olarak algilanan mallar prestij
kazanma arzusuyla satin alinmaktadir. Eastman ve Eastman tarafindan (2011,
S. 17) gergeklestirilen aragtirma benzer bulgulart icermektedir. Arastirmanin
sonuclarina gore bir iriinii statii kazanmak icin tiiketmeye meyilli olan
bireyler yiiksek fiyati yiiksek kalitenin gdstergesi olarak degerlendirme
egilimindedir.

Prestij hassasiyeti lizerine gergeklestirilen onceki ¢aligmalar kisilik
oOzellikleri ile prestij hassasiyeti arasinda bir iligkinin var olup olmadigim
saptamaya ¢abalamigtir. Mandrik, Fern ve Bao (2005, s. 813) tarafindan
gergeklestirilen arastirmada marka tercihleri ve tiiketim egilimleri {izerine
kusaklar arasi bir karsilastirma sunulmaktadir. Arastirma kapsaminda prestij
hassasiyetinin ebeveynlerin aksine genclerin tiiketim tercihlerinde etkili
oldugu saptanmustir.

Mulyanegara (2011, s. 336) ise yaptigi arastirma ile Y kusagi
tilketicilerin moda tiiketim tercihlerinde kisilik oOzellikleri ve prestij
hassasiyetleri arasindaki iligkiyi incelemistir. Arastirmada kisilik 6zellikleri
ile prestij hassasiyeti arasinda anlamli bir iliskinin var oldugu 0One
stiriilmiistiir. Elde edilen bulgular deneyime agiklik, uygunluk ve sorumluluk
duygusu yiiksek olan bireylerin prestij hassasiyetinin daha yiiksek oldugunu
ortaya koymaktadir.

Casidy’ nin (2012, s. 291) kisilik 6zellikleri ile prestij hassasiyeti ve
moda bilinci arasindaki iliskiyi saptamak iizere gerceklestirdigi arastirmada
251 katilimcidan veriler toplanmistir. Arastirma kapsaminda elde edilen
kullanilan kisilik setinde yer alan baz1 6zellikler ile prestij hassasiyeti arasinda
anlamli bir iligki oldugunu ortaya koymaktadir. Buna gore deneyime daha agik
olan kisilerin prestij hassasiyeti daha yiiksektir. Ote yandan moda bilinci
kisilik oOzellikleri ile prestij hassasiyeti arasindaki iliskide Onemli bir
belirleyen konumundadir. Kisilik 6zellikleri prestijli moda markalarinda
insanlarin tutumlarini etkilemektedir.

Prestij hassasiyeti bireylerin tiiketim tercihleri ve satin alma
kararlarinda &zellikle fiyat algis1 baglaminda etkili olan bir degiskendir. igsel
ve digsal faktorlerle sekillenen prestij hassasiyeti yiiksek fiyatla
iligkilendirilerek hedeflenen statiiniin tiikketimidir.

1.4. Kompulsif Satin Alma

Kompulsif satin alma, daha genis bir kategori olarak tanimlanan
kompulsif tiiketim davramisinin parcasi olarak konumlandirilmaktadir
(O’Guinn ve Faber, 1989, s. 147). Kompulsif tiiketim, bireyin sonucunda
kendisine zarar verecek bir eylemi, tekrarlayan bir bigimde gerceklestirmesine
sebep olacak bir duygu, madde ya da davranisi deneyimleme yoniindeki, birey
tarafindan kontrol edilemeyen diirtii veya arzu olarak tanimlanmaktadir (O,
Guinn ve Faber, 1989, s. 149). Modern kapitalist dlinya dizeni igerisinde
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tiikketim en 6nemli yasamsal faaliyetler arasindadir. Oyle ki en temel ihtiyaglar
dahi gorkemli bir tlketim sirecinin icerisine dahil edilmekte, tiketim
davraniginin birincil kosulu olan ihtiyaglarin niteligi doniismekte, bireyler
yeni diizen icgerisinde tiuketme kapasitesi ve bigimlerine gore varlik
gostermektedir. Tiiketimin kendini var etmenin, diger insanlar nezdinde
prestijli olarak kabul edilmenin, sosyal statiiniin biricik yolu olarak goriildiigii
toplumsal yap1 igerisinde satin alma davranmiginin patolojik nitelikte olup
olmadigini ayirt etmek olduk¢a gii¢ bir durumdur (Presskorn-Thygesen ve
Bjerg, 2014, s. 207). Tiiketim kiiltiiriiniin hakim oldugu toplumlarda bireylerin
tiketim davramisimi gerceklestirirken sahip oldugu motivasyonlar ile tim
tiketim slrecinin yeni bir normal olarak kabul edilecegi tartismalar1 devam
ederken bunun esasinda tiiketim davranisinin anormal bir boyutu oldugu kabul
edilmektedir (DeSarbo ve Edwards, 1996, s. 252).

1980’11 yillardan itibaren tiiketici aragtirmalar1 kapsamindaki cabalar
kompulsif tiiketimin nedenleri iizerine yogunlasmistir (Hirschman, 1992, s.
155). Tiiketici davraniglarini yalnizca iyi ve olumlu ydnlerini incelemekten
ziyade olumsuz yonlerin arastirilmasi yeni toplumsal diizen igerisinde normal
olarak degerlendirilen asir1 tiiketim egilimlerinin elestirel baglamda
degerlendirme imk&mi ile daha genis bir perspektif sunmaya katki
saglayacaktir (O’Guinn ve Faber, 1991; Akt. Faber ve O’Guinn, 1992, s. 459).
Bu baglamda kompulsif tiiketim psikoloji, saglik bilimlerinin yani sira
pazarlama alaninda ilgiyle incelenen bir kavram haline gelmistir.

Kompulsif tiiketimin alt kavrami olarak kabul edilen kompulsif satin
alma davranigi, patolojik satin alma ya da toplum iginde daha yaygin
kullanimiyla aligveris bagimlilig1 olarak adlandirilmaktadir. Kompulsif satin
alma en temel haliyle i¢inde bulunulan kosullardan bagimsiz, olumsuz olay ve
durumlara bir tepki olarak meydana gelen asiri, tekrarlayan, diirtiisel, kontrol
edilemeyen ve karsti konulamayan satin alma davranist olarak
tanimlanmaktadir (Miiller, Mitchell ve Zwaan, 2015, s. 132; O’Guinn ve
Faber, 1989, s. 149). Dittmar’ a (2004, s. 414) gore kompulsif satin alma
davranisindan bahsedilebilmesi i¢in {i¢ temel kriterin varligi gerekmektedir.
Bunlardan ilki satin alma diirtiisiiniin kars1 konulamayacak bi¢imde
gerceklesmesidir. Satin  almanin  davranisinin - patolojik  bir nitelikte
degerlendirebilmesi i¢in satin alma {izerinde saglikli bir denetimden
bahsedilemez. Son olarak bireyler kisisel, mesleki ve toplumsal yasam
icerisindeki olumsuz deneyimler, finansal kayiplara ragmen satin almaya
devam etmektedir.

Kompulsif satin alma ara sira ve ihtiya¢ ve eglence amacglh aligveris
deneyiminin giderek stres, kaygi gibi olumsuz duygularla bas etmenin bir
bi¢imi haline doniigmesiyle ortaya ¢ikmaktadir. Bu haliyle normalden ziyade
dirtlsel, ihtiyactan ziyade stres ve kaygi azalmanin araci, deneyimlerin hakim
oldugu giiglii bir bagimlilik olarak karakterize etmek miimkiindiir (DeSarbo
ve Edwards, 1996, s. 232). Burada satin alma davranisinin bir bagimlilik
haline doniismesi kompulsif satin almanin aywrt edici niteligini

701



Aysen Akyiiz, Asena Temelli Cosgun

olusturmaktadir. Krueger’ e (1988, s. 574) gore bagimh tiiketiciler icsel
kaygilari, stres ve olumsuz duygulariyla ne oldugu onemli olmaksizin
(O'Guinn ve Faber, 1989, s. 154) yalnizca bir seyler satin aldiklarinda bas
edebilmektedir.

Kompulsif satin alma ile ilgili literatiirde yer alan ¢aligmalar agir1 satin
alma davramiginin bireysel boyutlarina siklikla yer verirken, toplumsal
etkilerle sekillenen sembolik anlam boyutunu ihmal etmektedir. Daha agik bir
ifadeyle kompulsif tiiketicilerin kronik ve kontrolsiiz satin alma eylemlerini
gergeklestirirken satin alma davranigina, satin alinan {irline yiikledikleri
sembolik anlam ¢ofu zaman meselenin disinda birakilmaktadir. Olumsuz
duygulardan kurtulma motivasyonuyla gergeklesen, anlik tatminle sonuglanan
kompulsif satin alma davranisinda gergek benlik ve ideal benlik arasindaki
mesafe de 6énemli bir belirleyendir (Presskorn-Thygesen ve Bjerg, 2014, s.
208). Kompulsif satin alma davranisi bireysel bir yatkinlik olsa dahi
toplumlar1 cevreleyen genel atmosferin dogrudan etkisi yadsinamaz.

Kitlesel tiiketimin temel karakteristigi olusturdugu toplumlarda
0zellikle maddi sahipligin, diger bir ifadeyle materyalizmin dnemli bir yagam
amaci oldugu soylenebilir (Fromm, 1976; Dittmar, 2005, s. 835). Tuketim
mallar1 ihtiyag ve gelirden oOte arzularla, ideale ulagsmak igin satin
almmaktadir. Kimliklerini satin alinan mallarla ifade etmek isteyen bireyler
igin tiiketime konu olan her bir {iriin sembolik anlamlar tasir. Ayni zamanda
bireylerin kim olduklar1 birkag adim 6tesinde kim olmak istediklerine dair
aktarim yapar. Bu durum o&zellikle kompulsif satin almaya yatkin olan
bireylerde siklikla goriilmektedir (Dittmar, 2005, s. 836).

Yurchisin ve Johnson (2004, s. 311), 18-24 yas arasi genglerin giyim
tiketim aligkanliklarinda kompulsif satin alma ve materyalizm arasindaki
iligkiyi incelemis, aralarinda anlamli ve olumlu bir iliski oldugu sonucuna
ulagmiglardir. Maraz, Griffiths ve Demetrovics (2016, s. 408), kompulsif satin
alma davraniginin toplumsal yayginligi izerine gergeklestirdikleri aragtirmada
materyalist egilimlerin toplumlarinin yaklagik %5°1 tizerinde kompulsif satin
alma davranisin1 meydana getirdigi sonucuna ulagmaistir.

2. ARASTIRMA

Bu béliimde arastirmanin amaci, yontemi, arastirmanin bulgulart ve
sonuglar1 yer almaktadir.

2.1. Aragtirmanin Amaci ve Yoéntemi

Aragtirmamizin amaci, materyalist tutumun ve prestij hassasiyetinin
bagimsiz degiskenlere (yas, cinsiyet, gelir diizeyi, egitim, ¢alisma durumu)
gore istatistiki olarak anlamli fark gdsterip gdstermedigini tespit etmek ve
materyalist tutum ve prestij hassasiyetinin kompulsif satin alma {izerindeki
etkisini incelemektir. Bununla birlikte, kompulsif satin alma baglaminda,
bagimsiz degiskenlere gore var olabilecek istatistiksel acgidan anlamli
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farkliliklarin belirlenmesi de amaglanmaktadir. Bu dogrultuda olusturulan
hipotezler su sekildedir:

H1. Materyalist tutum (a) yasa (b) cinsiyete (c) gelir diizeyine (d)
egitime (e) calisma durumuna gore istatistiksel olarak anlamli farklilik
gosterir.

H2. Prestij hassasiyeti (a) yasa (b) cinsiyete (c) gelir diizeyine (d)
egitime (e) calisgma durumuna gore istatistiksel olarak anlamli farklilik
gosterir.

H3. Materyalist tutum diizeyi yiiksekse, kompulsif satin alma yiiksektir.

H4. Prestij hassasiyeti diizeyi yiiksekse, kompulsif satin alma yiiksektir.

H5. Kompulsif satin alma (a) yasa (b) cinsiyete (c) gelir diizeyine (d)
egitime (e) calisma durumuna gore istatistiksel olarak anlamli farklilik
gosterir.

Veri toplama amaciyla anket uygulamasindan yararlamilmistir.
Arastirma sorularini olusturan anket, toplamda iki bdliimden olusan tek bir
form big¢iminde hazirlanmistir. Birinci bdéliimde katilimcilarin demografik
profillerine yonelik 5 ¢oktan se¢meli soru; ikinci boliimde ise 5°li Likert
Olcegiyle cevaplanmaya uygun materyalist tutum, prestij hassasiyeti ve
kompulsif satin alma ile ilgili 23 ifade yer almaktadir. Bu arastirmada
Materyalist Tutum O6lgeginin giivenirligi Cronbach’s Alpha=0,786 olarak
yuksek; Prestij Hassasiyeti olgeginin giivenirligi Cronbach’s Alpha=0,871
olarak yiiksek ve kompulsif Satin Alma 06l¢eginin gilivenirligi Cronbach’s
Alpha=0,740 olarak yiiksek bulunmustur.

Arastirmada kolayda ornekleme yontemi kullanmistir. Orneklemi
olusturan grup sosyal medya kullanicilar1 arasindan segilmistir. 18 Eyliil
2023- 21 Eyliil, 2023 tarihleri arasinda, katilimcilara, Whatsapp, Instagram ve
Linkedin vasitasiyla ulagilmig ve anketin bulundugu “webanketa” online
anket portalina link verilerek, cevaplanmasi istenmistir. Power analizini
takiben, materyalist egilimlerin ve prestij hassasiyetinin kompulsif satin alma
davranis1 lizerindeki etkisinin analiz edildigi bu calismada etki biiyiikligi
0,15; hata pay1 0,05; giic degeri 0,95 ve bagimsiz degisken sayist 2 olmak
iizere kurulacak olan ¢oklu dogrusal regresyon modeli igin en az 107 gézlem
sayis1 gereklidir. 107 gozlem sayisinin yer alacagi bir model kritik F degeri
3,08 olacaktir. Caligmada, toplam 308 adet anket doldurulmus ve bu say1
iizerinden istatistiki analizler yapilmistir. Her katilimcinin anketi bir kez
cevaplamasini saglamak amaciyla, anket formunda, IP korumali sinirlandirma
diizenlenmistir.

Anket sorulart hazirlanirken, materyalist tutuma yonelik sorular,
Moschis. ve Churchill’e (1978) ait “Consumer Socialization: A Theoretical
and Empirical Analysis” makalesinde bulunan materyalist tutum Glgeginden;
prestij hassasiyetine ait sorular Lichtenstein, Ridgway ve Netemeyer (1993).
“Price Perceptions and Consumer Shopping Behavior: A Field Study”
caligmasindaki fiyat temelli prestij hassasiyeti dlgeginden (KMO=0,896;
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Barlett=0,000) ve son olarak kompulsif satin almay1 6l¢gmeye yonelik sorular
(KMO=0,913; Barlett=0,000) ise Lichtenstein, Ridgway ve Netemeyer,
(1993). “Price Perceptions and Consumer Shopping Behavior: A Field Study”
caligmasindaki ~ kompulsif satin  alma  Olgeginden (KMO=0,889;
Barlett=0,000) uyarlanmistir.

2.2. Verilerin Istatiksel Analizi

Arastirmada elde edilen verilerin degerlendirmesi bilgisayar ortaminda
SPSS 22.0 istatistik programi araciligiyla ger¢eklesmistir. Katilimcilarin
tanimlayici1 6zelliklerinin belirlenmesinde frekans ve ylizde analizlerinden,
Olcegin incelenmesinde ortalama ve standart sapma istatistiklerinden
faydalanilmigtir. Bununla birlikte, Tablo 2’de goriilecegi iizere arastirma
degiskenlerinin normal dagilim gosterip gostermedigini belirlemek iizere
Kurtosis (Basiklik) ve Skewness (Carpiklik) degerleri incelenmistir.

Literatiirde, degiskenlerin basiklik carpiklik degerlerine iliskin
sonuglarin +1.5 ile -1.5 (Tabachnick ve Fidell, 2013), +2.0 ile -2.0 (George,
ve Mallery, 2010) arasinda olmasi normal dagilim olarak kabul edilmektedir.
Buna gore, degiskenlerin normal dagilim gosterdigi belirlenmistir. Yine Tablo
2’de goriilecegi lizere, verilerin analizinde parametrik yodntemler
kullanilmistir

Katilanlarin 6l¢ek diizeylerini belirleyen boyutlar arasindaki iligkilerin
incelenmesinde pearson korelasyon ve lineer regresyon analizleri
kullanilmistir. Korelasyon katsayilari (r) 0,00-0,25 ¢ok zayif; 0,26-0,49 zayif;
0,50-0,69 orta; 0,70-0,89 yiksek; 0,90-1,00 c¢ok vyiksek olarak
degerlendirilmistir (Kalayci, 2006, s. 116). Katilanlarin tanimlayici
ozelliklerine gore 6lgek diizeylerindeki farklilasmalarin incelenmesinde ise,
bagimsiz gruplar t-testi, tek yonlu varyans analizi (Anova) ve post hoc (Tukey,
LSD) analizlerinden faydalanilmustir.

2.3. Bulgular ve Yorumlar

Katilanlarin tanimlayic1 o6zelliklerine yonelik bulgular asagida yer
almaktadir.

Tablo 1. Katilanlarin Tammlayic1 Ozelliklere Gére Dagilim

Gruplar Frekans (n) Yizde (%)
Yas

18-25 107 34,7
26-33 66 21,4
34-41 64 20,8
42-49 45 14,6
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50 ve Uzeri 26 8,4
Cinsiyet
Erkek 104 33,8
Kadin 204 66,2
Egitim Durumu
Ortaokul ve Oncesi 10 32
Lise 21 6,8
Universite 164 53,2
Yiiksek Lisans 57 18,5
Doktora 56 18,2
Gelir Dlizeyi
0-10.000 TL 67 21,8
10.001-20.000 TL 80 26,0
20.001-30.000 TL 59 19,2
30.001-40.000 TL 42 13,6
40.001-50.000 TL 18 58
50.001-60.000 TL 15 49
60.001 TL ve Uzeri 27 8,8
Su An Bir Iste Calisma Durumu
Evet 222 72,1
Hayir 86 27,9

Calismamiza katilanlarin 107'si (%34,7) 18-25 yas araligindadir. 204'U
(%66,2) kadindir ve cevaplayicilarin 164’ 4 (%53,2) Universite dizeyinde
egitime sahiptir. 80 katilmcinin gelir diizeyi (%26,0), 10.001-20.000 TL
araliginda dagilmaktadir. Ankete katilanlarin 222'si (%72,1), bir iste
calistiklarini belirtmistir.

Tablo 2. Olcek Puan Ortalamalar
N Ort Ss Min.  Maks. Kurtosis  Skewness

Materyalist Tutum 308 2,983 0,732 1,000 5,000 0,138 0,343
Prestij Hassasiyeti 308 2,687 0,802 1,000 5,000 0,400 0,578
Kompulsif Satin Alma 308 2,499 0,828 1,000 5,000 -0,008 0,664
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Katilanlarin “materyalist tutum” ortalamast 2,983+0,732 (Min=1;
Maks=5), “prestij hassasiyeti” ortalamasi orta 2,687+0,802 (Min=1; Maks=5),
“kompulsif satin alma” ortalamas1 zayif 2,499+0,828 (Min=1; Maks=5)
olarak saptanmistir.

Tablo 3. Olgek Puanlar1 Arasinda Korelasyon Analizi

Materyalist Prestij Kompulsif
Tutum Hassasiyeti Satin Alma
r 1,000
Materyalist Tutum
p 0,000
r 0,637** 1,000
Prestij Hassasiyeti
p 0,000 0,000
r 0,403** 0,497** 1,000
Kompulsif Satin Alma
p 0,000 0,000 0,000

*<0,05; **<0,01; Pearson Korelasyon Analizi

Materyalist tutum, prestij hassasiyeti, kompulsif satin alma, puanlari
arasinda korelasyon analizleri incelendiginde; prestij hassasiyeti ile
materyalist tutum arasinda r=0.637 pozitif orta (p=0,000<0.05), kompulsif
satin alma ile materyalist tutum arasinda r=0.403 pozitif zayif (p=0,000<0.05),
kompulsif satin alma ile prestij hassasiyeti arasinda r=0.497 pozitif zayif
(p=0,000<0.05) diizeyde korelasyon bulunmustur.

Tablo 4. Materyalist Tutum ve Prestij Hassasiyetinin Kompulsif Satin Alma
Uzerine Etkisi

Standart Edilmemis Standart Edilmis %95 Given
Bagimsiz Katsayilar Katsayilar t Aralig1
> p
Degisken ..
B SE R Alt Ust

Sabit 0,886 0,176 5,045 0,000 0541 1,232
Materyalist
T 0,165 0,072 0,146 2,290 0,023 0,023 0,308

utum
Prestij
Hassasiyeti 0,417 0,066 0,404 6,319 0,000 0,287 0,546

*Bagimli Degisken=Kompulsif Satin Alma, R=0,509; R?=0,255; F=53,453; p=0,000; Durbin Watson
Degeri=1,788
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Materyalist tutum, prestij hassasiyeti ile kompulsif satin alma arasindaki
neden sonug iliskisini belirlemek {izere yapilan regresyon analizi anlamli
bulunmustur (F=53,453; p=0,000<0.05). Kompulsif Satin Alma diizeyindeki
toplam degisim %25.5 oraninda materyalist tutum, prestij hassasiyeti
tarafindan agiklanmaktadir (R2=0,255). Materyalist Tutum, kompulsif satin
alma dizeyini arttirmaktadir (3=0,146). Prestij Hassasiyeti, kompulsif satin

alma diizeyini arttirmaktadir (8=0,404).

Tablo 5. Olgek Puanlarimin Sosyo-Demografik Ozelliklere Gore Farklilasma

Durumu

852:;?&[:?'( n Materyalist Tutum Prestij Hassasiyeti Kom%lrsri]; Satn
Yas Ort+SS Ort+SS Ort+SS
18-25 107 3,050+0,640 2,676+0,654 2,657+0,768
26-33 66 3,104+0,781 2,850+0,903 2,599+0,996
34-41 64 2,979+0,805 2,751+0,968 2,497+0,823
42-49 45 2,867+0,769 2,578+0,698 2,233+0,712
50 Ve Ugzeri 26 2,615+0,601 2,343+0,720 2,058+0,516
F= 2,650 2,230 4,413
p= 0,033 0,066 0,002
PostHoc= 1>5, 2>5, 3>5 1>4, 2>4, 1>5, 2>5,

(p<0.05) 3>5 (p<0.05)
Cinsiyet Ort+SS Ort+SS Ort+SS
Erkek 104 3,003+0,724 2,734+0,830 2,279+0,814
Kadmn 204 2,973+0,737 2,662+0,788 2,611+0,814
t= 0,342 0,745 -3,388
p= 0,733 0,457 0,001
Egitim Durumu Ort+SS Ort+SS Ort+SS
Ortaokul ve Oncesi 10 2,450+0,545 2,391+0,811 2,567+0,545
Lise 21 2,810+0,805 2,533+0,890 2,310+0,648
Universite 164 3,043+0,733 2,672+0,787 2,590+0,790
Yiksek Lisans 57 3,135+0,660 2,957+0,797 2,518+1,012
Doktora 56 2,816+0,738 2,565x0,772 2,271+0,799
F= 3,335 2,538 1,885
p= 0,011 0,040 0,113
PostHoc= 3>1, 4>1, 3>5, 4>5 4>1,4>2, 4>3, 4>5

(p<0.05) (p<0.05)
Gelir Dlzeyi Ort+SS Ort+SS Ort+SS
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0-10.000 TL 67 2,955+0,668 2,605+0,647 2,560+0,704
1000120000 TL 80 2,948+0,636 2,549+0,839 2,488+0,898
20.001-30.000TL 59 2,930+0,768 2.827+0,823 2,729+0,809
30.001-40.000TL 42 3,008+0,863 2784+0,844 2,540+0,899
4000150000 TL 18 3,0030,522 2,727+0,497 2,102+0,583
50.001-60000TL 15 3,167+0,986 2,618+0,084 2,278+0,955
60.001 TLve Uzeri 27 3,056+0,854 2,849+0,952 2,204+0,757
F= 0,366 1,126 2,340

p= 0,900 0,347 0,032
PostHoc= (1;30%;55 387
é‘;ﬁ;ﬁjgﬁfmu Ortss ort+ss OrtSs
Evet 222 3,0050,749 2738+0,835 2,472+0,853
Hayir 86 2,928+0,688 2,555+0,698 2,570+0,757
t= 0,819 1,798 0,935

p= 0,413 0,073 0,351

F: Anova Testi; t: Bagimsiz Gruplar T-Testi; PostHoc: Tukey, LSD

Yas: Katilanlarin materyalist tutum puanlar1 yasa gore anlamli farklilik
gostermektedir (F=2,650; p=0.033<0.05; n2=0,034). Farkin nedeni 18-25 yas
olanlarin materyalist tutum puanlarinin, 50 ve {izeri olanlarin materyalist
tutum puanlarindan yiiksek olmasidir (p<0.05). 26-33 yas olanlarin
materyalist tutum puanlarinin, 50 ve {izeri olanlarin materyalist tutum
puanlarindan yiiksek olmasidir (p<0.05). 34-41 yas olanlarin materyalist
tutum puanlarinin, 50 ve iizeri olanlarin materyalist tutum puanlarindan
ylksek olmasidir (p<0.05). Arastirmamizin sonucunu destekler nitelikte,
Maison ve Adamczyk’ in (2020, s. 2533) bulgularina gore, yas arttikca
materyalist tutum azalmaktadir. Ote yandan, Sener vd. (2015, s. 18)
materyalizm ve yas degiskeni arasinda anlaml bir iligski bulamamustir.

Katilanlarin kompulsif satin alma puanlar1 yasa gore anlamh farklilik
gostermektedir (F=4,413; p=0.002<0.05; n2=0,055). Farkin nedeni 18-25 yas
olanlarm kompulsif satin alma puanlarmin, 42-49 yas olanlarin kompulsif
satin alma puanlarindan yiiksek olmasidir (p<0.05). 26-33 yas olanlarin
kompulsif satin alma puanlarinin, 42-49 yas olanlarin kompulsif satin alma
puanlarindan yiiksek olmasidir (p<<0.05). 18-25 yas olanlarin kompulsif satin
alma puanlarinin, 50 ve {izeri olanlarin kompulsif satin alma puanlarindan
ylksek olmasidir (p<0.05). 26-33 yas olanlarin kompulsif satin alma
puanlarinin, 50 ve tizeri olanlarin kompulsif satin alma puanlarindan yiiksek
olmasidir (p<0.05). 34-41 yas olanlarin kompulsif satin alma puanlarinin, 50
ve lzeri olanlarin kompulsif satin alma puanlarindan yiiksek olmasidir
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(p<0.05). Literatlrde kompulsif satin alma egilimimin yasla iliskili oldugu
sonucuna ulasan ¢aligmalar oldugu goériilmektedir. Bu ¢aligmalarda 6zellikle
genclerin kompulsif satin almaya daha yatkin oldugu ortaya ¢ikmistir (Koran
ve digerleri, 2006, s. 1810; Dittmar'in 2005, s. 487).

Katilanlarin prestij hassasiyeti puanlart yasa gore anlamli farklilik
gostermemektedir (p>0.05). Deeter vd. (2010, s. 56) prestij ve yas arasinda
anlamli bir fark bulamamustir. Cronje vd. (2016, s. 758), statli tiketimi
baglaminda yas degiskenini aragtirmis ve istatistiki agidan anlaml bir farklilik
bulamamigtir; diger yandan Eastman ve Liu (2012, s. 99) bebek patlamasi
(baby boomers), X ve Y Kusaklarini kapsayan arastirmalarinda, statii tiiketimi
baglaminda bebek patlamasi kusagi ve Y kusagi arasinda anlamli farklilik
bulmustur.

Cinsiyet: Erkeklerin kompulsif satin alma puanlann (x=2,279),
kadinlarin kompulsif satin alma puanlarindan (x=2,611) diisiik bulunmustur
(t=-3,388; p=0.001<0.05; d=0,408; 12=0,036). Ye vd. (2021) kompulsif satin
alma ve cinsiyet arasinda anlamli farklilik bulmustur. Calismanin sonucuna
gore, cinsiyet farkliliklar1 yalnizca beliren yetiskinlik ve erken yetigkinlik
gruplarindaki katilimcilarda goriilmiis, ancak orta yetiskinlik grubunda
goriilmemistir.

Materyalist tutum, cinsiyete gore anlamli farklilik gostermemektedir
(p>0.05). Bu sonug, Promislo vd. (2011, s. 945), Parashar ve Jain (2017, s.
127) ve Maison ve Adamczyk (2020, s. 2533)‘in ¢alismalariyla da istikrarlidir.
Bunun yani sira Eastman vd. (1997, s. 65), Keng vd. (2000, s. 323) ve
Kamineni (2005, s. 29) tarafindan yiiriitilen c¢alismalarda, erkeklerin
kadinlardan daha materyalist oldugu bulunmustur.

Calisgmamizin katilimeilarmin prestij hassasiyeti puanlari, cinsiyete
gore anlamli farklililk gostermemektedir (p>0.05). Cinsiyetin prestij
hassasiyeti/statii  tiilketimi  baglaminda incelendigi bazi ¢alismalara
baktigimizda, Eastman vd. (1997, s. 65), erkeklerin kadinlardan daha yiiksek
prestij hassasiyetine sahip oldugunu; Jackson, vd. (2011, s: 7) ise kadinlarin
daha fazla hedonik aligveris davranisi sergiledigini ortaya koymustur.
Montgomery vd.’nin (2016, s. 19) kdiltiirleraras1 gergeklestirdigi
arastirmasinda, ABD’ de prestij hassasiyetinde cinsiyet agisindan anlamli bir
farklilik g6zlemlenirken; Cin i¢in anlamli bir farklilk bulunamamustir.
Bununla birlikte, O’Cass ve McEvan (2004, s. 37) ve Eastman ve Liu (2012,
S. 99) arastirmalarinda, prestij hassasiyeti baglaminda cinsiyete gore anlaml
farklilik bulamamugtir.

Egitim durumu: Katilanlarin materyalist tutum puanlarn egitim
durumuna gore anlamli farklilik gostermektedir (F=3,335; p=0.011<0.05;
1n2=0,042). Farkin nedeni {iniversite mezunlarinin materyalist tutum
puanlarinin, ortaokul ve dncesi yas olanlarin materyalist tutum puanlarindan
ylksek olmasidir (p<0.05). Yiiksek lisans olanlarin materyalist tutum
puanlarinin, ortaokul ve 6ncesi yas olanlarin materyalist tutum puanlarmdan
yiiksek olmasidir (p<0.05). Universite mezunlarimin materyalist tutum
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puanlarinin, doktora mezunlarinin materyalist tutum puanlarindan yiiksek
olmasidir (p<0.05). Yiiksek lisans mezunu olanlarin materyalist tutum
puanlarinin, doktora mezunlarmin materyalist tutum puanlarmdan yiiksek
olmasidir (p<0.05). Arastirmamizin sonucunun aksine, Maison ve
Adamczyk’in (2020, s. 2533) bulgularmna gore egitim diizeyi arttikca
materyalist tutum azalmaktadir. Calisma bulgularimiza gore, doktora
diizeyinde egitime sahip olanlarin materyalist tutum puani, iiniversite ve
yliksek lisans duizeyindekilerin materyalist tutum puanindan diisiiktiir. Ancak
bunun yaninda, katilimecilarin lise diizeyinde egitimden yiiksek lisans
diizeyinde egitim diizeyine yiikseldikce, materyalist tutum puanlar1 da
artmistir. Sener vd. (2015, s. 18) ise materyalizm ve egitim arasinda iligki
bulamamusgtir.

Katilanlarin prestij hassasiyeti puanlari egitim durumuna gore anlamli
farklilik gostermektedir (F=2,538; p=0.04<0.05; 12=0,032). Farkin nedeni
yuksek lisans mezunu olanlarin prestij hassasiyeti puanlarinin, ortaokul ve
Oncesi yas olanlarin prestij hassasiyeti puanlarindan yiiksek olmasidir
(p<0.05). Yiksek lisans mezunu olanlarin prestij hassasiyeti puanlarinin lise
mezunlarinin prestij hassasiyeti puanlarindan yiiksek olmasidir (p<0.05).
Yiksek lisans mezunu olanlarin prestij hassasiyeti puanlarinin {iniversite
mezunlarinin prestij hassasiyeti puanlarindan yiiksek olmasidir (p<0.05).
Yuksek lisans mezunu olanlarin prestij hassasiyeti puanlarinin doktora
mezunlarinin prestij hassasiyeti puanlarindan yiiksek olmasidir (p<0.05).
Bock vd. (2014, s. 115), yiiksek egitim diizeyine sahip bireylerin, statii
gostergesi  iriinlere daha fazla yoneldikleri sonucuna ulasmistir.
Arastirmamizin puanlarina baktigimizda, egitim diizeyi yiikseldik¢e prestij
hassasiyetinin de arttigi goriilmektedir. Yiiksek lisans derecesine sahip
bireyler, lise ve {iniversite diizeyinde egitime sahip kisilerden daha fazla
prestij duyarliligima sahiptir. Ancak 6te yandan doktora derecesine sahip
katilmeilarin  prestij hassasiyeti iiniversite mezunlarinkinden disiik
diizeydedir. Bu baglamda, sonug¢, Bock vd.’nin (2014, s. 115) bulgusuyla
biiylik oranda benzerlik gosterse de, doktora diizeyi ile farklilagsmustir.

Katilanlarin kompulsif satin alma puanlari, egitim durumuna gore
anlaml farklilik gostermemektedir (p>0.05). Bununla birlikte, Ye vd. (2021),
caligsmalarinda kompulsif satin alma davranisinin egitim degiskenine gore
baz1 yas gruplarinda istatistiki olarak anlamli degisiklik gosterdigini ve fakat
baz1 yas gruplarinda boyle bir iliskinin bulunmadigini ifade etmistir.

Gelir duzeyi: Katilanlarin kompulsif satin alma puanlari gelir diizeyine
gore anlamh farklilik gostermektedir (F=2,340; p=0.032<0.05; 12=0,045).
Farkin nedeni gelir diizeyi 0-10.000 TL yas olanlarin kompulsif satin alma
puanlarinin gelir diizeyi 40.001-50.000 TL yas olanlarin kompulsif satin alma
puanlarindan yiiksek olmasidir (p<0.05). Gelir diizeyi 20.001-30.000 TL yas
olanlarin kompulsif satin alma puanlarinin gelir diizeyi 40.001-50.000 TL yas
olanlarin kompulsif satin alma puanlarindan yiiksek olmasidir (p<0.05). Gelir
diizeyi 20.001-30.000 TL yas olanlarin kompulsif satin alma puanlarinin gelir
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diizeyi 60.001 TL ve iizeri yas olanlarin kompulsif satin alma puanlarindan
yiiksek olmasidir (p<0.05). Arastirma sonucumuza benzer bigimde, Koran vd.
(2006, s. 1808), kompulsif satin alma davranisinin dnemli 6l¢iide daha disiik
gelirli gruplarda gerceklestigini sonucuna ulagmustir.

Katilanlarin materyalist tutum puanlari, gelir degiskenine gore anlaml
farklilik gostermemektedir (p>0.05). Bu sonucu destekler nitelikte, Schaefer
vd (2004, s. 403) ve Maison ve Adamczyk (2020, s. 2533)’ in bulgularina gére
materyalist tutum ve gelir arasinda istatistiki olarak anlamli farklilik yoktur.

Cevaplayicilarin prestij hassasiyeti puanlari gelir diizeyine gore anlaml
farklilk gostermemektedir (p>0.05). Eastman ve Liu (2012, s. 99)
aragtirmalarinda, prestij hassasiyeti baglaminda gelir degiskenine gore
anlamli farklilik bulamamstir. Ote yandan, Sivanathan ve Pettit, diisiik
gelirli bireylerin kazanglarinin daha biiyiik bir ylizdesini yiiksek statiiye
sahip liriin veya markalara harcadigi bulgusuna ulagsmistir (2010, s.
568).

Su an bir iste ¢aligma durumu: Katilanlarin materyalist tutum, prestij
hassasiyeti, kompulsif satin alma puanlari, su an bir iste ¢alisma durumuna
gore anlamli farklilik géstermemektedir (p>0.05).

Aragtirmanin sonucunda Hla ve H1d’ nin kabul; H2d’ nin kabul; H3 ve
H4’ iin kabul ve H5a, H5b ve H5¢’nin kabul oldugu goriilmektedir.

Sonug

Bu ¢aligma, materyalist tutumun, prestij hassasiyetinin ve kompulsif
satin alma davraniginin bagimsiz degiskenlere gore istatistiki olarak anlamli
farklilik gosterip gostermedigini tespit etmis ve materyalist tutum ve prestij
hassasiyetinin kompulsif satin alma {izerindeki etkisini incelemistir.

Materyalist tutum, bir kisinin fiziksel varliklara ve miilkiyete verdigi
onemi ifade eder. Materyalist bir tutum sergileyen birey, siklikla daha fazla
mal varligina sahip olma, liiks tiriinler satin alma ve bagskalar1 tarafindan saygi
gordiiklerini  diigiindiikleri maddi basarilara odaklanma egilimindedir.
Materyalist tiiketiciler, sahip olduklari maddi seylerden mutluluk ve tatmin
elde etmeyi umar. Dolayisiyla sahip olunanlar, mutluluga ulasmak igin bir
arac halini almakta ve tiiketicilerin kimliklerinin ingasinda rol oynamaktadir.
Ote yandan, prestij hassasiyeti, bireylerin toplum icindeki konumlari, itibarlari
ve statiilerine verdigi dnemi ifade eder. Prestij hassasiyeti yiiksek olan kisiler,
toplumun ne diistindiigiinii ve toplumda itibarlarini nasil koruyabileceklerini
fazlastyla onemsemektedir ve pahali ve liiks iiriinlerin, kendilerine sosyal
statii ve sayginlik kazandiracagma inanmaktadirlar. Her iki kavramda,
kompulsif tiiketim ile yakindan iliskilidir. Kompulsif tiiketim, tiketicinin
kontrolden ¢ikmig bir bigimde aligveris yapmasi, gerekli olmadigi halde
iirlin/hizmet satin almasi ve bu davranigin tekrar eden bi¢cimde gercekleserek,
yasamini olumsuz etkilemesi olarak 6zetlenebilir.
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Arastirmamizin sonuglarina baktigimizda; materyalist tutumun yasa ve
egitime gore istatistiki olarak anlamli farkliik gOsterdigi, prestij
hassasiyetinin sadece egitim bagimsiz degiskenine gdre istatistiki olarak
anlaml farklilik gosterdigi ve kompulsif tiiketimin ise yasa, cinsiyete ve gelir
diizeyine gore istatistiki olarak anlamli farklilik gdsterdigi goriilmiistiir. Diger
yandan, bireylerde materyalist tutum ve prestij hassasiyeti dizeyleri yiksekse,
kompulsif satin alma davranisinin da yiiksek olacagi bulunmustur.

Anket 308 kisi tarafindan doldurulmus ve bu sayi lizerinden istatistiki
analizler yapilmistir. Katilimcilara Whatsapp, Instagram ve LinkedIn
iizerinden ulagilmistir. Bu durum bulgularin genellestirilmesini bir dereceye
kadarda olsa smirlayabilmektedir. Konuyla ilgili ileride yapilacak
caligmalarda hem kisi sayisinin hem de katilimei profillerinin genisletilmesi
daha uygun olabilir. Bununla birlikte, ¢aligmamizin, konuyla alakali yapilacak
diger akademik calismalara 151k tutacagi diisiincedeyiz.
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Extended Abstract

Consumption in the modern world is among the oldest and fundamental
life actions. The new thing about consuming behavior, which is one of the
oldest facts about human beings, is changing motivations. The first attempts
to explain the consumption phenomenon were carried out by classical
economists and it was stated that the primary variable that created
consumption was the “need”. As changing economic conditions, production
styles and differentiating policies have transformed societies, individuals’
motivations to consume have also changed. While wants and desires take the
place of needs, products subject to consumption are evaluated according to
their symbolic benefits rather than functional benefits, and consumed goods
are seen as a part of the consumers’ identities. As consumption began to rule
and govern the societies, individuals have begun to position the commaodities
they have acquired or purchased at the center of their lives. Individual
happiness and pleasure through material possession, consumption, and self-
realization success have become the basic motto of life. The concept of
materialism, which exist since the ancient times, has been exposed to different
definitions and examinations in the transformed society with the reforms in
the economy. Although some of these definitions consider materialism from
a positive point of view, as a concept that contributes to the economy by
increasing consumption especially in developing societies; the general
consensus is that materialism drives people into an endless consumption
frenzy. Individuals who express themselves through “commodities” are in a
constant act of consumption. As a rising value, materialism conditions
societies to consumption. Individuals who want to create their identities with
the product they have acquired or purchased are integrated into the system.
While consumption is an action that takes place in parallel with a need and
income in its most basic form, changing conditions have transformed the
meaning and sphere of influence of the concept. Individuals who provide their
existence and identity through consumption, focus on the symbolic benefit
which will be provided by the product and service they buy. The individual
who performs the purchasing behavior evaluates many variables at the same
time. In addition to needs, desires and expectations, price and price perception
appear as important criterion. Consumers, who are aware that every product
they choose to consume will convey a meaning about themselves, tend to see
the price as a tool that will contribute to their status. In other words, the high
price of the product to be purchased, independent of the quality, will create a
“classy” and "prestigious" perception of the individual in the minds of other
people. Prestige sensitivity is another important variable that affects the
purchasing decision of the modern consumer. So much so that, individuals
often prefer the expensive one consciously, rather than paying a small price
for the product they will buy. The main motivation here is the prestige and
reputation that the high price will "provide". Both concepts are closely related
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to compulsive consumption. Compulsive consumption can be summarized as
the consumer's out-of-control shopping, purchasing products or services
without needing them. Compulsive buying may arise from individual
characteristics as well as from the general situation prevailing in the society.
Individuals conditioned to express themselves through commodities, show
chronic and excessive buying behavior.

The aim of our research is to determine whether the materialistic
attitude and prestige sensitivity show a statistically significant difference
according to the independent variables and to examine the effect of materialist
attitude and prestige sensitivity on compulsive buying. Also, in the context of
compulsive buying, it is also aimed to determine the statistically significant
differences that may exist according to the independent variables. In this
direction, hypotheses were formed and tested statistically. Questionnaire
method was used for data collection. The questionnaire, which constitutes the
research questions, was prepared in a single form consisting of two parts in
total. In the first part, there are 5 multiple-choice questions about the
demographic profiles of the participants; In the second part, there are 23
statements about materialistic attitude, prestige sensitivity and compulsive
buying, which are suitable to be answered with a 5-point Likert scale. Care
was taken to prepare the questions in a way that could be easily understood by
the respondents by using clear statements. In this study, the reliability of the
Materialist Attitude scale was found to be "high" with Cronbach's
Alpha=0.786; The reliability of the Prestige Sensitivity scale was found to be
"high" with Cronbach's Alpha=0.871, and the reliability of the Compulsive
Purchase scale was found to be "high™ with Cronbach’s Alpha=0.740. Simple
random sampling method, which is one of the probability sampling methods,
was used in the study. The number of respondents participating in the survey
was 308. According to the results of the research; materialist attitude differs
statistically significantly according to age and education; prestige sensitivity
differes statistically only according to education variable, and compulsive
consumption showed a statistically significant difference according to age,
gender and income level. On the other hand, it has been found that if the
materialistic attitude and prestige sensitivity are high in individuals,
compulsive buying behavior will also be high.
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