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Plansiz Satin Alma Davranisini Anlamada Algilanan Kithigin Rolii:
Materyalizm ve Moda Liderligi Baglaminda Bir Degerlendirme
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Oz

Isletmelerin yogun rekabet ortamlarinda varliklarimi siirdiirmeleri igin tiiketicilerin davrams
kaliplarini iyi analiz etmesi gerekmektedir. Secenek sayisinin fazla olmasi tiiketiciler i¢in bir avantaj
olarak goriilmekteyken bu durum isletmeler icin dezavantajli bir durum olusturmaktadir. Bu
ylizden pazarlama yoneticileri tiiketicilerin ¢esitli satin alma davramglarmnin oOnciillerinin
belirlenmesine 6nem vermektedir. Uriinlerin kit oldugu durumlarda tiiketicilerin nasil tepki
verdiginin belirlenmesi de bu kapsamda 6nemli bir konudur. Ayrica plansiz satin alma da giiniimiiz
titkketicisinin siklikla uyguladigi bir satin alma seklidir. ~ Mevcut gerceklerden hareketle bu
¢alismanin amaa algilanan kithgin tiiketicilerin plansiz satin alma davraniglarina olasi etkilerinin
arastirilmasidir. Materyalizm ve moda liderligi 6zellikle begenmeli {iriin kategorisindeki iiriinlere
yonelik tiiketici tepkilerinin belirlenmesi agisindan 6nemli kavramlardir. Bu yiizden materyalizm ve
moda liderliginin de algilanan kitlik ile plansiz satin alma davranisi arasindaki iliskide diizenleyici
bir etkiye sahip olup olmadig1 arastirilmistir. Calisma hipotez test etmeye dayali olarak yiiriitiildiigii
i¢in niceliksel arastirma yaklasimi benimsenmis ve anket teknigi ile 348 katilimcadan veri
toplanmistir. Betimsel analizler ve hipotez test tekniklerinden yararlamilarak veriler analiz
edilmistir. Arastirma sonuglarina gore algilanan kithgin plansiz satin alimlarda etkili oldugu, basar1
odakl1 materyalizm, sahiplik odakli materyalizm ve moda liderliginin de algilanan kitlik ve plansiz
satin alma davramg iligkisinde diizenleyici rolii oldugu ortaya konmustur. Diizenleyici etki
degiskenlerinin diisiik ya da yiiksek oldugu durumlardaki degisimin ortaya konmasi i¢in de slope
(egim) analizi uygulanmistir. Sonuglara gore basar1 odakli materyalizm, sahiplik odakli materyalizm
ve moda liderligi diizeyi diisiik olan tiiketicilerde algilanan kithgin plansiz satin almalara neden
olmadigi, diizenleyici etki degiskenlerinin diizeyi yiiksek olan tiiketicilerde ise kitlik algisimn
plansiz satin almalara neden oldugu ortaya konmustur. Calisma sonuglar1 diizenleyici etki
degiskenlerinin 6nemini ortaya koymaktadir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici Davranusi, Algilanan Kitlik, Plansiz Satin Alma, Materyalizm, Moda
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The Role of Perceived Scarcity in Understanding Unplanned Purchase
Behavior: An Evaluation in the Context of Materialism and Fashion
Leadership
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Abstract

It is necessary for businesses to survive in highly competitive environments, they need to analyze
consumers' behavioral patterns well. A large number of options is seen as an advantage for
consumers. But for for businesses, on contrary, this creates a disadvantage. Therefore, marketing
managers give importance to determining the antecedents of various purchasing types of
consumers. Determining how consumers react when products are scarce is also an important issue
in this context. In addition, unplanned purchasing is a purchasing type frequently used by today's
consumers. Thus, 1t is aimed in this study to investigate the effect of perceived scarcity on consumers'
unplanned purchasing behavior. Furthermore, 1t was investigated whether materialism and fashion
leadership have a moderating effect between perceived scarcity and unplanned purchasing
behavior. A quantitative research approach was adopted in the study and data was collected from
348 participants using the survey technique. Data were analyzed using descriptive analysis and
hypothesis testing techniques. According to the research results, perceived scarcity has a significant
effect on unplanned purchases and 1t is seen that achievement-oriented materialism, ownership-
oriented materialism and fashion leadership have a moderating role in the relationship between
perceived scarcity and unplanned purchasing behavior. Slope analysis was also conducted to reveal
the change when the moderator variables were low or high. According to the results, it has been
revealed that perceived scarcity does not cause unplanned purchases in consumers with low levels
of achievement-oriented materialism, ownership-oriented materialism and fashion leadership, while
scarcity perceptions causes unplanned purchases in consumers with high levels of moderator
variables. Study results reveal the importance of regulatory impact variables.

Keywords: Consumer Behavior, Perceived Scarcity, Unplanned Purchase, Materialism, Fashion
Leadership
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Giris

Gilintimiizde toplumlarin birer tiiketim toplumu haline geldigi tiiketim c¢aginda,
tiiketicilerin satin alma kararlar1 daha hizli ve karmasik hale gelmektedir. Tiiketiciler,
hayat akisinin hizina ve yogunluguna bagli olarak, degerlendirme ve plan yapmadan
aligveris yapabilmektedir. Bu davramiglar1 etkileyen gesitli unsurlar bulunmaktadir.
Tiiketicilerin reklamlar, kampanyalar ve sosyal medya mecralar etkisiyle hareket
etmeleri buna oOrnek olarak gosterilebilir. Ozellikle internet tabanh iletisim
teknolojilerinin etkisiyle enformasyon akisinin hizli bir sekilde, eszamanli olarak
gerceklesmesi ve hayatin merkezinde olmasi, tiiketicilerin anlik olarak etkilenip satin
alma davranisi sergileyebilmeleriyle sonug¢lanmaktadir. Bu tipteki satin alma
davranislar1 yazinda, plansiz satin alma olarak adlandirilmaktadir.

Kollat ve Willet (1967, s.21-31) tarafindan yapilan ¢alismaya gore alisveris zamani,
tliketicilerin plansiz satin alma davranisi sergilemesinde etkili olan bir faktordiir.
Insanlarin hizh bir sekilde markete ugramalar1 ve bunun sonucunda acele bir sekilde
aligveris gezisi yapmalar1 ve daha fazla plansiz satin alma yapma egiliminde olmalar1
buna 6rnek olarak verilebilir. Stresli veya kisitli zaman kisith durumunda, tiiketici karar
verme siirecini hizlandirabilmekte ve detayl bir sekilde diisiinmeden {iriin veya hizmet
satin alabilmektedir. Aligveris gezisinin amacit ve niteligi de plansiz satin alma
davranigim etkileyebilmektedir. Ornek olarak, herhangi bir aligveris merkezine sosyal
etkinlik veya gezi amaciyla giden bir tiiketicinin, keyfi bir sekilde dolasirken
beklenmedik bir triinle karsilasmasi ve bunun neticesinde plansiz bir satin alma
davranisi gostermesi verilebilir. Plansiz satin alma davranisi sergilenmesinde aligverisin
kimlerle yapildig1 da etkili olmaktadir. Bir tiiketicinin arkadaslariyla birlikte aligveris
yapmasi, onlarin tavsiyelerine uymas: plansiz bir satin alma yapma olasiligin
artirabilmektedir. Grup igindeki dinamikler, tiiketiciyi daha fazla etkilenmeye ve satin
alma kararlar1 almaya yonlendirebilmektedir.

Plansiz satin alma kitlik algis1 hissiyat1 olusmasi ile birlikte beklenmedik sekilde ortaya
¢ikmakta ve karar siireci tizerindeki kontrol olduk¢a az olmaktadir. Plansiz satin alma
davranis: tiiketicilerin {ir{inii veya hizmeti hizlica edinme istegi ile birlikte mantikli
diisiince ve planlama yerine duygusal tepkiler ve anlik istekler tizerine dayanmaktadir.
Algilanan katlik, bir {irtiniin ya da bir firsatin sinirh oldugu diisiincesinden yola ¢ikilarak
olusturulan bir kavramdir. Pazarlama amaglarina bagl olarak, sinirli sayida ya da belirli
bir siire igin gegerli olan kampanyalar veya iiriinlerle bu algiy1 olusturmak hedeflenebilir.
Algilanan kithgin énemli bir bileseni olan algy; bireylerin cevresinden aldig1 uyaranlar:
tutarli ve anlamli bir biitiin olarak sunmak igin yapilan yorumlama ve diizenleme
siirecini ifade etmektedir (Jacoby, 1976, s.334). Bu agidan bakildiginda tiiketiciler dijital
tabanlt iletisim mecralarimin da etkisiyle birqok mal ve hizmet reklamma maruz
kalmaktadir (Lamb vd., 2011, s.648). Birer tiiketici olarak bireyler, bu mesajlarin hepsini
aymi anda degerlendirememekte, bunlarin ayrimini algida segicilik yolu ile giderme
yoluna gitmektedir. Algilanan kitlik, tiiketicilerde acil bir eylem ihtiyac
olusturabilmektedir. Bu durum onlar1 plansiz satin almaya yonlendirmektedir. Ornek
olarak “smirli stoklarla” veya “bir giin siireyle gecerli” gibi ifadelerle algilanan kitlik
olusturularak tiiketicilerin aninda cevap vermeleri beklenmektedir.

Tiiketicilerin cesitli yollarla maruz kaldiklar tiim enformasyonlardan kendileri ile ilgili
olanlar1 algilamalar1 algida segicilik kavramu ile ifade edilebilir. Firmalar da yaptiklar:

Journal of the Human and Social Science Researches | ISSN: 2147-1185 |www.itobiad.com



795 eitobiad -Arastirma Makalesi

¢alismalarla bu durumu bildiklerinden dolay1 iiriin ve hizmetlerini tiiketicilere iletirken
onlarin algilarina hitap etmeye calismaktadir (Kotler ve Armstrong, 2010, s.151). Bu
durumda {iriin ve hizmetlere yonelik olusturulmaya calisilan kitlik algisi, firmalarin
hedef kitlesinde yer alan tiiketicilere hitap etmelerinin 6nemli bir araci olarak kendisini
gostermektedir. Plansiz satin alma, tiiketicinin belirli bir ihtiyac1 ya da plani olmaksizin
ani bir satin alim davranisini ifade etmek i¢in kullanilan bir kavramdir. Algilanan kitlik,
bu tarz bir davranisi kigkirtabilmektedir. Ciinkii tiiketiciler almay: diistindtigii tirtiniin
veya hizmetin daha sonra mevcut olmayacag1 endisesiyle satin alma kararlarinda daha
aceleci olabilmektedir.

Bu calisma ile algilanan kitlik ile plansiz satin alma davramisi arasindaki iligki
incelenmistir. Literatiirde algilanan kitlik ile plansiz satin alma davranisi arasindaki
iliskiyi ortaya koyan gesitli ¢alismalar bulunmakla birlikte tek basina bu iki degiskenin
smirll bir bakis acist sunacagi diisiiniilmektedir. Bu yiizden bu iliskide farklh
degiskenlerin de etkili olma ihtimali bulundugundan bu ¢alismalarin genisletilmesine
ihtiya¢ duyulmaktadir. Ornegin materyalizm, bireylerin hayatlarindaki 6nemli amaglara
ya da arzuladiklarina ulasabilmek ic¢in maddi varliklarin sahipligine atfedilen 6nem
olarak tanimlanmaktadir (Richins, 2004, s.210) ve materyalist egilimleri yiiksek olan
bireylerin kiiresellesen tiiketim kiiltiiriine kars1 tepkilerinin belirlenmesi 6nemli bir konu
olarak goriilmektedir (Alden vd., 1999, s.84). Materyalist egilimlerin plansiz satin alma
agisindan da belirleyici bir degisken oldugu goz 6niinde bulundurularak (Oztiirk ve
Nart, 2016, s.52) bu c¢alismada materyalizm diizenleyici bir degisken olarak
degerlendirilmistir. Cesitli alisveris bigimlerinin moda liderligi ile anlaml1 yénde bir
iliskiye sahip oldugu ifade edilmektedir (Kang ve Park-Poaps, 2010, s.324). Moda
onciiliigii diizeyi yiiksek olan bireyler de ayrica, modaya yonelik ilgilenim diizeylerinin
yiiksek olmasi sebebiyle plansiz satin alma eylemlerini siklikla gergeklestiren bireylerdir.
Moda odakli plansiz satin alma 6nemli bir kavram olarak goriildiigiinden moda liderligi
de diger bir diizenleyici bir degisken olarak ele alinmistir (Virvilaite vd., 2011, s.1331). Bu
¢alismanin 6zgiin yam diizenleyici etkilerin modele dahil edilerek detayli bir
degerlendirme yapilmasidir.

Calisma kapsaminda plansiz satin alma, algilanan kitlik, materyalizm ve moda liderligi
kavramlarma dair aciklamalar sunulmus, yontem kisminda verilerin nasil toplandig: ve
nasil analiz edildigi detaylariyla agiklanmistir. Bulgular bashgi altinda analiz
sonuglarmin bulgular1 paylasilmis ve sonug boliimiinde ¢alismanin énemli sonuglari
Ozetlenmis, alana katki ve benzer ¢alismalar baglaminda tartisilmis, gelecek alismalar ve
pazarlama uygulayicilart agisindan Oneriler sunulmus ve calismanin kisitlarindan
bahsedilmistir.

Literatiir Taramasi
Plansiz Satin Alma Davranisi

Plansiz satin alma davranisg, tiiketim ve tiiketici davraniglar: alaninda hakkinda birgok
aragtirmanin yapildig1 bir konudur. Ozellikle, 1940 ve sonrast yillarda kavram hakkinda
yapilan aragtirmalarin sayist artmistir. Yapilan arastirmalar sonucunda literatiirde
plansiz satin alma davrarnisi ile alakali birtakim tanimlar ortaya konulmustur.

Beytulova ve Yasin (2018, s.77)" e gore plansiz satin alma tiiketicinin ilk defa ugradigi bir
magazada, kisitl zaman iginde rafta gordiigii iirlinii o an itibari ile almas1 gerektigini
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hatirlamasiyla yaptig1 alisverise denmektedir. Bu tanimdan yola cikarak plansiz satin
alma davranisinin, tiiketicinin 6nceden planlamadig bir {iriin ya da hizmeti an itibari ile
satin almasi olarak ifade edilmektedir. Tiiketiciler anlik siddetli diirtii ile yogun bir satin
alma istegi duymakta olup, bu istek neticesinde plansiz satin alma davranis
gerceklestirmektedir (Rook, 1987, s.189). Bu tiir yapilan satin alimlar, tiiketici
davraniglarina yonelik pazarlama stratejilerinin  gelistirilmesi acisindan 6nem
tagimaktadr.

Yapilan baska bir tanimda plansiz satin alma; tiiketicilerin magazaya girmeden 6nce
herhangi bir satin alma istegi tasimadiklari, ancak magazaya adim attiktan sonra satin
alma istegi olustugu ve planlayarak yaptiklari satin almalari ifade etmek igin
kullanilmistir (Nesbitt, 1959, s.2-3). Diger bir tanimda ise tiiketicilerin herhangi bir
ihtiyaci bulunmamaktayken, satis temsilcileri veya pazarlama uzmanlari tarafindan
sistematik olarak yapilan teklifler neticesinde aligveris listesinde olmayan satin almalarin
gerceklestirilmesi olarak ifade edilmistir (Stern, 1962, s.59). Rock ve Hoch (1985, s.23) ise
konuya fayda baglaminda bakmis ve tiiketicinin kendisine bir faydasi olmayan ve
ihtiyac1 olmadig1 halde planlamadan yaptig1 satin alma olarak nitelendirmistir. Piron
(1991, s.509) ise Stern (1962, s.59)’e benzer olarak tiiketicilerin aligveris merkezlerinde
bir¢ok uyariciya maruz kalmasi neticesinde olusan ve énceden planlanmayan spontane
olarak gerceklesen satina almalar olarak ifade etmistir. Tim bu tanimlar
degerlendirildiginde plansiz satin alma iiriin ve hizmet iizerinden ele alinmaktayken,
zamanla daha ¢ok davranigsal boyutlar bakimindan ele alimir hale gelmistir (Edwards,
1993, 5.67).

Plansiz satin alma davramisina yonelik arastirmalar neticesinde elde edilen stratejiler,
planli yapilan satin alimlarda tiiketicinin yonlendirilmesine yardim etmekte olup,
tiiketicilerin davranislar1 daha tahmin edilebilir duruma gelmektedir. Bu stratejilerle
firmalar tiiketiciyi kendi {irlin ve hizmetlerinin tercih edilmesi yoniinde ikna etmeye
calismaktadir. Hedef kitlenin iyi bir sekilde belirlenmesi igin, iyi bir planlamayla
yapilacak olan pazar arastirmalary, tiiketicilerin daha iyi taninmasini saglayacaktir. Hedef
kitlenin aligveris tercihleri, beklentileri ve ihtiyaglar1 firmalar tarafindan &nceden
bilinmek suretiyle politikalarin olusturulmasi planlanacaktir. Ciinkii plansiz satin alma
olgusu ile alakal1 olarak yapilan arastirmalar incelendiginde, genel olarak magazalarda
meydana gelen aligverislerin ytlizde otuz dokuzu, indirim uygulayan magazalardan
yapilan aligverislerin yiizde altmis ikisi ve siipermarketlerden yapilan satin almalarin,
ylizde yetmisi plansiz satin alma olarak gerceklestigi ortaya konulmustur (Giiltekin ve
Ozer, 2012, 5.180).

Diger taraftan planlt aligveris yapan miisterilerin bir liste ile aligveris yapilacak ortamda
bulunmas: plansiz satin alma davranisini azaltabilmektedir. Bassett vd., (2008),
Amerika’daki hanelerde aktif olarak alisveris listesi yazan tiiketicilerin magaza igi
6zendirme veya indirim faaliyetlerine direnme olasiigmin daha yiiksek oldugunu
bulmustur. Genelde bir liste ile aligveris yapan tiiketiciler, listeye sadik kalma egiliminde
olmaktadir. Dolayisiyla plansiz satin alma ve liste ile satin alma davranisi arasinda
negatif bir iligski oldugu sdylenebilir. Tiiketici kendini kontrol edebilmektedir. Plansiz
satin almalarda ise tiiketici davranisi onceden tahmin edilememektedir. Tiiketiciler
ihtiyac1 veya istegi dogrultusunda sahip oldugu algilar araciigiyla anlik karar
verebilmektedir. Bu sekilde gerceklesen plansiz satin almada anlik verilen satin alma
karariyla tiiketicinin 6nceki deneyimleri etkili olabilecegi gibi algist ve duygusal durumu
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da etkili olabilmektedir. Tiiketici deneyimledigi ve begendigi bir tiriinii gordiigiinde, onu
bir daha bulamayacakmis gibi diisiiniip herhangi bir ihtiyaci yokken onu tekrar alma
yoluna gitmektedir (Prasad, 1975, s.12).

Mekanlarin durumunun plansiz satin almalar iizerinde etkisi oldugu bilinmektedir.
Bunun yaru sira birer tiiketici vatandas olan bireylerin kisisel farkliliklarinda ve satin
alma egilimleri de plansiz satin almalar bakimindan o©nemli birer gosterge
olabilmektedir. Tiiketicilerin tiriiniin bulunmamas: yoniindeki algi, ruhsal ve duygu
durumu {iriin 6zellikleri ile birlesince, plansiz aligveris yapmaya yonelik sorumluluklar:
ve maddi durumlari da bu tarz satin almalar1 etkilemektedir (Chen, 2008, s.155-156).

Algilanan Kitlik

Satin alma davranigini etkileyen bir¢ok faktdr bulunmaktadir ve bu faktorler arasinda
algilanan kitlik énemli bir rol oynamaktadir. Algilanan kitlik, tiiketicilerin belirli bir
iiriiniin veya hizmetin kit olduguna inandig1 bir durumu ifade eder. Kitlik hissi,
tiiketicilerin bir {irliniin sinurl veya az miktarda oldugunu diisiindiiklerinde ortaya ¢ikan
bir duygudur. Bu his, tiiketicilerin hizli ve kararli bir sekilde satin alma karari
vermelerine neden olabilir. Tiiketiciler, bir tirlintin stoklarinin tiikkenmesi, sinirh bir siire
igin bir indirim veya sinuirli sayida iiriiniin satisa sunulmasi gibi faktorler nedeniyle bir
iiriiniin kit oldugunu algilayabilirler.

Algilanan kitlik, tiiketici davraniglari acisindan bir iiriiniin veya hizmetin smirl
olduguna inanilmasi durumu olarak tanimlanmaktadir. Bu durum, tiiketicilerin {iriin ve
hizmete olan taleplerini artirabilerek satin alma kararlarmi etkileyebilmektedir.
Algilanan kithik durumunun ortaya ¢tkmast icin, satin alma tercihinde bulunacak irtiniin
veya hizmetin fiziksel olarak sinirli olmas1 gerekmektedir. Nadir bulunan veya stoklar1
azalan bir iirlinlin veya hizmetin tiiketiciler arasinda algilanan kitlig: tetiklemesi buna
ornek olarak verilebilir. Diger taraftan zaman kavrami da kithk algisinin ortaya
¢ikmasinda etkili olabilmektedir. Bu acgidan firmalar tarafindan sinirlt bir siire boyunca
sunulan indirimler veya promosyonlar da s6z konusu etkiye ornek olarak
sayilabilmektedir.

Algilanan kitligin etkisiyle tiiketicilerde {iriin veya hizmeti hemen satin alma istegi veya
aceleci davranma egilimi gibi bir takim davrars degisimleri gdzlemlenmektedir. Bunda
algr kavrammin tiiketici davranislarinin pek ¢ok yoniine deginmesinde etkin rolii
bulunmaktadir (Jacoby, 1976, s.334). Cevreden alinan uyaranlar alg1 sayesinde tutarl ve
anlamli bir hale gelerek yorumlanmaktadir. Iginde yasanilan enformasyon gaginda dijital
tabanli iletisim mecralari ile birlikte tiiketiciler bir¢ok iirtin ve hizmet reklamima maruz
kalmaktadir. Tiiketicilerin bu mesajlarin hepsini algilamalar1 miimkiin olamamaktadir.
Bunlardan sadece ihtiyaglar1 dogrultusunda kendilerini ilgilendiren iiriin veya hizmetleri
algida segicilik yoluyla digerlerinden ayirabilmektedir. Bu baglamda firmalar da iiriin
veya hizmetleri tiiketicilere sunarken onlarin algilarina hitap etmeye g¢alismaktadir
(Kotler ve Armstrong, 2010, s.151).

Uriin ve hizmetlere yonelik kitlik algisi da firmalarin tiiketicilerin algilarma hitap
etmelerinin bir yontemi olarak kendisini gostermektedir. Ciinkii kitlik algisy, tiiketicilerin
satin alma kararlar {izerinde 6énemli bir etkiye sahip bulunmaktadir. Bir {iriiniin veya
hizmetin smirli sayida stoklara sahip oldugu veya sinirh bir siireyle sunulduguna dair
diisiinceler, tiiketicilerde hizli bir sekilde hareket etme hissi uyandirabilmektedir. Bir
drtinlin veya hizmetin smurli oldugunu diisiinen tiiketiciler, ona daha fazla deger
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atfederek, tiiketicilerin {iriin veya hizmeti normalden daha yiiksek bir fiyatla satin
almaya meyilli olmalarma neden olmaktadir. Iktisat alaninda temel konulardan biri olan
katlik hissi, {irlin veya hizmetin cazibesini artirarak tiiketicilerin satin alma tesviklerini
giiclendirebilmektedir (Verhallen, 1982, 5.229; Lamb vd., 2010, 5.648-650). Algilanan kitlik
hissi, pazarlama stratejisinde tiiketici davramiglari baglaminda farkli yaklagimlar
cercevesinde ele almmustir.

Firmalar, kithk hissiyati olusumunu pazarlama stratejilerinde etkili bir sekilde
kullanabilmektedir. Bir iiriiniin veya hizmetin smirh sayida oldugunu veya smirl bir
siireyle sunuldugunu vurgulayip ona deger atfederek tiiketiciler nezdinde kitlik hissi
olusturabilmektedir. Uriiniin miktar1 ve kaynak kithgmin kullanilmast oldukga yaygin
bir satis teknigi olarak kendisini gostermektedir. Uriin ve hizmetlerin pazar
performansini iyilestirmek adina bu stratejiden yararlanilmaktadir (Musadik, 2021,
s.180). Bu strateji, tirtinlerin ulasilmazli aninda tiiketiciler tarafindan verilen tepkiyi ele
alan “Meta/Emtia” yaklasimi gercevesinde ele alinabilir. Ciinkii bu yaklasim, kitligin
tiiketici  bireyler agisindan etkisinin irdelenmesini ve ortaya ¢ikarilmasim
amaclamaktadir (Fromkin vd., 1971). Bireyden bireye aktarilan fiziksel nesneler,
deneyimler ve mesajlar gibi yararh seyler, teori cercevesinde ifade edilen meta/emtialar:
belirtmektedir. Kithik durumunda; elde edilen, elde eden kisi i¢in yarar1 olan ve degisime
konu olabilecek her tiirlii iiriin veya hizmetin degerinin artacagi, bu yaklasim
cercevesinde ele alinmigtir (Brock ve Brannon, 1992, 5.135).

Firmalarin hedef kitleleri arasinda yer alan miisterilerinin belirli bir {iriiniin veya
hizmetin stoklarmin tiikenmesine kars: hissettikleri kaygiy1 artirmak igin "smirl sayida
kald1" etiketi veya "son firsat" indirimleri kullanmasinin tiiketicilerde kitlik algisi
olusturmast bu yaklasim ¢ercevesinde Ornek olarak verilebilir. Bu tiir pazarlama
stratejileri, tiiketicilerde bir triintin kit oldugu hissini uyandirarak iiriine yonelik
taleplerini artirabilse de nedenlerine yonelik net bir agiklama bulunmamaktadir (Lynn,
1992, 5.181). Tiiketicilerin kit olan {iriinlere veya hizmetlere yonelik egiliminin izah
edilmesinde Meta/Emtia yaklasiminin yetersiz kalmasi Tepkisellik yaklasimini ortaya
cikarmastir.

Algilanan kithik kavraminin agiklanmasi yararlanilan bir diger yaklasim olan tepkisellik
yaklasimi, bireyin harekete gegmesi icin motive edilmesi gerektigi tizerinde durmustur.
Yaklasim, giidiilenen uyaranin genis bir zaman dilimine yayilmasi durumunda bireyin,
eylemi yerine getirmekteki giidiilenme yogunlugunun daha diisiik olacagini, giidiilenen
uyaranin kisitli zaman dilimine yayilmasi durumunda ise giidiilenme yogunlugunun
yiiksek oldugu ve bireyin herhangi bir davranis sergilemede daha istekli olacagini
vurgulamaktadir (Brehm ve Self, 1989, 5.110). Bu durum bireyin kendisini bask: altinda
hissettiginde ortaya gikmaktadir.

Firmalar tarafindan iiriin ve hizmetlerinin tercih edilmesi amaciyla hedef kitleleri olan
tiiketiciler nezdinde olusturulan kithk algisi, tepkisellik (reactence) yaklasimi
cercevesinde ele alindiginda, tiiketicilerin giinliik hayatta maruz kaldiklar1 enformasyon
bombardimanindan dolay: se¢im paradoksu etkisinde kaldig1 goriilmektedir. Firmalar
iriin ve hizmetlerinin ¢ekiciligi tizerinde durarak, tiiketicilerin olumlu satin alma
tercihinde bulunmalarini saglamaya ¢alismaktadir (Gierl vd, 2008, s.44-45). Tepkisellik
yaklasimi kapsaminda algilanan kitlik, tiiketici davranislar: baglaminda dort sekilde ele
alinmigtir. Bunlar; kisitlanmug ulasilabilirlik, ulasilmazlik, sartli ulasilabilirlik ve sinirh
ulagilabilirlik olarak nitelendirilmistir. Bu dort sekilden sartli ulagilabilirlik, tiiketicilerin
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birtakim sartlar1 gidererek ve hedeflere ulasarak iiriin veya hizmete ulasabileceklerini
vurgulamustir. Ciinkii ulasilmazlik hissiyat1 daha ¢ok tiiketicilerin maliyet algisini ve
benzersizlik durumunu etkilemekte olup bu durum algillanan kithk etkisiyle
gerceklesmektedir (Verhallen ve Robben, 1994, 5.316).

Gierl ve Huettl, algilanan kitlik hissiyat1 sayesinde bir iiriin veya hizmeti satin alan
tiiketicinin kendisini s6z konusu iiriin veya hizmeti edinen diger tiiketicilerle aymn
durumda goérmekte oldugunu vurgulayip, bu durumun tiiketicinin kendisini yiiksek bir
statiide ve seckin bir gruba dahil oldugunu gevresine gostermek istedigini belirtmistir
(2010, 5.233). Tiiketiciler kendilerinde olusturulan kitlik algisini gidermek amaciyla daha
fazla {irlin veya hizmete ihtiya¢ duyduklarini diisiinmektedir. Bu nedenle, tiiketiciler
irtin veya hizmetin kendisine daha ¢ok odaklanmakta ve daha fazla tiiketmeye
yonelmektedir. Rekabetci bir toplumda yasanildigindan, tiiketiciler toplum igindeki
statiilerini artirmak ve gevrelerinde yer alan diger tiiketicilerden iistiin olmayi, sahip
olunan maddi varliklar yardimiyla olacagmi diistinmektedir. H&M firmas: igin
McCartney tarafindan tasarlanan ve sinirl sayida iiretilen {iriinii almak igin tiiketicilerin
siraya girmesi buna 6rnek olarak gosterilebilir (Wu vd, 2011, s.1-2). Bu durum algilanan
kitlik hissinin materyalist tiiketim pratiklerini besledigi ve fiiriine yonelik edinme
arzusunun yogun olmasinin plansiz satin alma davranisini olusmasma etki ettigi
sOylenebilir.

Materyalist Tiiketim

Edinme odaklilik bireyler arasinda bir toplumsal gosterge haline gelmistir. Ozellikle
herhangi bir mala sahip olma istegi ve bunun sonucunda olusan kazanim, bir gosterge
halini almaktadir. Bu durum bireylerin kimliklerini, kisiliklerini ve karakterlerini sahip
olduklar: iiriinlerle ifade etmelerine neden olmaya baslamis ve {iriin alma Snem
kazanmaya baglamistir.

Tiiketiciler, tirtinlerin kendilerine olan yararlarindan ¢ok ¢evrede yer alan diger
insanlarin tepkilerini ve gosterilen tepkilerden onlarin memnuniyetini elde etmektedir.
Maddeye 6nem veren insanlar daha ¢ok, kendilerini toplum i¢inde farkli gostermek igin,
diger insanlardan farkli kilmak ve saygin gostermek igin limitli bir sekilde tiretilen, her
an ve her yerde bulunmayan iiriinler almaya odaklanmaktadir (Ersoy Quadir, 2012, s.31-
32). Materyalist diisiince yapisina sahip olan bireylerin tiiketim pratikleri de genel olarak
bu diisiince yapisi etrafinda sekillenmektedir. Bu tarz bireyler; toplumsal yeterlilik, statii
veya mutluluk gibi soyut olan durumlarin ancak meta edinmekle miimkiin olabilecegini
savunmaktadir. Bundan dolayi, tiiketici davranislari baglaminda ele alindiginda
materyalizm, sahiplenme ve sahip olmak ile iliskilendirilmekte ve bunun
gerceklestirilmesinin kiside olusturdugu haz arastirilmaya calisilmistir (Weinberger,
2008, 5.258).

Hayatin1 mal edinme odakli olarak kurgulayan ve bu yénde hareket eden bireyler, yogun
bir {irlin alma egilimine sahip olmaktadir. Bu sebepten dolay1 bu tarz bireylerin planiz
satin alma davranislarinda da artis goriilmektedir (Karaca, 2019, 5.245-246). Materyalist
diisiincenin esasinda yer alan bir {iriine sahip olma isteginin, bireyin mutlu olmasimnin
saglanmasi yoniinde yegane bir arag olarak goriilmesi, bireyin doyumsuz bir ruh haline
sahip olmasini beraberinde getirmektedir. Boylelikle sadelikten uzaklasan bireylerin
iginde bulundugu durum, ireticiler i¢in bir firsat aract olarak goriilmektedir. Sembolik
tiikketim ve olusturulmaya ¢alisilan katlik algisiyla birlikte, iirtinlerin bir statii gostergesi
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olarak goriilmesi, onlarin edinilme istegini beraberinde getirmis ve plansiz satin alma
davraniginin tetiklenmesine ve tiiketimin artmasina olanak saglamistir (Ulusoy ve
Oztiirk, 2019; Tatzel, 2003, 5.435). Bunda algilanan kitligin sinrli sayida iiriine veya
hizmete  sahip olmanin saygm bir durum olusturacagr  diisiincesini
kuvvetlendirmesinden dolays, firmalarin tiiketicileri plansiz satin almaya yonlendirilerek
materyalist tiiketimin yayginlastirilarak pazarlama stratejilerini olusturmasinda etkisi
bulunmaktadir.

Moda Liderligi

Moda liderlerinin plansiz satin alma davrarusi sergilediklerini ortaya koyan calismalar
bulunmaktadir (Yu, 2011, s.11). Moda konusundaki liderlik, yeni moda akimlarmni
yonlendirerek, diger insanlari ya da stillerini bu akimlar1 benimsemeleri yoniinde
etkileme yetenegidir. Bu kavram pazar1 boliimlendirme uygulamalarinda siklikla 6nemli
bir degisken olarak degerlendirilmektedir, ¢linkii yeni modalarin yayiliminda anahtar
role sahip bir kitledir (Ryou, 2001, s.404). Moda liderleri, diger tiiketicilere kiyasla yeni
moda olan trendler hakkinda daha erken bilgi sahibi olurlar ve yeni trendin pazara
girisini takiben yeni {iriinleri satin alirlar (Kayabas: ve Kiraci, 2018).

Moda onciilerinin diger tiiketicilerden farkli olarak modaya ilgisi daha fazladir, gesitli
tarzlar1 benimserken bazilarini1 reddedebilirler, bazilarini kabul edilebilirler ve kendileri
de mantikli yeni goriiniimler kurabilirler. Bu yoniiyle stillerin benimsenmesi ya da
reddedilmesi konusunda diger tiiketicileri etkilemedeki rolleri oldukca 6nemlidir. Moda
liderlerinin kisilikleri incelendiginde, ilk olma konusundaki sosyal riski kabullenen,
belirsizlik durumuyla basa ¢ikabilen, eglenceli ve heyecanli bir yasam arayisinda olan
bireyler olduklar1 goriilmektedir. Yine bu tiiketiciler alisveris yapma egilimleri yiiksek,
dis goriiniis ya da estetige yonelik unsurlar icin daha fazla 6deme yapmaya yatkin olan
bireylerdir (Belleau vd., 2001, s.134). Bu tiiketiciler moday1 prestij elde etmenin bir araci
olarak kullanirlar (Oztay ve Oztiirk, 2022, s.57).

Bireyler trend ve moda bir goriiniime sahip olmak igin anlik tatmine yonelik satin alma
eylemleri sergilemeye motive olmaktadir (Aruna ve Santhi, 2016, s.2). Cesitli arastirma
sonuglar1 gozden gecirildiginde 6zellikle moda liderligi diizeyi yiiksek olan, moda
yenilikgisi bireylerin, hedonik ya da plansiz satin alma egilimi yiiksek olan tiiketiciler
oldugu sonuglarina ulagilmaktadir (Ani¢ vd., 2018, s.554; Kayabas: ve Kiraci, 2018, s.42;
Phau ve Lo, 2004, s.406).

Yontem

Calismada algilanan kithgin plansiz satin alma davranisina etkisi ve bu etkide
materyalizmin ve moda liderliginin diizenleyici etkisinin olup olmadig: tespit edilmeye
caligilmistir.

Arastirma kapsaminda gelistirilen hipotezler su sekildedir;
H1. Algilanan kitlik plansiz satin alma davranisini anlamli sekilde etkilemektedir.

H2. Materyalizm algilanan kitlik ile plansiz satin alma davranisi arasinda diizenleyici bir
etkiye sahiptir.

H2a. Bagsar1 odakli materyalizm algilanan kitlik ile plansiz satin alma davranisi arasinda
diizenleyici bir etkiye sahiptir.
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H2b. Sahiplik odakli materyalizm algilanan kitlik ile plansiz satin alma davranis
arasinda diizenleyici bir etkiye sahiptir.

H3. Moda liderligi algilanan kitlik ile plansiz satin alma davranisi arasinda diizenleyici
bir etkiye sahiptir.

Veri Toplama

Arastirmanin amagclar1 dogrultusunda, degiskenlere dair hipotezler olusturulmus ve
hipotez test tekniklerinden yararlanilmistir. Bu yoniiyle ¢alisma nicel arastirma yaklagimi
benimsenerek  gerceklestirilmistir. Oncelikle gerceklestirilecek  analizlere dair
varsayimlar kontrol edilmis, istatistiksel analizlerle de hipotezlerin kabul edilmesine ya
da reddedilmesine karar verilmistir.

Arastirmada anket formu araciligtyla, maksimum cesitlilik ve olasilia dayali olmayan
ornekleme yontemlerinden kartopu 6rnekleme ydntemi benimsenerek veri toplanmustir.
Anket formu bes boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde algilanan kitlik (Gupta, 2013,
s. 256; Tor Kadioglu, 2021, s.69), ikinci bdliimde plansiz satin alma davranis: (Rook ve
Fisher, 1995, 5.308), {igiincii boliimde materyalizm (Richins ve Dawson, 1992, s.310) ve
dérdiincii boliimde moda liderligi (Oztay ve Oztiirk, 2024, s.254) Slgekleri yer almaktadir.
Besinci boliimde ise demografik degiskenlerden olusan ifadeler yer almaktadir. Veriler
Nisan 2022-Aralik 2022 tarihleri arasinda toplanmistir. Calisma kapsaminda 348 anket
verisi analizlere dahil edilmistir. Katilimcilarin demografik bilgileri Tablo 1’de
gosterilmistir.

Veri Analizi

Aragtirma verilerinin analiz edilmesinde SPSS, AMOS ve EXCEL programlar
kullanilmigtir.

Analizler oncesinde ters kodlanan veriler “recode into same variables” komutu ile
diizenlenmistir. S6z konusu analizlere dair varsayimlarin kontrolii yapilmistir. Sonug
olarak verilerde kayip veri olmadigi, u¢ degerlerin olmadigi ve veri setinin normal
dagilim sergiledigi goriilmektedir. Varsayimlara dair betimsel istatistikler Tablo2, Tablo3
ve Tablo 4’'te gosterilmektedir. Normallik varsayimi ve ug¢ degerler Giirbiiz (2019)
tarafindan onerilen sekilde ¢arpiklik ve basiklik kriterlerine gore degerlendirilmistir.

Sonrasinda 6l¢gme aracinin yapisinin tespit edilebilmesi igin KFA (kesfedici faktor analizi)
uygulanmistir. Bu asamada baz1 faktorler diisiik faktor yiikiine sahip oldugu icin bazilar
da birden fazla faktore yiiklenen ifadeler oldugu igin analiz dis1 birakilmistir. Olciim
modelinin gegerlilik ve giivenilirlik kosullarina uygunlugunu belirlemek i¢in DFA
(dogrulayic faktor analizi) uygulanmistir. Bu asamada da diisiik faktor yiikii nedeniyle
ifade azaltma islemi yapilmistir. Tekrarlanan analizler sonucunda istenen faktor
yiiklerine ve iyi ve kabul edilebilir uyum indekslerine sahip, AVE, CR, MSV, ASV
degerleri uygun olmasi sebebiyle birlesim ve ayrisim gegerliliklerine sahip oldugunu
ifade edebilecegimiz bir veri seti elde edilmistir. Hipotezlerin test edilmesinde YEM
(yapisal esitlik modellemesi) ve diizenleyici etki analizleri gergeklestirilmistir.
Diizenleyici etkinin belirlenebilmesi i¢in de Dawson (2014, s.12) tarafindan onerilen
EXCEL makrolar1 kullanilarak egim analizleri gergeklestirilmistir.
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Bulgular
Bu kisimda analiz sonuglarma dair bulgular yer almaktadir.
Demografik Bulgular

Arasgtirmaya katilanlar yas, cinsiyet, gelir ve egitim diizeyi agisindan incelenmistir. Tablo
1’de goriildiigii gibi katilimclarin ¢ogu kadinlardan olusmaktadir, yas agisindan
degerlendirildiginde ise en biiyiik katilimci ¢ogunlugunun 18-25 yas arasindaki
bireylerden takip eden c¢ogunlugun ise 26-35 yas arasi bireylerden olustugu
goriilmektedir. Katilimcilarin egitim durumlarina bakildiginda lisans ve lisanstistii
egitim diizeyinin fazla oldugu goriilmektedir. Ayrica katilimcilarin ¢ogunlugu veri
toplama siirecinde gegerli olan asgari iicret ve daha asagisinda gelire sahiptir.

KFA (Kesfedici Faktor Analizi) Bulgular

Bu asamada verilerin faktorlestirilebilirligin degerlendirilmesi i¢cin KMO Kkatsayis1 ve
Bartlett testi sonuglar1 degerlendirilmistir. KMO 0.60’dan biiyiik oldugu igin ve Bartlett
testi anlaml oldugu icin (Biiyiikoztiirk, 2015, s.136) verilerin faktorlestirilebilir oldugu
goriilmektedir. KFA sonuglarma gore Olgiim modelinin iki faktdrden olustugu
goriilmektedir. Her faktoriin 6zdegerinin 1'in {izerinde oldugu, her iki faktoriin de
Cronbach’s Alpha degerinin 0.70’den biiyiik oldugu ve faktorlerin birlikte agikladig:
varyansin %59 oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglar1 Tablo 2’de gosterilmektedir.

Tablo 1. Demografik Bulgular

Degisken Secenekler N %
Kadin 252 72,6
Cinsiyet Erkek 92 26,7
Diger 1 03

18-25 167 48,1
26-35 99 28,5

Yas 36-45 56 16,1
46-55 19 55

56 ve st 6 1,7

Lise ve alt1 21 6,1

Egitim On lisans 31 8,9
diizeyi Lisans 192 55,3
Lisansiistii 103 29,7
4253 TL ve alt1 141 40,6

4254-6000 TL 34 9,8

Gelir 6001-9000 TL 30 8,6
9001-12000 TL 41 11,8

12001 TL ve tstii 87 25,1
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Tablo 2. Bagimh ve Bagimsiz Degisken i¢in KFA ve Betimsel Istatistikler

KMO: ,843

Bartlett x2: 1203,103 df: 45 p:,000

Faktérler ) Fak.

(Cronbach’s Alpha*/ Ozdeger**/ Yiikii Ort. S.S. Skew.  Kurto.

Agiklanan varyans***)
Algilanan kitlik
(,785% 2,17**] % 21 ***)
AK1 ,696 2,33 1,092 ,645 -,240
AK2 ,747 2,91 1,138 ,011 -,966
AK3 ,709 3,00 1,112 -,013 -,843
AK4 ,568 3,24 1,161 -, 187 -,932
AK5 ,500 3,07 1,098 -, 158 -,758

Plansiz satinalma davranisi

(,845%/ 3,69%*/ % 37***)
PSD1 ,694 2,84 1,207 ,248 -,994
PSD2 ,776 2,52 1,191 ,499 -,738
PSD3 ,815 2,25 1,104 ,924 ,209
PSD4 ,613 2,62 1,182 ,319 -,917
PSD5 ,691 1,97 1,056 1,258 1,174

Toplam agiklanan varyans: % 59

Materyalizm Olgeginin de KMO degerleri ve Bartlett testi sonuglar1 uygun degerlere
sahiptir bu sonuglara gore veri seti faktorlestirilebilir.

Tablo 3. Materyalizm Olgegi KFA ve Betimsel istatistikler

KMO: ,823

Bartlett x2: 1036,52 df: 66 p:,000

Faktorler ) Fak.

(Cronbach’s Alpha*/ Ozdeger**/ Yiikii Ort. S.S. Skew. Kurto.

Agiklanan varyans***)
Bagar odakli materyaliz

(,766%/ 3,61** % 33***)
MATI12 ,783 3,00 1,112 -,013 -,843
MAT5 772 291 1,138 ,011 -,966
MAT1 ,770 2,33 1,092 ,645 -,240
MAT4 ,521 3,07 1,098 -,158 -,758

Sahiplik odakly materyalizm

(,759% 1,33** % 12***)
MAT15 ,822 3,32 1,075 -,376 -,609
MAT17 ,701 3,24 1,161 -,187 -,932
MAT18 ,695 3,51 1,071 -,559 =311

Toplam agiklanan varyans: % 55

Toplo 3’de goriilen sonuglara gore materyazlizm 6lgegi, basar1 odakli materyalizm ve
sahiplik odakli materyalizm olmak iizere iki boyutludur. Her iki faktoriin de 6zdegeri
1’den fazladir, Cronbach’s Alpha katsayilar1 0.70"in {izerinde oldugu igin giivenilirdir ve
faktorler birlikte % 55 oraninda varyans agiklama giiciine sahiptir.
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Tablo 4. Moda Onciiliigii KFA ve Betimsel istatistikler

KMO: ,884
Bartlett x2: 1219,18 df:15 p:,000

Fak
Moda onciiliigii (902%*/ 4,06**/ % 68***) Y? Ort. S.S. Skew. Kurto.

kit

MO3 ,853 2,31 1,078 ,635 -,308
MO5 ,836 2,49 1,236 ,344 -1,025
MO4 ,826 2,05 1,040 941 ,349
MO1 ,824 2,14 990 ,725 070
MO6 ,799 2,62 1,240 ,220 -,1,081
MO2 ,799 2,65 1,171 ,103  -1,117

Toplam aciklanan varyans: % 68

Moda onciiliigii 6lgeginin tek botuttan olustugu, Cronbach’s Alpha degerinin oldukca
yiiksek oldugu ve agiklanan varyansin % 68 oldugu goriilmektedir.

DFA (Dogrulayic1 Faktoér Analizi) Bulgular

Tablo 2’de belirtilen bagimli ve bagimsiz degiskenlerin ifadeleri ile dogrulayici faktor
analizi uygulamasi gerceklestirilmistir. Ilk analiz sonuglarina gore AK4 ve AK5
ifadelerinin diisiik faktor yiikiine sahip oldugu goriilmiistiir, PSD 6l¢egindeki tiim
ifadeler ise literatiirde Onerilen uygun faktor yiikiine sahiptir (Giirbiiz, 2019, s.103).
Diisiik faktor yiikiine sahip ifadeler atildiktan sonra gerceklestirilen analizlere gore
faktor yiiklerinin uygun oldugu, modelin uyum indekslerinin kabul edilebilir ve iyi
uyum degerlerine sahip oldugu goriilmektedir. Tablo 5'te faktor yiikleri ile birlikte alt
satirda uyum indeksleri de verilmistir.

Tim bu degerlendirmelere ilave olarak da modelin benzesim ve ayrisim gegerligi
degerlendirilmistir. Benzesim gecerliligi dlciitii olarak AVE (Average variance extracted)
ve CR (Composite reliability) degerleri hesaplanmistir. Ayrisim gegerliligi olciitii olarak
da MSV (Maximum squared variance), ASV (Average shared square variance), AVE ve
AVE'nin karekokii hesaplanmustir.

Tablo 5'te goriildiigli gibi faktorlerin CR degerleri 0.60'tan biiyiiktiir, AVE degerleri
0.50’den biiytiiktiir ve CR degerleri AVE degerlerinden biiyiiktiir. Bu degerlere gore
6l¢tim modelinin benzesim gegerliligine sahiptir (Hair vd., 2005).

Bir modelin ayrisim gegerliligine sahip olmasi i¢cin MSV (0.38)'nin AVE (0.54, 0.52)'den
kiigiik olmasi, ASV (0.14)'nin AVE’den kiigiik olmasi, faktorler aras: korelasyonun (0.38)
da AVE’'nin karekokiinden (0.73, 0.72) kiiciik olmasi gerekmektedir (Fornel ve Larcker,
1981, s.43). Parantez icinde belirtilen analiz degerlerine gore modelin ayrisim
gegerliligine sahip oldugu goriilmektedir.

Tablo 5. Gozlenen Degiskenlere Ait Faktor Yiikleri ve Birlesim Gegerliligi Sonuglari

Gozlenen degiskenler Faktor yiikii AVE CR
AK1 ,728
AK2 ,714 ,54 ,78
AK3 ,781

Journal of the Human and Social Science Researches | ISSN: 2147-1185 |www.itobiad.com



805 eitobiad -Arastirma Makalesi

Tablo 5 devami
Gozlenen degiskenler Faktor yiikii AVE CR
PSD1 ,706
PSD2 ,783
PSD3 ,831 ,52 ,84
PSD4 ,602
PSD5 ,696

(RMSEA=0,047; X2/DF=1,768; RMR= 0,040; SRMR= 0,031; GFI= 0,977, AGFI=
0,957; CFI =0,986; IFI= 0,986; TLI (NNFI)= 0,979; NFI= 0,968).

YEM (Yapisal Esitlik Modellemesi) Bulgular1

Bu calisma kapsaminda algilanan kitligin plansiz satin alma davrarms: iizerindeki etkisi
arastirilmistir. Bu dogrultuda H1 hipotezinin degerlendirilmesi igin yapisal esitlik
modellemesi uygulanmaistir. Analiz sonuglarina gore algilanan kithgin, plansiz satin alma
davranigini olumlu yénde ve anlamli bicimde etkiledigi goriilmektedir (3= 0.38, p<,001).
Ayrica plansiz satin alma davranigindaki degisimin %15’inin algilanan kithiktan kaynakli
oldugu goriilmektedir. Bu sonuglar dogrultusunda H1 hipotezi desteklenmektedir.

PSD1 g
PSD2 §
3
4

PSD3 3
PSD4
PSD5

CEEO®®

Sekil 1. YEM 6l¢tim modeli

Tablo 6. Yem Sonuglar1

. Plansiz satin alma davranis: (Bagimli degisken)
Degiskenler
B SH
Algilanan kitlik
: o /38 074
(Bagimsiz degisken)
Agiklanan varyans 15

(RMSEA= 0,047; X2/DF= 1,768; RMR= 0,040; SRMR= 0,031; GFI= 0,977; AGFI=
0,957; CFI = 0,986; IFI= 0,986; TLI (NNFI)= 0,979; NFI= 0,968).
w4 b < 001

Moderator Etki Bulgular

Calisma kapsamindaki H2a, H2b ve H3 hipotezlerinin test edilmesi i¢in yol analizleri
gerceklestirilmistir. Diizenleyici etkiler (basari odakli materyalizm, sahiplik odakl
materyalizm, moda oOnciiliigii) siirekli degisken oldugu icin etkilesim katsayisi
hesaplanarak degerlendirmeler yapilmistir. Coklu baglant1 sorunu ile karsilasilmamasi
icin bagimsiz degisken (algilanan kitlik) ve diizenleyici degiskenler standardize
edilmistir. Daha sonra her diizenleyici degisken igin standardize edilmis bagimlh
degisken ve diizenleyici degisken SPSS’deki ”compute variable” &zelligi kullanilarak
carpilmis ve etkilesim katsayisi elde edilmigtir
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(ZAK*ZBOMAT/ZAK*SOMAT/ZAK*MO). Daha sonra AMOS programinda diizenleyici
etki analizleri gerceklestirilmistir.

Analiz ¢iktilarina gore basari odakli materyalizmin (3 = .68; p<.001), sahiplik odakl
materyalizmin ( =.78; p<.001) ve moda onciiliigiiniin (3 = .38; p<.001) plansiz satin alma
davranigi {izerinde pozitif anlamli etkileri oldugu goriilmektedir. Bu durumda tiim
diizenleyici degiskenlerin bagimli degisken {izerinde anlamli etkisi oldugu
goriilmektedir. Ayrica Yem sonuglarina paralel olarak algilanan kithigmn ( = .10**; .11**;
.18***), plansiz satin alma davranigina olumlu anlaml etkisi oldugu bu asamadaki farkl
uygulamalarda da goriilmektedir.

H2a, H2b ve H3 hipotezlerini test etmek amaciyla etkilesimsel etkilerin anlamlilik
durumlar1 degerlendirildiginde ise, algilanan kitlik ve basari odakli materyalizmin,
plansiz satin alma davranis: tizerindeki etkilesim etkisinin anlamli oldugu (8 = .072; p<
.05); algilanan kitlik ve sahiplik odakli materyalizmin, plansiz satin alma davranis
tizerindeki etkilesim etkisinin anlaml1 oldugu (p = .083; p<.01); algilanan kitlik ve moda
onctiliigiiniin, plansiz satin alma davranis tizerindeki etkilesim etkisinin anlaml oldugu
(B = .14; p< .01) sonuglarma ulasilmistir. Sonuglar gostermektedir ki H2a, H2b ve H3
hipotezleri desteklenmektedir. Algilanan kithgin, plansiz satin alma davranisi {izerindeki
etkisinde basar1 odakli materyalizmin, sahiplik odakli materyalizmin ve moda
onciiliigiiniin diizenleyici rolii oldugu bu calisma ile kanitlanmistir.

Tablo 7. Yol Analizi Sonuglar1

Plansiz satin alma davranisi

Standardize B Sh (SE)
Algilanan kithik ,10** ,031
Basar1 odakli materyalizm ,68%** ,031
Etkilesim ,072* ,028
Algilanan kitlik e ,027
Sahiplik odakli materyalizm | 78%** ,028
Etkilesim ,083** ,026
Algilanan kithik ,18%** ,045
Moda onciiliigii ,38%** ,045
Etkilegim ,14%* ,037
*p< .05, **p< .01, ***p< .001

Diizenleyici degiskenlerin diisiik ya da yiiksek olduklar1 durumlar i¢in algilanan kitligin,
plansiz satin alma davranisi {izerindeki etkilerinin anlamlilik durumlarmi ve bu
iligkilerin yontinii belirlemek icin her her diizenleyici degiskene slope (egim) analizleri
yapilmistir. Bu asamada Dawson (2014, s.12) tarafindan gelistirilen EXCEL
Makrolarindan yararlanilmistir.

Basar1 odakli materyalizm icin gergeklestirilen slope analizi sonuglarinin grafiksel
gosterimi Sekil 2’de yer almaktadir. Slope analizi sonucuna gore basari odakli
materyazlimin diisiik oldugu durumda algilanan kithgin plansiz satin alma davranis
tizerindeki etkisinin anlamsiz oldugu (p= .67), basari odakli materyalizmin yiiksek
oldugu durumda ise bu iliskinin anlamli oldugu (p = .16, p< .001) sonuglar1 elde
edilmistir. Bu sonuglara gore basar1 odakli materyalizm diizeyi yiiksek olan tiiketicilerde
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algilanan kitlik diizeyi arttikca, plansiz satin alma davranisi artmaktadir, basar: odaklt
materyalizm diizeyi diisiik olan tiiketicilerde ise degisiklik olmamaktadir.

5
45 | —o— Diisik BOMAT
’4 --{--- Yiikksek BOMAT
35 | 3,266
: 294 - o
2 3 g-------"""TTTTTTTT
2,5
2 1,722 116
15 | ” -
1
Diisiik AK Yiiksek AK

Sekil 2. Bagar1 Odakli Materyazlim Egim Analizi Grafigi

Sahiplik odakli materyalizm igin gerceklestirilen slope analizi sonuglarinin grafiksel
gosterimi Sekil 3’te yer almaktadir Sonuglara gore sahiplik odakli materyazlimin diisiik
oldugu durumda algilanan kithgin plansiz satin alma davrars: {izerindeki etkisinin
anlamsiz oldugu (p=.53), sahiplik odakli materyalizmin yiiksek oldugu durumda ise bu
iliskinin anlamli oldugu (B = .17, p< .001) goriilmektedir. Sonuclar gostermektedir ki;
sahiplik odakli materyalizm diizeyi yiiksek olan tiiketicilerde algilanan kitlik diizeyi
arttikca, plansiz satin alma davranisi artmaktadir, sahiplik odakli materyalizm diizeyi
diisiik olan tiiketicilerde ise degisiklik olmamaktadr.

5
45 | —o— Diisik SOMAT
4 --{J--- Yiikksek SOMAT
35 3,303
o ! 2959 s O
n 3 O------""""""""
2,5
2 - 1,681 1,737
15 - ¢ v
1
Diisiik AK Yiiksek AK

Sekil 3. Sahiplik Odakli Materyazlim Egim Analizi Grafigi

Sekil 4'te gosterilen moda onciiliigii icin gergeklestirilen slope analizine gore ise, moda
onciiliigiiniin diisiik oldugu durumda algilanan kithgin plansiz satin alma davranig
tizerindeki etkisinin anlamsiz oldugu (p= .35), moda onciiliigiiniin yiiksek oldugu
durumda ise bu iliskinin anlaml1 oldugu (3 = .27, p< .001) goriilmektedir. Sonuglara gore
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moda onciiliigii diizeyi yiiksek olan tiiketicilerde algilanan kitlik diizeyi arttik¢a, plansiz
satin alma davranisi artmaktadir, moda ilgilenimi diizeyi diisiik olan tiiketicilerde ise
degisiklik olmamaktadir.

5
43 1 —o— Diisiik MO
4 1 --F-- Yiiksek MO
a 3’5 7 3,017
2 % 2471 e O
215 | 2, _7- _______ 2,119
2 - il 2
15 -
1
Disiik AK Yiksek AK

Sekil 4. Moda Onciiliigii Egim Analizi Grafigi

Hipotez testlerinin sonuglarina gore, algilanan kitligin plansiz satin alma davranisina
olumlu anlaml etkisinin oldugu; basar1 odakli materyalizm, sahiplik odakl1 materyalizm
ve moda onciliigiiniin bu iliskide diizenleyici bir rolii oldugu soylenebilir. Ayrica
etkilesim katsayis1 3 degerleri ve grafikler gostermektedir ki moda oOnciiliigiiniin
diizenleyici etkisi diger diizenleyici etki degiskenlerinden daha fazladir.

Sonug

Pazarlama yoneticileri uzun zamandir tiiketicilerin gesitli satin alma davranislarmin
onciillerinin belirlenmesinin 6nemini kavramis durumdadir. Bu ¢alisma ile kitlik
algisiin plansiz satin almaya etkisi ve bu iliskide materyalizm ve moda liderliginin
diizenleyici rolii arastirilmistir. Calismada dogrudan etki kapsaminda ele alinan
degiskenler incelendiginde algilanan kithgm ve plansiz satin almanin bir faktérden
olustugu, diizenleyici etki degiskenlerinde ise moda liderliginin bir faktorden,
materyalizmin ise bagar1 odaklilik ve sahiplik odaklilik olmak {izere iki faktdrden
olustugu ortaya konmustur. Calismadaki dogrudan etki degerlendirildiginde
goriilmektedir ki algilanan kithik plansiz satin alma davranisin etkilemektedir. Kitlik
algisindaki artisin, plansiz satin alma davranisin arttirdigi sonucu elde edilmistir. Bagar1
odakli materyalizm, sahiplik odakli materyalizm ve moda onciiliigiiniin de plansiz satin
almay1 olumlu ve anlamli bigimde etkiledigi sonuglar1 elde edilmistir. Diizenleyici etkiler
degerlendirildiginde ise basar1 odakli materyalizm, sahiplik odakli materyalizm ve moda
liderliginin algilanan kitlik ile plansiz satin alma davranisi arasinda diizenleyici rolleri
oldugu ortaya konmustur. Basar1 odakli materyalizmin, sahiplik odakli materyalizmin
ve moda onciiliigiiniin diisiik oldugu durumda algilanan kitlik plansiz satin alma
davranig1 iizerinde anlamli bir etkiye sahip degildir. Bu sonuglar diizenleyici etki
degiskenlerinin 6nemini ortaya koymaktadir. Bu sonuglara gore basari ve sahiplik odakl
materyalizm ile moda onciiliigii diizeyi yiiksek olan tiiketicilerde algilanan kitlik diizeyi
arttikca, plansiz satin alma davramisi artmaktadir, diizenleyici degiskenlerin diizeyi
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diisiik olan tiiketicilerde ise degisiklik olmamaktadir. En fazla diizenleyici etkisi olan
degisken ise moda liderligidir.

Uriinler kit olarak algilandiginda ve satin alabilmek i¢in gerekli zaman siurl oldugunda
bu durum tiiketicide aciliyet hissini tetikler ve kit oldugunu diisiindiigli iiriinii elde
etmeye calisir (Aggarwal vd., 2011, s.24; Ditto ve Jemmott, 1989, 5.18). Beklenen pismanlik
satin alma kararin etkileyen 6nemli bir diger degiskendir (Bell, 1982). Algilanan kitligin
beklenen pismanlig: etkiledigi de gesitli galismalarda kanitlanmistir (Can ve Sen, 2018).
Ciinkii aksi durumlar, tiiketicinin tirlinden mahrum kalmasi ile sonuglanabilir. Ayrica
benzersiz olan tirtinleri tercih etme egilimin yiiksek olmasi ile sonuglanan biricik olma
ihtiyacinin temelinde materyalizm ve statii ihtiyac1 bulunmaktadir (Lynn ve Harris,
1997). Materyalist degerlere yiiksek 6nem atfeden tiiketicilerde kit ve nadir {iriinlere
erismek gibi motivasyonlar bulunur (Bas, Okutan ve Dursun, 2021). Bu yiizden
tiiketicilerin pismanliktan kaginmak ve biricik olmak gibi motivasyonlar: s6z konusu
oldugunda da kit olan {iriinleri plan olmaksizin satin almaya yonelmesi stz konusu
olabilir. Kitlik algisinin farkl tiirleri olan zaman ve miktar kitlig1 konusundaki caligmalar
da gostermektedir ki birey zaman ya da miktar agisindan tirtinleri kit olarak algiladiginda
bir an Once o urinii elde etmek istemektedir (Markus ve Schwartz, 2010). Tor
Kadioglu'nun ¢alismasi (2021) da gostermektedir ki tirtinlerin kit olarak algilama diizeyi
arttikga plansiz satin alma da artmaktadar.

Cesitli calismalar gdzden gecirildiginde 6rnegin moda endiistrisi agisindan bakildiginda,
moda liderliginin plansiz satin almalar1 tesvik edici Onemli bir rol oynadigi
goriilmektedir (Ani¢ vd., 2018; Oztiirk ve Nart, 2016). Benzer sekilde tiiketicinin
materyalizm diizeyi arttik¢a plansiz satin alma davranismin arttigini ortaya koyan
calismalar da s6z konusudur (Ozgifci ve Ayhan, 2020; Oztiirk ve Nart, 2016). Bu durum
mevcut calisma ile paralellik gostermektedir. Uriine yonelik kithk algisi, {iriiniin
gekiciligini arttirarak satin almaya yonelik algilamalar1 etkilemektedir. Kitlik mesajlar1
tiiketicilerin kit tiriinlere yonelik tutumlar tizerinde satin almay1 arttirici bir etkiye sahip
oldugundan pazarlama iletisimi faaliyetlerinde siklikla kullanildig1 goriilmektedir
(Swami ve Khairnar, 2003). Kitlik mesajlar1 igeren reklamlara maruz kalan tiiketicilerin,
maruz kalmayanlara gore daha fazla iiriin satin aldigr ve miktar kithginin zaman
kithigindan daha fazla satin alma davrarmisini etkiledigi gortilmiistiir (Ayvaz ve Alniacik,
2018). Ustaahmetoglu (2005) pazarlama yoneticilerinin talep artist igin {iriinlerin
stoklarmin sinirli oldugunu vurgulayan mesajlardan yararlandiklarin ifade etmektedir.
Bu tarz mesajlarin 6zellikle materyalist egilimleri yiiksek olan ve kendini moda
konusunda lider olarak konumlandiran tiiketicilerin dikkatini ¢ekmeye yonelik olarak
planlanmasi isletmelere avantajlar saglayacaktir. Pazarlamacilar, plansiz satin almalari
baglatarak yenilikcilere hitap edecek perakende magaza diizenlerini dikkate almalidir
(Phau ve Lo, 2004).

Bu calismanin belirli bir {iriin grubuna y&nelik olmayist bir kisit olarak diistiniilebilir.
Elektronik, mobilya, gida, giyim iiriinleri, kozmetik vb. spesifik bir tiriin s6z konusunda
oldugunda tiiketicilerin davramislarinin nasil olacagi gelecek c¢alismalarda ortaya
konabilir. Ayrica c¢alismanin o&rneklem grubu ile siurli oldugu goéz oniinde
bulundurulmalidir. Farkl kiiltiirlerle karsilagtirmali olarak yiiriitiilecek yeni ¢calismalarin
da konuya dair bakis agisin1 derinlestirecegi dngoriilmektedir.
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