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Oz: Giinimiiz tiiketicileri, farkli amaglar dolayisiyla farkli motivasyonlar araciligiyla tiiketime
ybnelmektedir. Duygulari dogrultusunda hareket eden tiiketicilerin giin gectikce arttiginin
g6zlemlenmesi ise ¢alisma kapsaminda incelenen faktérlerin 6nemini artirmaktadir. Bu ¢alismayla
akttiel triinler satin alan kadin tiiketiciler lizerinde arastirma yapilmistir. “Akttiel irtinler” haftada
belirlenen bir ya da iki giin olmak lizere periyodik olarak, sinirli sayida satisa sunulan, farkl kategori
ve markalardaki tiriin gruplardir. S6z konusu (riin grubuna iliskin pazarlama perspektifi agisindan
sinirh sayida ¢alisma yapilmistir. Oysa oldukga yiiksek talep edeni bulunan ve pazar payinin
oldukga yiiksek oldugu bilinen bir alandir. Calismanin amaci, aktiel {rin satin alan kadin
tiiketicilerin materyalizm ve hedonik tiiketim egilimlerinin kompulsif satin alma egilimi iizerindeki
etkisini incelemektir. Arastirma kapsaminda, kolayda érnekleme yéntemiyle ulasilan 395 kadin
tiiketiciden anket teknigi kullanilarak veri toplanmustir. Verilerin analizinde SPSS ve SmartPLS paket
programlarinin kullanildi§i ¢alismanin sonucunda, aktiiel iriin satin alan kadin tiiketicilerin
materyalizm ve hedonik tiiketim egiliminin kompulsif satin alma egilimi tizerinde olumlu etkisinin
oldugu bulgusuna ulasiimistir.

The Role of Materialism and Hedonic Consumption on
Compulsive Buying Tendency: A Study on Female Consumers
Buying Actual Products

Abstract: Today’s consumers tend towards consumption through different motivations for
different purposes. Observing that the consumers acting in line with their emotions are increasing
day by day, increases the importance of the factors examined within the scope of the study. With
this study, research was conducted on female consumers who purchase actual products. "Actual
products" are product groups in different categories and brands that are periodically offered for
sale in a limited number of days, determined for one or two days a week. Researches were done
from a very limited number of marketing perspectives regarding the product group in question.
However, it is an area with a very high demand and known to have a high market share. The aim
of this study is to examine the effect of materialism and hedonic consumption tendency of female
consumers buying actual products on compulsive buying tendency. Within the scope of the
research, data were collected from 395 female consumers who were reached by convenience
sampling method, using the survey technique. As a result of the study in which SPSS and SmartPLS
package programs were used in the analysis of the data, it was found that the materialism and
hedonic consumption tendency of female consumers who purchased actual products had a
positive effect on the compulsive buying tendency.

Anahtar Sozciikler:
Kompulsif Satin Alma Egilimi,
Materyalizm, Hedonik
Tiiketim Egilimi, Akttiel Uriin

JEL: M10, M31, C12

Gelig : 20 Mayis 2020
Dizeltme : 17 Temmuz 2020
Kabul : 21 Agustos 2020
Tir : Aragtirma

Keywords: Compulsive
Buying Tendency,
Materialism, Hedonic
Consumption Tendency,
Actual Product

JEL: M10, M31, C12

Received : 20 May 2020
Revised : 17 July 2020
Accepted : 21 August 2020
Type : Research

Cite this article as: Senbabaoglu Danaci, E. (2020). Kompulsif satin alma egiliminde materyalizm ve hedonik tiiketimin roll: Aktuel Griinler satin alan

kadin tuketiciler tizerinde bir arastirma. Business and Economics Research Journal, 11(4), 1069-1081.

The current issue and archive of this Journal is available at: www.berjournal.com

2 Res. Asst., PhD, Diizce University, Faculty of Business Administration, Department of Business Administration, Diizce, Turkiye,

eminesenbabaoglu@duzce.edu.tr (ORCID ID: 0000-0002-8402-5904)



Kompulsif Satin Alma Egiliminde Materyalizm ve Hedonik Tiiketimin Rolii: Aktiiel Uriinler Satin Alan Kadin Tiiketiciler Uzerinde
Bir Arastirma

1. Giris

“Aktlel Urinler” haftada belirlenen bir ya da iki glin icin periyodik olarak sinirli sayida farkli kategori
ve markalarda magazada satisa sunulan Urin gruplarndir. S6z konusu Uriin grubuna iliskin pazarlama
perspektifinden oldukca sinirli sayida arastirma yapilmistir (Akgi ve Kiling, 2016; Basfirinci, Uk ve Giiltekin,
2019). Halbuki pazara gore daha uygun fiyatlandirilabilen bu Uriinlere olan talebin diizeyi ylksek, dolayisiyla
pazar payi da genistir. isletmelerin tutundurma stratejisi olarak kullandiklari bu uygulama, Bim, Migros, A-
101, Carrefoursa, Sok, Tedi, Metro gibi ¢cok sayida markette uygulanmaktadir.

“Tiketim toplumu” olarak nitelenen gliniimiz tiiketicileri yalnizca temel ihtiyaglarin karsilanmasi
amaciyla tiketime yonelmemektedir. Ayni zamanda keyif, eglence, heyecan, haz ve mutluluk amaciyla da
aligveris gerceklestirmektedir. Ozellikle psikoloji alanindaki cesitli calismalarda siklikla incelenen kompulsif
satin alma egilimine, bagimlilik, depresyon, 6zgiiven eksikligi, kaygi bozuklugu, materyalizm, hazci duygular
ve miikemmeliyetgilik gibi faktorlerin sebep oldugu tespit edilmistir (DeSarbo, 1996: 232). Tiiketicilerin satin
alma karar siirecinde, rasyonelite etkisinin azalmasiyla birlikte hem uygulamada hem de teoride galisma alani
bulan kompulsif satin alma egilimi, hedonik tiiketim ve materyalizm bu galismada bir arada incelenmistir.
Arastirmanin temel sorusu, aktiiel Grlin satin alan kadin tiketicilerin, materyalizm ve hedonik tiketim
egilimlerinin, kompulsif satin alma egilimlerini ne diizeyde etkiledigini agiklamaya iliskindir. S6z konusu
olgular, toplumu etkileyen oldukca &nemli ekonomik ve sosyal sonuglar doguran faktorlerdir. icinde
bulundugumuz toplum, materyalist degerleri 6n planda tutarak kompulsif satin almaya ve hedonik tiiketime
yonlendirebilmektedir. Ozellikle dénemsel ihtiyaglara hitap eden aktiiel iriin satisinin, kompulsif satin
almaya ve hedonik tiiketime neden oldugu dlstnilmektedir. Literatiirde kompulsif satin almanin,
materyalizm ve hedonik tiketim egilimi ile birlikte ele alindigI arastirmaya rastlanmamistir.

Calismaya oncelikle kompulsif satin alma egilimine iliskin teorik c¢erceve olusturularak
baslanmaktadir. Ardindan kompulsif satin almaya etki ettigi disinilen faktorlerden olan materyalizm ve
hedonik tiiketim egilimi agiklanmaktadir. Kompulsif satin almanin belirleyicileri Gizerinde durulduktan sonra,
degiskenler arasindaki iliskiler incelenerek kurgulanan hipotezler ve neticesinde olusturulan arastirma modeli
ortaya koyulmaktadir. Gergeklestirilen analiz sonrasinda ise elde edilen bulgulara ve yorumlamalara yer
verilmektedir. Takiben, arastirmanin kisitlari ve ileride yapilacak olan arastirmalar icin oneriler ise sonug
bolimiinde agiklanmaktadir.

2. Literatiir Analizi

2.1. Kompulsif Satin Alma Egilimi

Kompulsif satin alma, olumsuz olay ve duygular karsisinda gelisen kronik ve tekrarlayan satin alma
davranisi olarak tanimlanmaktadir (O’Guinn ve Faber, 1989: 149). Dittmar’a (2005: 467) gore kompulsif satin
alma, olumsuz psikolojik ve finansal sonuglar olan islevsel olmayan bir tiketici davranisidir. Bir diger
tanimlamada Bhatia (2019) kompulsif satin almayi, rasyonel olmayan bir sekilde kontrol edilemeyen asir
diizeyde bir saplanti olarak nitelendirmektedir. O’Guinn ve Faber (1989: 148) tarafindan bireyin tekrarladigi,
kontrol edilemeyen, dirtisel satin alma egilimi gosteren davranis olarak tanimlanan kompulsif tiketici
davranisinin; madde bagimhligi, kumar oynama ve yeme bozukluklarina kadar bagimlilik yapan davranislara
benzer belirtileri oldugu ifade edilmektedir.

Kompulsif tiketiciler, tekrar tekrar satin alma gerceklestirme konusunda kontrol edilemeyen
dirtlleri olan bireylerdir. Bu nedenle Magee (1994: 590) kompulsif satin almayi, ciddi toplumsal ve kisisel
sonuglari olan bir olgu olarak nitelemektedir. Benzer dogrultuda Wang, He ve Yin (2016: 582) de cogu
durumda, kompulsif tlketicilerin alisveris bagimhligini kontrol edemedigini ve bu durumun bazen ciddi
sonuglara yol acabildigini savunmaktadir. Eroglu (2016) da Tirk tiketiciler igin s6z konusu davranisin,
“kompulsif satin almadan” ziyade “alisveris bagimhihg1” seklinde gerceklestigini ileri slirmektedir.

Kompulsif satin almayi, dort farkli evreden olusan bir siireg olarak agiklayan Black (2007: 126), ilk
evreyi bireyin gerceklestirmek istedigi satin almaya iliskin diisiincenin olusmasi olarak tanimlamaktadir. Bu
evreyi bireyin ne zaman, nerede ve nasil satin alma gerceklestirecegine iliskin hazirligin oldugu siirecten
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olusan ikinci evre takip etmektedir. Uglincii evre ise gercek alisverisin yapildigi satin alma faaliyetinden
olusmaktadir. DOrdiincii ve son evre ise, ¢ogunlukla aligveris sonrasi pismanlik ve hayal kirikligindan
olusmaktadir.

Ekonomik, sosyal ve psikolojik sonuglara neden olan kompulsif satin alma olgusu, tiketici davranisi
arastirmacilan tarafindan siklikla g¢alisilan bir konudur (Magee, 1994: 590). Farkh alisveris dirtilerinden
kaynaklandigi diistinilen kompulsif satin alma, pazarlama akademisyenleri ve uygulayicilarinin ilgisini ceken
marka ya da magazayla ilgili tutum ve davranislari etkileyebilmektedir (Horvath ve Van Birgelene, 2015: 5).
Tuketici davranislarinda, artan yogunlukta kompulsif satin alma goézlemlenmesi, pazarlama alaninda bu
konuya iliskin yapilan ¢alismalarin artmasini da beraberinde getirmistir.

Kompulsif satin alma egiliminin kredi karti kullanimiyla dogru orantili oldugunu calismalariyla ortaya
koyan O’Guinn ve Faber’a (1989: 149-155) gore kompulsif satin alma kisa vadede olumlu hisler yaratsa da
uzun vadede olumsuz sonuglar doguracaktir. Kompulsif ve normal tiiketicileri karsilastirdiklari calismalarinda
Horvath ve Van Birgelene (2015), kompulsif tiiketicilerin satin alma esnasinda duygusal ve sosyal faydalara
deger vermekle birlikte genellikle satin alimlarinda gesitlilik arayisi icerisinde ve “daha ucuz” arayisinda
olduklari bulgusuna ulasmislardir. Arastirmaya konu olan diger tiiketicilerin ise markal Grtnlerin fonksiyonel
faydalarina odaklandiklarini ve markasiz Girlin satin almaktansa sakindiklari gézlemlenmistir. Ayrica kompulsif
tiiketicilerin disik derecede marka baglihgl ve glivenine sahip olduklarini, marka ya da magazalari siklikla
degistirdiklerine dair gostergeleri oldugunu tespit etmislerdir.

2.2. Materyalizm

Materyalizmi, Richins ve Dawson (1992: 308), bireylerin maddiyata verdikleri énemi hayatlarinin
merkezi olarak gérmesine dair degerler ve inanglar dizisi olarak tanimlamislardir. Ward ve Wackman (1971:
422) ise maddiyati, bireyin mutlu olma ve sosyallesme amaciyla kullanmasi olarak agiklamislardir. Tuketici
yonelimi olan materyalizm, tiiketicinin maddi varliklara verdigi 6nemi yansitmaktadir (Belk, 1985). Benzer
dogrultuda bir tanimlamada, keyif ve mutluluk arayisinda, asiri tilketim odakl yénelim ve maddi varliklara
verilen yiksek 6nem materyalizm olarak kabul edilmistir (Ger ve Belk, 1999: 184). Mevcut tiiketici kltlrindin
temelini materyalist degerlerin olusturdugunu savunan Dittmar (2005: 472), s6z konusu degerlerin
icsellestirilmesi icin satin alma davranisina yonelimin arttigini ifade etmektedir.

Materyalizm modern toplumlarin ayirt edici 6zelliklerinden biridir (Wang, 2016: 582). Materyalist
egilimi ylksek tlketiciler, satin almanin hayatlari icin 6nemli, iyi bir basari gostergesi ve hayattan saglanacak
memnuniyet icin gerekli oldugu ve artan tiketim seviyelerinin onlari mutlu edecegi inancina sahiptir. Daha
materyalist bireyler, yasamdan mutlu olma ve tatmin saglama gibi amaclarina yonelik gerceklestirdikleri satin
almalarinda stratejik davranirlar (Xu, 2008: 39).

Materyalizm, felsefe, din bilimi, psikoloji, siyasal iktisat, sosyoloji, ekonomi, antropoloji ve tiketici
arastirmalarinda ¢alisma konusu olarak yer bulmaktadir (Fourner ve Richins, 1991: 403-406). S6z konusu
yazarlar, tiiketici arastirmalarinda materyalizmin, kisisel 6zellik ya da davranissal egilim yerine genellikle
deger olarak incelendigini ifade etmislerdir. Yaptiklari calismanin sonucunda ise materyalist bir yasam tarzinin
disiandldugi gibi tamamen mutluluk ve tatmin saglamadigini ortaya koymuslardir.

Materyalizmi bir kisilik 6zelligi olarak tanimlayan Belk (1985), sahip olma istegi, cimrilik, 6zentilik gibi
alt unsurlarla kavrami ele almistir. Materyalizm baglaminda sahip olma istegi; bireylerin kontrollini ya da
milkiyetini elinde tutma egilimi olarak, cimrilik ya da comert olmama; baskalariyla sahip olduklarini
paylasmayi istememe olarak ve imrenmeyi ise; sahip olanlara benzeme egilimi olarak aciklanmaktadir.

Bircok calismaicin temel kaynak olarak gérilen Richins ve Dawson (1992:303-311) tarafindan yapilan
calismada materyalizm, tiketici degeri olarak kavramsallastiriimistir. Yazarlar tarafindan materyalizm, maddi
degerler Olgegi ile basari, sahip olma odakliligi ve mutluluk olmak lzere (g bilesenli deger odakl olarak
aciklanarak; s6z konusu unsurlarin tlketicilerin satin alma istekliligini etkiledigi ortaya koyulmaktadir.
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2.3. Hedonik Tiiketim Egilimi

Tauber (1972) tarafindan yapilan bir ¢alismada, bireylerin sadece ihtiyaglarini karsilamak i¢in degil
ayni zamanda hedonik nedenlerle de aligveris yaptiklari gbriisii ortaya atilmistir. S6z konusu yazar “insanlar
nicin alisveris yapar?” adli calismasinda birtakim alisveris motivasyonlar ileri siirmektedir. ilgili calismada
alisveris sireci, kisisel motivasyonlar ve sosyal motivasyonlarin bulundugu davranis dizisi olarak
tanimlanmaktadir. Bu ¢cercevede rol (istlenme, eglence, kisisel doyum, yeni trendleri 6grenme, fiziksel aktivite
ve duyusal uyarimi kisisel motive; sosyal deneyim, iletisim kurma, akran grubu cekiciligi, statli ve otorite
saglamak, pazarlik keyfinin ise sosyal motive oldugunu savunmaktadir.

Hirschman ve Holbrook’a (1982: 92) gore hedonik tiiketim, bireyin ayni anda birden ¢ok duyuya hitap
eden coklu duygularin fantezi ve duygusal yonleriyle gelisen deneyimler sonucu olusan tiketici davranisidir.
Bu agidan hedonik tiiketim egilimi, mutluluk, keyif ve duygusallik arayisindaki tiketim davraniglarini ifade
etmektedir. Hedonik glddlerin katkisi tiketicilere deneyimsel ve duygusal olarak saglanmaktadir. Hedonik
gldiyle satin alma gergeklestiren tiketicilerin alisveris yapmayi sevme nedeni olarak siirecten zevk almalari
gosterilmektedir. S6z konusu siirecte gorevi veya hedefi tamamlamak bulunmamaktadir (To, Liao ve Lin,
2007: 775).

Bireyler, satin aldiklari Girlinleri yalnizca kullanmak igin degil ayni zamanda ifade ettikleri anlam igin
de satin almaktadirlar (Hirschman ve Holbrook, 1982: 92). Bu noktada arastirmacilar, potansiyel eglence ve
duygusal degerin dnemini fark ettiklerinden beri, fayda odakliligin yani sira alisverisin hedonik yonlerine de
ilgi gostermeye baslamislardir (Arnold ve Reynolds, 2003: 78).

Hirschman ve Holbrook (1982: 93) geleneksel tiketimle karsilastirdiklari ¢alismalarinda hedonik
tiiketimi, geleneksel tiiketimden ayiran disinsel yapi, Grin siniflari, Grin kullanimlari ve bireysel farkliliklar
olmak Uzere dort boyutta farkhlastigini ileri stirmektedir. Arnold ve Reynolds (2003) tiiketicilerin alisveris
yapmadaki hedonik nedenleri arastirdiklari calismalarinda hedonik alisverisi; macera arayisiyla alisveris, haz
arayisiyla alisveris, baskalariicin alisveris, deger temelli alisveris, sosyallesmek icin alisveris ve fikir edinmek
icin alisveris olmak (izere alti boyutta incelemistir. To vd. (2007: 784) ise hedonik degerleri macera boyutu,
sosyal boyutu, fikir elde etme boyutu, deger boyutu ve otorite ve statli boyutlarina ayirarak hedonik giidideki
etkilerini arastirdiklari ¢alismalarinda analiz ettikleri veri dahilinde hedonik gidinin sadece maceradan,
otorite ve statiiden etkilendigini saptamislardir.

3. Hipotezler ve Arastirma Modeli

icinde bulundugumuz toplum, kompulsif satin almayi saglayan bir ortam yaratmaya yardimci
olmaktadir (Magee, 1994: 593). Yapilan arastirmalar, materyalizmin hem bireysel hem de toplumsal diizeyde
onemli etkilerinin oldugunu gostermektedir. Materyalizmin, tiiketici satin alma modelleri, marka algisi,
reklama yonelik tutum, sosyal uyum gibi cesitli tiiketici davranislariyla iliskilendirildigine rastlanmistir (Wang,
2016: 583). Kompulsif satin alma davranisi, yalnizca ekonomik agidan zarar vermemekte ayni zamanda sosyal
sorunlara da yol agmaktadir (Wang vd. 2016: 582). Kompulsif satin alma egilimine benzer olarak, materyalizm
de toplumu etkileyen oldukg¢a 6nemli ekonomik ve sosyal sonuglari olan olgudur.

Kompulsif satin alma egilimi ylksek olanlarin materyalist egilimlerinin de yilksek oldugunu
calismasinda ortaya koyan Dittmar (2005), materyalizmin kompulsif satin alma egilimindeki etkisini yas ve
cinsiyet agisindan arastirarak farkhliklar ortaya koymustur. Dittmar (2005), materyalist egilimi, kompulsif
satin almaya yol acan ana neden olarak calismasinda sunmustur. Kompulsif satin alma egilimini sosyo-
psikolojik yoniine odaklanarak inceleyen arastirmalarda olusan genel sonug, materyalizmin bireylerin
kompulsif satin almanin en glicli yonlendiricisi olmasidir (Xu, 2008: 39). Bu calismalarin aksine giyim
sektoériinde yaptiklari arastirma sonucunda, Johnson ve Attman (2009) materyalizm dizeyinin kompulsif
satin alma egiliminde etkisinin olmadigini ortaya koymuslardir. Benzer dogrultuda, kompulsif satin almanin
kisilik bozuklugu olarak tanimlandigl bir calismada, Zerach (2015) materyalizmin kompulsif satin alma
egilimine negatif etkisinin oldugunu tespit etmistir. Ote yandan yakin zamanda yapilan ¢alismalardan birinde,
aile ici sikintilarin yasandigi ortamlardaki genclerde kompulsif satin alma egiliminin daha sik gorildagin
calismalariyla ortaya koyan Roberts, Pullig ve David (2019) materyalizmin kompulsif satin alma egilimi
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Gzerinde anlamli iliskisinin oldugunu saptamislardir. Ayrica Eroglu (2016) ve Tokgdz (2020) tarafindan da bir
kisisel faktor olarak materyalizmin, kompulsif satin alma davranisinda etkili oldugu ortaya koyulmustur. Tim
bu teorik yapi dogrultusunda asagidaki hipotez olusturulmustur.

Hi: Tiiketicilerin materyalizm diizeylerinin artmasi, kompulsif satin alma egilimlerini olumlu yénde
etkilemektedir.

Materyalist bireyler, yasamlarinin merkezine maddi varliklari alarak, bu sahipliklerini, mutluluklarinin
anahtari olarak gormektedirler (Podoshen, Li ve Zhang, 2011: 17). Hatta materyalistler igin birincil hedef
olarak sirekli sahip olma isteginin oldugu ileri strilmektedir (Fitzmaurice ve Comegys, 2006: 287). Tiketici
davraniglarina yonelik tespitlerin daha saglikli bir sekilde yapilabilmesi igin cok yonli olan insan dégesinin hem
materyalist hem de hazc bir sekilde arastirilmasini saglamak gereklidir (Ozsagmaci, Yener ve Dursun, 2019:
75).

Geng tlketicilerin materyalist egilimlerinin, anlik satin almalarindaki etkisinde hedonik tiiketim
davranisinin diizenleyici etkisini ortaya koyduklari ¢alismada Lins vd. (2015), materyalizm ve hedonizmin ¢ok
da uzun diisinme ihtiyaciyla baglantili olmadigini ortaya koymuslardir. Materyalist egilimleri yiiksek olan
bireyler, basari, sahip olma, statii ve mutlu olma gibi degerleri 6n planda tutmaktadir (Richins ve Dawson,
1992). Hedonik tiiketimde de bahsi gecen hazci degerler 6n planda tutuldugundan materyalist egilim ile
hedonik tliiketim arasinda iliski olacagi disiiniimektedir. Buradan hareketle asagidaki hipotez gelistirilmistir.

H,: Tiiketicilerin materyalizm diizeylerinin artmasi, hedonik tiiketim egilimlerini olumlu yénde
etkilemektedir.

Literatlrde tiketicilerin hedonik gidilerinin satin alma davranislarina olan etkisini ortaya koyan
¢alismalara siklikla rastlanirken; hedonik glidilerin kompulsif satin alma davranislarindaki etkisine iligskin
¢alisma sinirli sayidadir (Kukar-Kinney, Ridgway ve Monroe, 2009; Kukar-Kinney, Scheinbaum ve Schaefers,
2016; Horvart ve Adigiizel, 2018).

Modern cevrenin degismesiyle birlikte tlketicilerin kompulsif satin alimini etkileyen faktorler cok
daha karmasik hale gelmistir (Wang vd., 2016). Ginumizde satin alma faaliyetleri 5nemli, kolay erisilebilir ve
sosyal olarak onaylanmis bir eglence ve yasam tarzi etkinligi halini almistir. Dolayisiyla, tiiketiciler daha fazla
haz elde etme ve kisa slirede tatmin saglama gibi hedonistik amaclar ile alisveris gerceklestirmektedir. Bu
egilimlerin ise dlinya ¢apinda kompulsif satin almanin artmasina neden olmasi muhtemeldir (Horvart ve
Adigiizel, 2018: 300).

Hedonik gudiler, satin alma esnasinda yasanan keyif ve heyecan gibi pozitif hisler ile ilgilidir.
Kompulsif tiiketicilerin de satin alma esnasinda duygusal hislerinin artis yasadig disinilmektedir. S6z
konusu durumun ise satin alma siirecinde olusan olumlu duygularin kompulsif tlketicileri daha fazla satin
almaya motive ettigi ileri slirilmektedir (Kukar-Kinney vd., 2009: 300). Bir diger ¢calismada Kukar-Kinney vd.
(2016), alisveris motivasyonlarini inceledikleri calismalarinda cevrimici ortam alisverislerinde kompulsif
tiiketicilerin, diger tiiketicilere gore daha ylksek hedonik motivasyon yasadiklarini ortaya koymuslardir.
Teorik bulgular degerlendirildiginde kompulsif satin almada materyalizm ile birlikte etkili olan bir diger gicli
faktorin hedonik tiketim egilimi oldugu disinilmektedir. Bu dogrultuda asagidaki hipotez gelistirilmistir.

Hs: Tiiketicilerin hedonik tiiketim egilimlerinin artmasi, kompulsif satin alma egilimlerini olumlu yénde
etkilemektedir.

Teorik olarak kurgulanan hipotezleri gbsteren sekil, arastirma modeli olarak asagida sunulmustur
(Sekil 1).
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Sekil 1. Arastirma Modeli

Hz Hedonik Tuketim
Egilimi
Materyalizm Hs
\ 4
\ Kompulsif Satin Alma
H, Egilimi

4, Tasarim ve Yontem

Bu ¢alisma ile kompulsif satin alma egiliminin yordayicilarini (hedonik tiiketim egilimi ve materyalizm)
es zamanlh olarak tanimlayan ampirik bir model olusturarak materyalizm, hedonik tiiketim egilimi ve
kompulsif satin alma egilimi (zerine literatlri gelistirmeye katkida bulunmak istenmektedir. Mevcut
¢alismada bireyin satin alma sirecindeki materyalizm, hedonik tilketim ve kompulsif satin alma egilimi
Gzerinde durulmaktadir. Bu dogrultuda analiz diizeyi birey olarak ifade edilebilir.

Yapilan ampirik ¢alismalarda, kompulsif satin alma egilimi olan bireylerin %80’inin kadin oldugu
ortaya koyulmustur (Black, 2007). Kadin tiketicilerde kompulsif satin alma egiliminin daha yaygin oldugu
bulgusuna ulasanlardan bir diger arastirmaci grubu, Koran vd.’ne (2006) gore tiketim Grinleri satin almanin
sosyal ve kisisel kimlikleri nedeniyle erkeklere gore kadinlarin daha fazla kompulsif tlketici olma riskini
artirmaktadir. Benzer dogrultuda hedonik tiketim egiliminde de cinsiyete gore farklilasmanin olup
olmadigina iliskin ¢calismalar bulunmaktadir (Ozdemir ve Yaman, 2007; Tifferet ve Herstein, 2012; Borges,
Babin ve Spielmann, 2013). Bu calismalarda da tipki kompulsif satin alma egilimi gibi hedonik tiketim
egiliminin kadin tiiketicilerde ¢ok daha yaygin gorilen bir durum oldugu bulgularina ulasilmistir. Tlketici
davraniglarindaki cinsiyet farklilasmasina iliskin yapilan ¢alismalarda, arastirma kapsamindaki degiskenlerde,
kadinlarin erkeklere oranla belirgin diizeyde farklilik olusturmasi nedeniyle bu arastirmanin, akttel Griin
grubundan satin alma gerceklestiren kadin tiketiciler Gzerinde yapilmasi uygun bulunmustur.

Calismanin ana kdtlesi, daha 6nce aktliel Grin grubundan satin alma islemi gerceklestiren kadin
tiiketicilerden olusmaktadir. Sekaran ve Bougie’nin (2016) 1 milyon ve lzeri ana kitlenin temsil edilebilirligi
icin 6nerdigi ve ilgili literatirde biylk oranda kabul géren 6rneklem biylklGgi 384'tlir. Benzer sekilde,
Yazicioglu ve Erdogan (2004) da %95 glivenilirlik diizeyinde ana kitle temsili igin gerekli minimum sayinin 384
oldugunu ifade etmektedirler. Ana kitleden segilecek minimum 6rneklem biyukliginin, ankette yer alan
madde sayisinin en az 10 kati olmasi gerektigi (Blytkoztirk, 2002; Kline, 2011), 6zellikle Yapisal Esitlik
Modellemesi yapilacak olan g¢alismalarda ise 100 sayisinin asgari, 200 sayisinin da kabul edilebilir sinirlarda
oldugu ileri siiriilmektedir (Hoelter, 1983; Barrett, 2007). Orneklemin belirlenmesine yonelik calismalar
dikkate alindiginda, ana kitlenin temsilini artiracagl disinilen en yiiksek 6rnekleme ulasma gayreti
icerisinde bulunulmustur. Arastirmada kullanilan veri, daha 6nce aktiel Griin satin alan kadin tiiketicilerden
kolayda ornekleme yontemiyle belirlenen 420 gonilli katilimcadan Nisan-Haziran 2018 tarihleri arasinda,
sosyal mecralarda cevrimici anket yontemiyle toplanmistir. Elde edilen veri analize hazir hale getirildikten
sonra 395 gecerli veri analizde kullaniimistir.

Anket formu iki béliimden olusmaktadir. ilk béliimde demografik bilgileri 6lcmeye yénelik sorular
katilimcilara yoneltilirken, ikinci boliimde ise arastirma modelinde yer alan degiskenlere iliskin literatiirde
kabul goren olgekler bulunmaktadir. Amacg dogrultusunda olusturulan uygulama bélimiinde s6z konusu
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Olgeklere iliskin ifadeler 5’li Likert tipi 6lgege gore diizenlenmistir (1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum,
3-Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, 4-Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum).

Kompulsif satin alma 6lgegi (KOM) Ridgway, Kukar-Kinney ve Monroe (2008) tarafindan gelistirilen
tek boyut ve alti ifadeden; materyalizm 6lgegi (MAT) Richins (2004) tarafindan gelistirilen tek boyut ve lg¢
ifadeden; son olarak hedonik tiiketim egilimi 6lcegi (HED) ise Park, Kim ve Forney (2006) tarafindan gelistirilen
tek boyut ve (¢ ifadeden olusmaktadir. S6z konusu 6lgeklerin Tlirkgeye uyarlanmasinda ise Brislin’in (1970)
onerdigi yontem kullanilmistir. Bu dogrultuda onerilen ceviri-geri ceviri yontemiyle, uzman gorisleri
katkisiyla uyarlama gergeklestirilmistir. Arastirma kapsaminda kullanilan 6lgeklerin anlasiliriginin kontroli
icin otuz kisiden olusan drneklem grubuna 6n test yapilmistir. Sonrasinda olgeklerin kullanima hazir oldugu
goristine varilmistir.

Arastirma kapsamindaileri siiriilen arastirma modelinin testi ve ilgili analizlerin yapilabilmesi igin SPSS
ve SmartPLS paket programlari kullanilmistir. Gegerli ve glvenilir bir 6lgegin varlig, arastirmadan isabetli
sonuglar elde edilebilmesinde 6nemli bir asamadir (Byrne, 2010). Bu kapsamda ilk olarak, olgeklerin
gegerliliginin testi igin aciklayici faktor analizi gergeklestirilmis, 6lgeklerin glivenilirligi igin i¢ tutarhlik katsayisi
olarak Cronbach alfa degerlerine bakilmistir. Sonrasinda, arastirma modelinde yer alan degiskenler arasindaki
iliskileri tespit edebilmek amaciyla SmartPLS yardimiyla yapisal esitlik modellemesi gergeklestirilmistir.

Yapisal esitlik modellemesi, gézlenen degiskenler arasindaki iliskileri tanimlayarak teorik modelin test
edilmesine imkan vermektedir (Schumacker ve Lomax, 2010). Coklu degiskenler arasindaki iliskileri
aciklayabilmek amaciyla kullanilan model takimi olan yapisal esitlik modellemesi, sosyal bilim alanindaki
arastirmalarda kullanilan gli¢li bir istatistiksel yontemdir (Hair, Black, Babin ve Anderson, 2014a).

PLS vyapisal esitlik modeli, bagimli gizil degiskenlerin agiklanan varyansini maksimize etmeyi
amaglayan bir nedensel modelleme yontemidir (Hair, Hult, Ringle ve Sarstedt, 2014b: 27). SmartPLS,
pazarlama gibi ¢esitli disiplinlerde degiskenlere yiiklenen goézlenen yapi gruplari arasindaki iliskilerin daha iyi
anlasilmasini saglayan varyans tabanli bir yéntemdir (Soh, Rezaei ve Gu, 2017: 189). Verinin normal dagilp
dagilmadigini 6nemsemeyen Smart PLS, kigik orneklem gruplarindan elde edilen verinin analizinde
“Bootstraping” islemi yardimiyla kullanilabilmektedir (Hair vd., 2014b).

5. Bulgular

Anket formunun ilk béliminde kadin katilimcilara yoneltilen medeni durum, yas, egitim durumu,
aylik gelir ve meslege iliskin demografik bilgilerin bulundugu érneklem 6zellikleri Tablo 1’de sunulmustur.

Tablo 1. Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Medeni Durum Frekans Yiuzde (%)
Bekar 259 65,6
Evli 136 34,4
Yas

18-24 99 25,1
25-30 163 41,3
31-35 79 20
36-40 37 9,3
41 ve Uzeri 17 4,3
Egitim Durumu

ilkégretim 21 5,3
Lise 68 17,2
On Lisans 35 8,9
Lisans 191 48,3
Lisansusti 80 20,3
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Tablo 1. Katilimcilarin Demografik Ozellikleri (Devami)

Aylik Gelir

0-1500TL 137 34,7
1501TL-2500TL 106 26,8
2501TL-3500TL 56 14,2
3501TL-4500TL 50 12,7
4501TL ve Uzeri 46 11,6
Meslek

Ogrenci 51 12,9
Ev Hanimi 50 12,6
Kamu Sekt6r Calisani 147 37,2
Ozel Sektér Calisani 116 29,4
Esnaf 3 0,8
Serbest Meslek 28 7,1
Toplam 395 100

Orneklem 6zelliklerinin tespitinin ardindan arastirma kapsaminda él¢eklerin gegerlilik ve givenilirlik
analizleri yapilmistir. Arastirma dogrultusunda katilimcilara uygulanan anket formunda yer alan cevaplama
teknigi olarak Likert tipinin secildigi ifadelerde, cevaplarin ayirt edilip edilemediginin ortaya koyulabilmesi igin
cevaplarin bagimsizlik kontrolii testinin gerceklestiriimesi gereklidir. Ornegin, Kesinlikle Katilmiyorum,
Katilmiyorum, Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, Katiliyorum, Kesinlikle Katiiyorum seklinde segenekler
bulundugunda, katilimcinin bu cevaplari ne kadar birbirinden bagimsiz degerlendirerek cevap verebilirligini
ortaya koyabilmek amaciyla parametrik olmayan ki-kare analizi uygulanmalidir (Kavak, 2017: 252). So6z
konusu analizin yapilmasinin ardindan ifadelere iliskin p degerlerinin 0,000 (Kavak, 2017: 255) diizeyinde elde
edilmesiyle, katilimcilarin cevap secenekleri arasindaki farki anladiklari ortaya koyulmustur.

Tablo 2’den gorildugi Gzere olgeklere ait tespit edilen KMO degerleri (2 0,50), verilerin faktor
analizine uygun oldugunu géstermektedir (Kaiser, 1974). Olceklere ait elde edilen 6z degerler (> 1), 6lgeklerin
tek bir faktor tarafindan agiklandigini géstermektedir. Agiklanan varyans degerleri ise %50’den biyik olarak
tespit edilmistir (Cokluk, Sekercioglu ve Bliylukoztiirk, 2014). Yapilan analizler ile degiskenlerin tek bir boyutlu
oldugu ortaya koyulmustur. Degiskenlere ait faktor yiklerinin (> 0,60) de anlamh oldugu gorilmustir
(Blylkozturk, 2002). Elde edilen Cronbach Alfa degerleri (> 0,81) ile de 6lgeklerin ¢ok glvenilir oldugu
sonucuna varilmistir (Nakip, 2006).

Tablo 2. Olgeklere iliskin Gegerlilik ve Guvenilirlik Analizi

Faktor Cronbach Agiklanan
Degiskenler Madde KMO Oz Deger Varyans

Yiikleri Alfa Yiizdesi (%)

KOM1 0,904
KOM2 0,879
KOM3 0,863 0,891 0,827 3,968 66,134
KOM4 0,792
KOM5 0,738
KOM6 0,679

Kompulsif Satin Alma Egilimi

MAT1 0,942

Materyalizm MAT2 0,918 0,866 0,866 2,396 79,881
MAT3 0,816
HED1 0,928

Hedonik Tiiketim Egilimi HED2 0,906 0,893 0,742 2,486 82,865
HED3 0,896
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Verilerin analize uygun olup olmadigini ortaya koyabilmek icin normallik testi yapilmistir. Verilerin
normal dagilip dagilmadigini ortaya koyabilmek igin Kolmogorov-Simirnov testi yapilmistir. Test sonucunda p
degerlerinin 0,05’ten kigiik olmasi durumu (Girbiiz ve Sahin, 2016: 245) veri dagiliminin normal olmadigini
gdstermektedir. Ozellikle normal olmayan veri analizinde kullanilan SmartPLS ile analizin gergeklestirilmesi
uygun bulunmustur. Bu dogrultuda SmartPLS yardimiyla yapisal esitlik modellemesi gerceklestirilmistir.

Arastirma kapsaminda, ele alinan 6lgeklerin gegerlilik ve glvenilirlik testinin ardindan, yapisal esitlik
modellemesi kullanilacagindan, yapi gegerliligi ve yapi glivenilirligi testinin uygulanmasi da gerekmektedir
(Hair vd., 2014a: 619). Ortiik degiskene yiiklenen gozlenen degiskenlerin icsel giivenilirliginin tespiti icin
kullanilan yapi giivenilirliginin 0,70 ya da daha yiksek bir deger almasi gereklidir (Hair vd., 2014a: 605). Yapi
gecerliliginin saglanabilmesi igin ise birlesme ve ayrim gegerliligi degerlerine bakilmalidir (Hair vd., 2014a:
619). Birlesme gecerliliginin saglanabilmesi icin Ortalama Aciklanan Varyans (AVE) degerlerinin 0,50 ya da
daha tstlinde deger almasi gereklidir (Hair vd., 2014a: 605).

Kompulsif satin alma egilimi, materyalizm ve hedonik tiketim egilimi kavramlarini 6lgen (g degisken
esas alinarak arastirma modeli olusturulmustur. Her bir degiskenin farkh bir kavrami 6l¢tiglintin kontrollini
saglamak igin ise ayrim gegcerliliginin incelenmesi gereklidir. Ayrim gegerliliginin saglanabilmesi icin ise AVE
degerlerinin karekoklerinin, ilgili degiskenin diger degiskenlerle olan korelasyon degerinden yiksek olmasi
gereklidir. Diger bir ifadeyle degiskenler arasindaki korelasyonlarin karelerinin, AVE degerlerinden disik
olmasi ayrim gegcerliligi icin gerekmektedir (Hair vd., 2014a: 605). Ulasilan tim degerler bir arada
degerlendirildiginde, 6l¢lim modeli icin yapi gecerliligi ve yapi glivenilirligi saglandigi sonucuna varilmistir. S6z
konusu degerler Tablo 3’te sunulmustur.

Tablo 3. Yapi Givenilirligi, Ayrim Gegerliligi ve Birlesme Gegerliligi

Degiskenler CR AVE VAVE 1 2 3
1.Kompulsif Satin Alma Egilimi 0,935 0,661 0,813

2.Materyalizm 0,920 0,798 0,893 0,622

3.Hedonik Tiiketim Egilimi 0,922 0,828 0,909 0,555 0,563

Tium korelasyon degerleri p<0,01 diizeyinde anlamlidir.
CR: Yapi Glvenilirligi (Composite Reliability)
AVE: Ortalama Aciklanan Varyans (Avarage Variance Extracted)

Calisma kapsaminda cevabi aranan durumlara yonelik dogrudan iliskilerin test edildigi t¢ hipotezin
yer aldigi, analiz edilen modelin sonuglari Tablo 4’te sunulmustur. ilgili tablodan goriilebilecegi tizere her lig
hipotezden alinan sonug da beklenti dogrultusunda desteklenmistir. Buna gore materyalizmin kompulsif satin
alma egilimi lzerinde istatistiki olarak anlamli ve olumlu etkisi (Bmar =kom =0,453, t=8,19, p<0,01);
materyalizmin hedonik tiiketim egilimi tGzerinde istatistiki olarak anlamli ve olumlu etkisi (Bmar < 1ep =0,563,
t=7,79, p<0,01) ve hedonik tiiketim egiliminin kompulsif satin alma egilimi lGzerinde istatistiki olarak anlamli
ve olumlu etkisinin (Buep —kom =0,300, t=3,10, p<0,01) oldugu bulgularina ulasiimistir. Ayrica analiz
sonucunda materyalizmin ve hedonik tiiketim egiliminin, kompulsif satin alma egilimini %32 dizeyinde
(R%kom); materyalizmin ise hedonik tiiketim egilimini %45 diizeyinde (R%xe0) agiklama giiciine sahip oldugu
gorilmistar.

Tablo 4. Analiz Sonuglari

Std. .. Std. Agiklanma Hipotez
. . t-degeri . . S
Beta Degeri Hata Degeri Degeri (R?) Sonuglari
Hi. MAT->KOM 0,453 8,1901 0,0760 0,32(R%kom) Desteklendi
Hz. MAT->HED 0,563 7,7940 0,0723 0,45(R%4ep) Desteklendi
Hs. HED->KOM 0,300 3,1043 0,0966 Desteklendi

Degiskenler arasi belirtilen tiim iligkilerde p<0,01 dlizeyinde anlamlidir (t>2,576).
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Arastirma kapsaminda ele alinan modelde, materyalizm degiskeninin kompulsif satin alma
egilimindeki dogrudan etkisine ilaveten, hedonik tiiketim egilimi tGizerinden dolayli bir etkisi de s6z konusudur.
Bu durum ise Tablo 5’te sunulmustur.

Tablo 5. Degiskenler Arasindaki Dolayl ve Toplam Etkiler

Dolayh Etkiler Toplam Etkiler
MAT HED KOM MAT HED KOM
MAT
HED 0,563
KOM 0,453 0,622 0,300

Degiskenler arasi belirtilen tim iliskilerde p<0,01 diizeyinde anlamlidir (t>2,576).

Arastirma kapsaminda test edilen model, bulgulari ile birlikte grafiksel olarak Sekil 2’de sunulmustur.

Sekil 2. Arastirma Modelinin Path Diyagrami

0,317 0,932
HED2
0,584
HEDONIK TPKETIM EGILIMI
0,58 HED3
LRI 0,314
0034 0,000 0,300
MAT2
0,830 KOM1
A MATERYALIZM 2453 o ea
28 KoM2
0,85
0,395
0,449 KOM3
0,378
. — 05 KOM4
KOMPULSIF SATINALMA EGHIMI
o7 KOMS
KOMS

6. Sonug

Bu calismanin amaci, aktiel Griin tiketen kompulsif kadin tiiketicilerin psikolojik yonlendiricilerine
iliskin bazi davranissal oncullerini incelemektir. Mevcut arastirma, tiketici davranislari perspektifinden,
kompulsif satin alma egiliminin materyalizm ve hedonik tiiketim egilimi ile olan iliskisini ortaya koymak
amaciyla yapilmistir. Farkli tiiketim aliskanliklarinin gozlemlendigi giinimiizde, materyalist egilimlerin,
hedonik tiiketim ve kompulsif satin almanin incelenmesinin 6nem arz ettigi dusiinilmektedir. Onerilen
hipotezler dogrultusunda, materyalizm ve kompulsif satin alma egilimi; materyalizm ve hedonik tiketim
egilimi ve hedonik tiiketim egilimi ile kompulsif satin alma egilimindeki yapisal iliskiler test edilmistir.

Arastirma kapsaminda 6ne sirilen modele iliskin elde edilen bulgular, arastirmaya dahil olan kadin
tiiketicilerin sahip olduklari materyalist egilimlerin kompulsif satin alma davranisi Gzerinde etkili oldugunu
ortaya koymaktadir. Mevcut calismanin sonuglarinda Johnson ve Attman (2009) ve Zerach (2015)'in
bulgularinin aksi yoniinde; Roberts vd. (2019), Dittmar (2005) ve Xu (2008)'nun bulgulariyla ise benzer
dogrultuda, materyalist egilimlerin tlketicileri kompulsif satin alma egilimine yonlendirdigi ortaya
koyulmustur.
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Tiketim kiltiriine iliskin kavramlar olan hedonizm ve materyalizmin birbirlerine olan etkisine
bakildiginda ise materyalizmin, hedonik tiiketim egilimini etkiledigi bulgusuna ulasiimistir. Arastirmadan elde
edilen bulgularda ise kadin tiiketicilerin aktiiel Girlin satin alirken, hedonik tiiketim egilimlerinin kompulsif
satin alma egilimlerinde etkii oldugu gorialmustir. Bu bulgu, Kukar-Kinney vd. (2009) ile Horvart ve Adiglizel
(2018) tarafindan yapilan calismalari da destekler niteliktedir.

Yogun rekabetin yasandigl glinimiz pazarlarinda farklilasan tiiketici ihtiyaglar, farklilasan driin
gruplarini  beraberinde getirmistir. Perakendecilik sektériinde artan rekabet nedeniyle, isletmeler
magazalarini aktiel riin grubuyla cazip hale getirmeye calismaktadir. Ozellikle aktiiel Griin grubu ile
tiketicileri magazalarina ¢ekmek isteyen pazarlama uygulayicilari, bu tiketicilerin genellikle materyalist
egilimlerle hedonik tiiketim ve kompulsif tiiketim gercgeklestirdiklerini bilerek strateji hazirlamalidir. Reklam
kampanyalarini hazirlarken ulasilan bu bulgudan yararlanabilirler.

Mutlulugun tiketime dayali yonelimi olarak nitelenen materyalizmin, tiiketicilerin hem hedonik
tiiketim hem de kompulsif satin alma egilimlerinde etkili oldugu gorilmustir. Bu galisma, aktiel Griin grubu
acisindan kadin tiiketicilerin kompulsif satin alma, materyalizm ve hedonik tiiketim egilimleri konusunda ilgili
literatlire ve uygulamaya doniik katkilar icermesine ragmen bazi kisitlara da sahiptir. Toplanan veri, ankete
katilan tiiketicilerin 6znel ifadelerine dayandigi ve tesadifi olmayan 6rnekleme yontemlerinden olan kolayda
ornekleme yontemiyle saglandigi icin, bulgular neticesinde ulasilan sonuglarin bu kisitlar ¢ercevesinde
degerlendirilmesi yerinde olacaktir.

ileride yapilacak calismalarda, benlik imaji, 6z kontrol gibi psikolojik unsurlarin kompulsif satin
almayla iliskili olabilecegi diisiintlen faktorlerle arastirma modeli genisletilebilir. Mevcut calismada belirtilen
nedenlerden dolayi kadin tiiketiciler Gizerinde arastirma gergeklestirilmistir. Gelecekte yapilacak ¢alismalarda
erkek tiketiciler de calismaya dahil edilerek kadin ve erkeklere iliskin bulgular karsilastirilabilir.
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