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OZET

“Aligveris bagimliligr” konsepti iilkemizde yeni yeni yayginlasmaya baslamistir.
Bu sebeple hakkinda ¢ok fazla arastirmanin bulunmadigi bu konuya bu arastirma ile katki
saglanmak istemistir. Genellikle yapilan aragtirmalar yurtdisinda yapilmis olup, tek bir
demografik 6zellige odaklanilmistir. Tiirkiye’de genis ¢apli bir arastirmanin yapilmamasi
sebebiyle bu arastirmada biitiin demografik 6zellikler ve buna ek olarak sosyal aktiviteler
incelenmistir. Anket ile yapilan arastirma Trabzon ilinde 350 kisiye uygulanmis veriler
IBM SPSS 20.0 istatistiksel analiz programi ile analiz edilerek sonuglar1 yorumlanmastir.
Bulunan sonuglara gore, demografik 6zellikler igerisinden cinsiyet, egitim durumu, meslek
ve medeni durumdan fark ¢cikmistir. Fakat sosyal aktiviteler igerisinden herhangi bir
farklilik ¢gitkmamistir. Cogunlukla fark ¢ikan faktorler ise, aligveris yapma ve para harcama
sikligt ve aligveristen alinan haz faktoriidiir. Buradan hareketle aligveris sonrasi
aragtirmaya katilan cogu tiiketicinin herhangi bir sugluluk hissetmedigi sonucuna

ulasilabilir.

Anahtar Sozciikler: Bagimlilik, Aligveris Bagimliligi, Tiiketici, Tiiketici Satin

Alma Davranisi, Demografik Ozellikler ve Sosyal Aktiviteler
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ABSTRACT

The concept of “Compulsive Buying” has just begun to spread in our country. For
his reason, this research wants to contribute to the subject that does not have research about
it. Generally, researches have been done abroad and focused on only one demographic
characteristic. Because of the lack of extensive research in Turkey, all demographic
characteristics and social activities have been examined and investigated in this research.
Survey was applied to 350 people in Trabzon city and the results were analyzed by using
IBM SPSS 20.0 statistical analysis program. According to the results, demographic
characteristics differed from gender, educational status, occupation and marital status. But
there is no difference in social activities. The most notable factors are the frequency of
shopping and spending and the pleasure factor from shopping. From here it is possible to
reach the conclusion that most consumers who participate in the post-shopping survey do

not feel any guilt.

Keywords: Addiction, Compulsive Buying, Consumer, Consumer Buying

Behaviour, Demographic characteristics and Social Activities.
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GIRIS

Tiiketici davranislarina ve satin alma karar siirecine bakildiginda, tiiketicilerin
birgok unsurdan etkilendigi gozlemlenmektedir. Bununla birlikte kimisi dig unsurlara,
kimisi i¢ unsurlara cevap verdigi ic¢in her bireyin/tiiketicinin davranisi birbirinden
benzersiz olmaktadir. Igten gelen bu unsurlar genellikle psikolojik olmakla birlikte,
tiiketicinin farkli davraniglar sergilemesine ve her tiiketicinin satin alma karar siirecinin

farklilik gostermesine sebep olmaktadir.

Gelisen teknoloji ile iireticiler ile tiiketiciler arasinda boslugun ortadan kalkmasi,
tiiketicilerin direkt olarak freticilere ulasabilmesi veya geri doniis saglayabilmesi,
tiiketicilerin ireticilerden ne bekledigini ¢ok kolay bir sekilde ortaya g¢ikarmaktadir.
Kendini tiiketicinin istedigi sekilde degistiren ve gelistiren iiretici pazarda daha giiclii
olmakta, tiiketici sayesinde duyurdugu isim ile kisileri kendine baglamaktadir. Belli bir
stire sonunda kimi tiiketici o markay1 sadece ismi i¢in satin alirken, kimi deneyimlerinden,
kimi ise verilen hizmetten memnun oldugu i¢in almaya devam eder. Bu siire¢ belli bir
zaman sonunda marka bagliligina, daha sonrasinda her iirlin i¢in bir marka baglilig
hisseden kisinin aligveris bagimlis1 olmasina sebebiyet vermektedir. Bu siirecten sonra
tiiketici artik “alma” eylemine bagimli hale gelir. Psikolojik olarak kendini rahatlamis veya
mutlu hissetmesi onun giin icinde yaptigi aligverise, harcadigi para miktarina bagl
olmaktadir. Aynmi sekilde kendini mutsuz ve depresif hisseden tiiketici para harcamak ve

aligveris yapmak zorunda hissetmektedir.

Bu arastirma, diger arastirmalardan daha kapsamli olarak aligveris bagimliligina
etki eden tiim demografik 6zellikleri ve sosyal aktiviteleri incelemekte ve bunlar arasinda
farka bakmaktadir. Diger aragtirmalarda oldugu gibi sadece tek bir demografik 6zellige

odaklanilmamustir.

Aragtirmanin birinci boliimiinde tliketici davraniglart ve satin alma karar siireci,

tiiketici konseptinin ve tiiketici davranisi konseptinin agiklanmasi ile baglamis sonrasinda



tilketici davranis modelleri incelenmistir. Tiketici satin alma davranis modelleri
aciklanarak sonra bu satin alma davranisina etki eden faktorler literatiirdeki tiiketici satin
alma karar siireci detaylica incelenmistir. Son olarak ise, bagimlilik konusu oncelikle en
genel haliyle ele alinmis olup, bagimlilik tiirleri ve risk faktorleri agiklanmis buna ek

olarak arastirmanin konusu olan aligveris bagimlilig1 detaylica incelenmistir.

Aragtirmanin ikinci boliimiinde ise, arastirmanin amaci, sinirliliklari, hipotezleri,

modeli, anket olusturulma siireci, veri analizleri ve bu analizlerin yorumlar1 yer almaktadir.



BIRINCI BOLUM

1. TUKETICi DAVRANISLARI, TUKETICI SATIN ALMA KARAR
SURECI, BAGIMLILIK ve ALISVERIS BAGIMLILIGI

1.1. Tiiketici Kavrami

Literatiir de tiiketici kavraminin farkli bir¢ok tanimi1 vardir. Bunlar;

Tiiketici; kisisel ya da ailesinin arzu, ihtiyag, istekleri i¢in pazarlama bilesenlerini

satin alan ya da satin alma kapasitesinde olan gercek kisidir (Karabulut, 1981: 11).

Tiiketici, bir orgiitin hedef pazarinda yer alan ve kendine sunulan pazarlama
bilesenlerini kabul eden veya ret eden kisi oldugu ve bunlarin toplami isletmenin hedef
pazarini olusturdugundan, igletmenin pazara yonelik faaliyetlerinde temel belirleyici kisidir

(Islamoglu ve Altumgik, 2013: 5).

Tiiketici, satin alma Oncesinde degerlendirmelerden baslayarak, satin almay1
kapsayan, tiiketim sonra degerlendirmelere kadar uzanan stiregte isletmenin karsisinda yer

alan gercek ve tiizel kisilerin geneline verilen addir (Torlak ve Altunisik, 2012: 140).

Tiiketici, mal ve hizmetleri bagska mal ve hizmetlerin tiretimi i¢in degil de, tamamen

kisisel ya da ailesel gereksinimler i¢in kullanan ya da tiikketen kisidir (Giiriiz, 1998: 84).

1.2. Tiiketici Davramis1 Kavramm

Tiiketici davranisi pazarlama biliminin temel konularindandir ve insan davraniginin
alt boliimlerinden biridir. Insan davranis1 da bireyin gevresiyle etkilesime gectigi biitiinsel
stireci ifade eder. Tiiketici davranislari ise, satin alma baglaminda insan davranisinin 6zel

tiirleriyle ilgilenir (Saras, 2004’ten aktaran: Beybars, 2015: 4). Ote yandan tiiketici



davranisi, insanlarin degerli kaynaklarini (para, zaman, ¢aba), tiikketimle ilgili unsurlar i¢in

nasil harcamaya karar verdikleriyle alakalidir (Shiffman ve Kanuk, 2004: 8).

Literatiir de gegen bazi “Tiiketici Davranis1” tanimlari asagidaki gibidir.

Tiiketici davramislari, bireyler veya gruplarin ihtiyag ve arzularimi tatmin etmek
amaciyla trilinler, hizmetler, fikirler ya da deneyimleri se¢gme, satin alma, kullanma ve
kullanma sonrasi elden ¢ikarilmasini kapsayan davraniglardir (Solomon ve digerleri, 1999:

8).

Tiiketici davranmislar, tiiketicilerin triinler, hizmetler ve fikirleri arastirma, satin
alma, tiikketme ve tliiketme sonrasinda elden ¢ikarma esnasinda sergiledikleri davraniglar

biitiintidiir (Shiffman ve Kanuk, 2000: 4).

Tiiketici davramislar, tiketicilerin, satin alma Oncesi, satin alma ani ve satin alma

sonras1 karar, diisiince ve eylemlerini inceler (Tek ve Ozgiil, 2005: 166).

Sonug olarak, tiiketici davramiglarini, tiiketicilerin tiikketim siiresindeki biitiin

davranislar1 seklinde yorumlamak miimkiindiir (Islamoglu ve Altumsik, 2013: 9).

1.3. Tiiketici Davramis Modelleri

Tiiketici davraniglarini agiklamak i¢in ¢esitli modeller vardir (Karabulut, 1989: 18).

Bu modeller agagida a¢iklanmustir.

1.3.1. Ekonomik Model

Klasik iktisat¢ilara gore; insan, ekonomik ve rasyonel bir varliktir ve bu 6zellikler
insanin tiiketici olarak davranisini belirleyen 6zelliklerdir. Buna goére insanlar i¢in satin
alma kararlar1 akilcit (rasyonel) ve ekonomik hesaplara dayanir. Tiiketici biitgesini
harcarken kendine en yiiksek tatmini saglayacak iiriin {izerinden hareket eder (Islamoglu ve

Altunisik, 2013: 25).



Yani, bu model tiiketicinin ihtiyag¢larin ve isteklerin nasil degistigi konusu iizerinde
durmaz. Belirli ihtiyaglari, belirli bir geliri olan tiiketicinin belirli zevkleri ve belirli iiriin
fiyatlar1 lizerinde parasini nasil kullandig1 lizerinde durur. Diger bir deyisle bu model i¢in

onemli olan iirlinden alinan faydayi en {ist diizeye ¢ikarmaktir (Mucuk, 1990: 80).

Ancak bu modelin ekonomik hesaplar disinda diger higbir faktorii ele almiyor olusu
elestiri cekmistir (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 26).

1.3.2. Psikolojik Modeller

1.3.2.1. Freud’un Psikoanalitik Modeli

Freud’un psikoanalitik modeline bakildiginda karsimiza Freud’un “benlik”
tanimlar1 ¢ikar. Bunlar, ilkel benlik(id), benlik(ego), iist benlik(siiper ego)dir (Assael,
1984: 270). Kisiligin en ilkel bolimi olan id, i¢giidiisel istek ve ihtiyaglardan olusur.
Toplum tarafindan yerlestirilen ahlak ve deger kurallarindan olusan siiper egodur. Ego ise

stirekli catisma halinde olan id ve siiper ego arasinda dengeyi saglar (Mert, 2001: 14).

Bu benliklerin tiiketici davranislar: ile alakasi ise su sekildedir. Ornegin, A marka
otomobil alan bir kisi bunu ilkel benlik yeni idin etkisi ile yapmustir, ¢linkii ihtiyact vardir.
Ama birileri gelip ona neden A marka otomobil aldigint sordugunda, A markasinin diger
markalara gore daha dayanikli oldugunu ve daha ucuz oldugunu sdyleyebilir. Bu iist
benligin yani siliper egonun etkisidir. Benlik, ego, bu ikisi arasinda denge kurmustur
(Islamoglu ve Altunisik, 2013: 28). Idin ihtiyac1 olan araba ile siiper egonun toplumun
deger kurallarma gore olusturdugu araba stili, benlik sayesinde o tiiketici i¢in A

markasinda dengelenmistir.

1.3.2.2. Pavlov’un Kosullu Refleks Ogrenme Modeli

Cogu insan Pavlov’un kosullanma yollu 6grenme deneylerini bilmektedir. Her zil
sesinden sonra yemek verdigi kopekler bir siire sonra zil sesini (uyarici) duyunca, salya
(tepki) salgilamaya baglarlar. Buradan anlasildig1 iizere kopekler zil sesini yemek ile

bagdastirmistir yani zil sesini duyunca yemek gelecegini 6grenmislerdir.



Insan davranislar1 da bu modelde uyarici-tepki esasina dayanir. Bu model dort
kavramdan olusmaktadir; uyarici, istek, tepki, pekistirmedir (Kotler, 1984: 112) ve

bunlarin aralarindaki iliski Sekil 1°de gosterilmistir.

Sekil 1: Pavlov’un Kosullu Refleks Ogrenme Modeli

Tepkinin
Tekrart

Uyarict H Istek H Tepki

Kahve Kahve I¢me
Reklamu Istegi Reklamdaki Kahvenin
Satin Alinmasi

Giigli
Pekistirme

Giigli
Pekistirme

Kaynak: Islamoglu ve Altunisik, 2013: 25.

Model de de goriildiigli tizere 6grenme hem tiiketici tercihlerinde rol oynamakta
hem de bir markanin baska bir markaya segilmesinde etkili olmaktadir (Islamoglu ve
Altunisik, 2013: 29). Sekildeki o6rnege deginecek olursak; kahve reklamini (uyarici)
izleyen bir tiiketici, o anki susuzlugu sebebiyle kahve icme istegi (istek) ile karsi karsiya
kalabilir. Bunun sonucunda verdigi tepki ise o reklamdaki kahvenin satin alinmasi
olacaktir. O kahveyi begenip, tekrar tekrar satin almasi (pekistirme) o davranisin

ogrenilmesini saglar.

Ancak, ayn tiir uyaricinin farkl tiiketicilerde farkli tepkilere sebep olabilecegi gibi,
ayn1 uyaricinin ayni tiiketicisi tizerinde farkli bir zamanda baska bir tepkiye sebep
olabilecegi konusu gozden kagirilmamalidir (Papatya, 2005: 221).

1.3.2.3. Maslow’un insan ihtiyaclar1 Hiyerarsisi

Maslow’un ihtiyaglar1 hiyerarsisi 1943 yilinda ABD’li Abraham Maslow tarafindan
ortaya atilmis ve daha sonrada gelistirilmis bir teoridir (Keskin, 2015: 10). Insan ihtiyaclari



Maslow tarafindan bes baglik altinda siniflandirilmistir ve insan ihtiyaclar1t Maslow’a gore
hiyerarsik bir yapidadir ve sekil 2°de gosterilmistir (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 24).
Bunlar (Arpact ve digerleri, 1992: 24);

Sekil 2: Maslow’un Ihtiyaglar Hiyerarsisi

A
25
o

| Soven
\\

Kaynak: Maslow’un Ihtiya¢ Piramidi2012, http://pskolojk.blogspot.com.tr/2012/

05/ maslowun-ihtiyac-piramidi.html

e Fizyolojik ihtiyaglar — barinma, yeme, icme vs.
e Giivenlik ihtiyaglari — aile, diizeni korumak vs.
e Sosyal ihtiyaglar — ait olma, sevme sevilme vs.
e Saygi ihtiyaci — saygi duyulma ihtiyaci, toplumda statii sahibi olma vs.

e Kendini kanitlama ihtiyaci ya da kendini gergeklestirme ihtiyaci

Bu teoriye gore, bu hiyerarsik yapida ilk ihtiya¢ tatmin edilmedigi siirece, bir
sonraki ihtiyac basamagina gecilemez (Ocal, 2005: 9). Ancak giiniimiiz tiiketicisi
Maslow’un bu hiyerarsisine aykir1 davranmaktadir, 6rnegin ekonomik anlamda alt gelirden
olan bir tiiketici fizyolojik ihtiyaglarini karsilayamazken dordiincii sirada olan toplumda
statlii gdbrme ihtiyaci i¢in, orijinaline parasi yetmese de, taklit olan Rolex bir saat alip

takabilmektedir (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 24).



1.3.3. Veblen’in Sosyo-Psikolojik Modeli

Thorstein Veblen, insani ¢evresindeki genel kiiltiir kurallarina ve davranislarina
gore hareket eden toplumsal bir varlik olarak gérmiistiir (Papatya, 2005: 225). Veblen bu
yargiya donemin aristokratlarinin satin alma davranislarini inceleyerek varmistir (Penpece,
2006: 17). Bu tiiketicilerin satin alirken gosterdikleri davraniglarin daha ¢ok grupta 6nder
olmak, tinlenmek ya da kendi grubunu asmak icin yapildigi sonucunu ¢ikarmistir. Bunun
iizerine yapilan bu aligverislerin daha ¢ok gosteris amacli oldugunu ortaya c¢ikarmistir

(Islamoglu ve Altunisik, 2013: 29).

Bir tiiketicinin isinde terfi almasinin hemen ardindan giyim kusaminin degismesini,
ikamet ettigi mekanlarin, yasam tarzi ve eglence anlayisinin degigsmesini Veblen’in bu

modeli ile agiklayabiliriz (islamoglu ve Altumsik, 2013: 30).

1.4. Tiiketici Satin Alma Davranis Modelleri

Tiiketicilerin satin alma kararlari, satin alma davranigina gore farklilik
gostermektedir (Arslan, 2014: 56). Bu satin alma davraniglar1 ise {iriinden iirline de
farklihk gostermektedir (Yiikselen, 2006: 109). Ornegin bir tiiketicinin dis macunu,
makarna ya da otomobil satin alma kararlar1 birbirinden ¢ok farklidir (Kotler, 2000: 177).
Karmagik olan bu tiiketici satin alma davranislarin1 dort ana baglik altinda toplamak
miimkiindiir (Kogoglu, 2015: 44). Bu ana basliklar Tablo 1’de gosterilmistir. Cer¢i’nin
yiiksek lisans tezi baz alinarak “Icgiidiisel ve Kompulsif Satin Alma Davranislar” bu

baslik altina eklenmistir (2014: 55-63).

Tablo 1: Satin Alma Karar1 Davranis Tipleri

Ilgi Diizeyi Yiiksek flgi Diizeyi Diisiik Ilgi Diizeyi
Markalar
Arast Farklilik
Markalar Aras1 Onemli Farklilik Karmagik Satin Alma Farklilik Arayan Satin Alma
Markalar Aras1 Az Farklilik Uyumsuzlugu Azaltan Satin Alma Alisilmig Satin Alma

Kaynak: Kotler ve Armstrong, 2005: 154



1.4.1. Karmasik Satin Alma Davranisi

Karmasik satin alma siireci genellikle pahali ve sik satin almayan firiinler i¢in
gecerlidir. Tiiketici uzun bir diisiinme ve arayistan sonra satin alma kararmi verir (Ocal,
2005: 21). Ciinkii tiiketiciler bu iiriinler hakkinda ¢ok fazla bilgi sahibi degildir. Ornegin
bilgisayar almak isteyen bir tiiketici bu iiriin hakkinda aragtirma yapmamaissa, bilgisayarin
sahip oldugu 6zellikler onun i¢in bir anlam ifade etmeyecektir (Kotler ve Armstrong, 2005:

154).

Pazarlamacilar, tiiketicinin tiriin hakkinda bilgi sahibi olabilmesi igin baz stratejiler
gelistirmeli ve onlarin ilgisini kendi markasina yonlendirmeye calismalidir (Kotler, 2000:

177).

1.4.2. Uyumsuzlugu Azaltan Satin Alma Davranisi

Bu satin alma davranisinda, satin alma sik tekrarlanmadigi ve pahali iiriinler i¢in
yapildigindan bilgi toplama asamasi uzun slirmektedir ama markalar arasit farklilik az
oldugu icin tiiketici hizla karar verir. Fakat satin alma sonrasinda celiski i¢ine diisiip,
verdigi karardan rahatsizlik duyar ve satin alinan iiriiniin olumsuz yonlerini gérmeye ya da
satin almadig1 diger marka hakkinda i1yi ve giizel seyler duymaya basladiginda yasadigi
psikolojik rahatsizlik artar. Bu tarz bir tavir icerisinde bulunan tiiketiciler yasadiklari
rahats1zlig1 azaltict ve verdikleri kararin dogru oldugunu gosteren davraniglarda bulunurlar
(Ozkan, 2007: 41). Bu noktada pazarlamacilarin, degisik iletisim stratejileriyle tiiketicilere
ulasarak, kararmin dogru oldugunu destekleyen bilgiler verip onlar1 rahatlatmalari

gerekmektedir (Arslan, 2014: 56).

1.4.3. Farkhlik Arayan Satin Alma Davramsi

Bu satin alma davraniginda, iiriine verilen 6nem derecesi diisiik fakat markalar aras1
farklilik fazladir. Bu sebeple, tiiketiciler marka degisimi durumunda bulunabilirler. Bunun
alinda yatan sebep memnuniyetsizlik degil, baska markaya duyulan arzudan
kaynaklanmaktadir (Hoyer ve Maclnnis, 1997: 262). Ornegin, tiiketici X marka bir

dondurmay1 herhangi bir aragtirma veya degerlendirme yapmadan satin alir, ama daha



sonra dondurma satin alimi yaparken X markasi yerine bagka markay tercih edebilir. Bu

marka degisiminin sebebi farklilik arayisidir.

1.4.4. Ahsilmis Satin Alma Davranisi

Bu satin alma davranisinda, davranis sik sik tekrarlanir ve markalar arasinda ¢ok az
fark vardir. Buna Ornek olarak, sik satin alinan, risksiz ve ucuz bir {iriin olan soda alimi
gosterilebilmektedir. Tiiketicinin bu iiriine verdigi 6nem azdir ve tiiketici basit bir sekilde
markete gidip, iirline erisebilir. Bu satin alma davranisinda tiiketicinin markalar hakkinda
genis bir arastirma yapmasina gerek yoktur. Bunun yani sira markalarin 6zellikleri
tilketiciler tarafindan cok fazla 6nemsenmez ve markalar arasi karsilastirma yapilmaz
(Ozkan, 2007: 42). Tiiketici siirekli ayn1 markay1 satin aliyorsa bu marka sadakati sonucu

degil, tiiketicinin o iiriinii almaya alismis olmasindan kaynaklanmaktadir (Tasyiirek, 2010:

65).

1.4.5. i¢giidiisel Satin Alma Davramsi

Icgiidiisel satin alma tiiketicinin ani, giiclii ve karsi konulmaz bir diirtii esliginde bir
{iriinii hemen satin almasi durumudur (Erkmen ve Yiiksel, 2008: 686). I¢giidiisel satin alma
davranisinin ii¢ 6zelligi bulunmaktadir; 6nceden planlanmamasi, i¢sel ya da digsal bir
uyaran sebebiyle ortaya ¢ikmasi, aligveris esnasinda karar verilmesi gerekmektedir (Rook

ve Fisher, 1995: 306).

Icgiidiisel satin almanin ortaya ¢ikmasini saglayan faktorler; tiiketicinin ekonomik
durumu, demografik o6zellikleri, aligveris icin sahip oldugu siire, aligveris yapilan yerin
ozellikleri ve tiiketicinin ruh halidir (Hoch ve Loewenstein, 1991: 492-499). Kadinlar
icglidiisel aligverisi sembolik (“kim oldugumun ifadesi” algis1) amaclar i¢in yaparken,
erkekler ise aracsal (satin almman {iriiniin fonksiyonlar1 ve nitelikleri) amaglar ugruna

alisveris yapmaktadir (Alzate ve Guilhermo, 2003: 14-15).
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1.4.6. Kompulsif Satin Alma Davranisi

Arastirma konusu olan kompulsif satin alma davramigi (aligveris bagimliligi
/onyomoni) tezin ilerleyen boliimlerinde daha detaylica anlatilacagi icin, bu boliimde

kisaca bahsedilmistir.

Kompulsif satin alma davranigi, olumsuz yasantilar ve duygulara karsilik olarak
gerceklesen, kronik ve siireklilik gdsteren bir satin alma davranisidir (Faber ve O’Guinn,
1989: 738). Bir nevi bu satin alma davranisi, takintili bir sekilde alisveris yapma, yapmayi
diisiinme ve aligverisle ilgili planlar kurmaktadir (Unsalver, 2011: 19). Kompulsif satin
alma, tiiketici i¢in kisa vadede olumlu hisler iiretse de, sonu¢ olarak normal yasami
bozabilir ve olumsuz sonuglar dogurur (Faber ve O’Guinn, 1989: 738). Bu tiir satin alma

yapan tiiketicilerin hayat kontrolleri lizerinde de ciddi zedelenmeler olusmustur (Rao,

2013: 5).

1.5. Tiiketici Satin Alma Davranisin1 Etkileyen Faktorler

Tiiketicilerin satin alma karar1 verirken, hangi faktorlerden ne yonde ve nasil
etkilendiklerini anlamak gerekmektedir. Tiiketici davranisi denilen sey ayni zamanda bir
insan davranigidir bu yiizden insani etkileyen her faktér, onun satin alma davranisi
iizerinde de etkisi olacaktir. Tiiketici davranisi aniden gelisen bir eylem degil, bir siirectir

ve bu yiizden baz1 faktorlerden etkilenmesi kaginilmazdir (Islamoglu, 2003: 52).

Pazarlamacilarin yogun rekabet ettigi bu ortamda basarili olabilmek icin de
isletmelerin iiriin, fiyat, dagitim kanallar1 ve tutundurma (4P) konusunda karar vermeden
once, tiiketiciler ve onlarin satin alma aligkanliklar1 konusunda bilgi toplamalar

gerekmektedir (Varinli ve Cakir 1992: 92).

Tiiketicinin satin alma davranigini etkileyen faktorler, kiiltiirel, sosyal, psikolojik ve

kigisel faktorlerdir (Tiirkay, 2011: 7). Bunlar Tablo 2°de detaylica gésterilmistir.
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Tablo 2: Tiiketicinin Satin Alma Davranisini Etkileyen Faktorler

Kiiltiirel Faktorler Sosyal Faktorler Psikolojik Faktorler Kisisel Faktorler
Kiltiir Referans Gruplari Motivasyon (Giidiilenme) Yas
Alt Kiltiir Aile Algilama Yasam Tarz1
Sosyal Grup Sosyal Statii Ogrenme Ekonomik Durum
Inan¢ ve Tutumlar Meslek
Kisilik

Kaynak: Armstrong ve Kotler, 2009: 164

1.5.1. Kiiltiirel Faktorler

1.5.1.1. Kiiltiir

Kiiltiir belli bir toplumun tyeleri tarafindan paylasilan ve nesilden nesle aktarilan
davranislarin tamanudir (Sahin ve Ozer, 2006: 128). Kiiltiirel degerler dgrenilir ve kiigiik
yaslardan itibaren anne baba tarafindan c¢ocuklara aktarilir. Bunlar bireyin davranisini

dogrudan etkiler ve yonlendirir (Mert, 2001: 32).

Kiiltiir, her toplumun yasam bi¢imini belirler; toplumun tiiketim bi¢imi, ihtiyaclari,
oncelik siralari, ihtiyaclarin tatmin sekilleri kiiltliriin bir islevidir. Kiiltiirel degerler,
tilketici davranisini etkilediginden, dolayli yoldan tiiketimi de etkilemektedir (Eru, 2007:
24).

Bu sebeplerden dolayi, pazarlamacilar iirlin ve hizmetleri tiiketicilere sunarken,
toplumun  kiiltiiriinii g6z ©Oniinde bulundurmalar1 gerekir. Ornegin, iilkemizde dini
bayramlar oncesi bankalarin yaymladiklar: ihtiyag kredisi reklamlar1 yapilmasi(Okumus,
2013: 262) ya da ramazan ayinda, sofralardaki suyun ya da hurmanin yerini alabilecek

baska icecek ve yiyecekler sunulmasi gibi (Islamoglu ve Altumisik, 2013: 180).

1.5.1.2. Alt Kiiltiir

Alt kiiltiir, bir ana kiiltiir i¢erisinde kendi deger yargilari, gelenek ve goreneklerini,

davramslarim sergileyen gruplardan olusmaktadir (Erdem, 2006: 75). Ornegin, Tiirkiye’de
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yasayan Araplar, Tiirk kiiltlirline ait bazi davramiglar sergileyebildikleri gibi Arap
kiiltiirtinden de bazi davranislar sergileyebilirler. Buna ek olarak, Misir’da yasayan Araplar
ile Tiirkiye’de yasayan Araplarin kiiltiirleri de farklidir. Bunun sebebi, cografi ve milliyet
farkidir. Biri Misir kiiltliriiniin - etkisinde iken diger Tirk kiiltiiriiniin etkisindedir

(Islamoglu ve Altunisik, 2013: 184).

1.5.1.3. Sosyal Grup

Sosyal grup, esit sosyal statiiye sahip olan insanlardan olusmaktadir (Yiikselen,
2006: 102). Kisiler meslekleri, egitimleri, gelirleri ve ikamet ettigi yerler gibi 6zellikleri
sosyal simnif igerisinde yer alir. Ayni sosyal sinifta bulunan tiiketicilerin ayni tarzda satin
alma davranislari sergilerler (Islek, 2012: 95). Ornegin, bir elbise satin alirken iist ve orta
siiftakiler bilingli bir stile ve modaya ilgi duyarken, alt katmandakiler stil ve modadan ¢ok

kullanis ve rahatliga énem verirler (islamoglu ve Altumisik, 2013: 199).

1.5.2. Sosyal Faktorler

1.5.2.1. Referans Gruplari

Referans gruplar1 kisinin ideali ve hedefi olan ve bir an 6nce ulasmak istedigi
gruplardir (Arslan, 2014: 71). Insanlar yasamlarinda birgok gruba iiye olarak ya da bir
grubun tiyesi olarak siirdiirmektedirler. Aile, 6ncelikli olarak her insanin {iyesi oldugu bir
gruptur. Daha sonrasinda ise, arkadaslik, meslek gibi gruplara iiye olmaktadirlar. Iki ya da
daha fazla kisinin etkilesim haline girmesi, karsilikli tutum ve davranislarinin birbirini
etkilemeye baslamasi ile gruplasma s6z konusu olmaya baslamaktadir (Stiriicii, 1998: 23).
Insanlarin daima bir grubun iiyesi olmak istemesi, ihtiyaglarmin bir grup iiyesi olarak daha
iyl karsilanmas1 ve diger grup tiyelerinden gordiigii ilgi ile kendine olan giliveninin
artmasindan kaynaklanmaktadir. Davranislarini grubun amaglarina gore ayarlayacak ve
diger grup liyelerinin ondan bekledikleri sekilde davranmaya baslayacaktir. Bir kisinin bir
gruba iiye haline geldikce davranislarinda onemli degisiklikler olmaya baslar. Ornegin;

grubun tarziyla konusmaya baslamasi gibi (Baysal ve Tekarslan, 1996: 148-150).
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Gruplar insanlar ii¢ sekilde etkisi altina almaktadir; bireyi yeni davranmiglar ve
yasam tarzlari ile tanistirir, insanlarin tutumlarin1 ve kendilerine nasil baktiklarini etkiler ve
son olarak insanlarin herkes gibi olmasi icin diisiincelerine etki ederek marka ve {iriin

secmede verdikleri kararlarda etkili olabilirler (Kotler, 2000: 164).

1.5.2.2. Aile

Aile; anne, baba, ¢ocuklar ve yakin akrabalardan olusan en gelismis ve etkili
toplumsal ve ekonomik bir yapidir (Bakirci, 1999: 106). Aile 6nemli bir tiikketim ve
harcama birimi oldugundan pazarlamacilarin satin alma davranislarina etkilerini
aragtirmaya bagladiklarin beri de ¢ok onemli bir yapidir (Kaur ve Singh, 2004: 26).
Tiiketici davranislar1 agisindan bakildiginda otoritenin nasil dagildigini anlamanin daha
dogru olacagindan aileleri anaerkil; annenin egemen oldugu aile ve ataerkil; babanin
egemen oldugu aile, olarak ikiye ayirmak daha dogru olacaktir (Denecli, 2009: 22). Bunun
yani sira ailenin gostermis oldugu tiiketici satin alma davranisi, ailedeki cocuk sayisi,
kadinin calisip calismamasi, ailenin kentte ya da kirsalda yasayip yasamamasina baglidir
(Mucuk, 2010: 78). Bazi aileler cocuklarinin satin alma kararlarim1 verirken ve
gergeklestirirken bagimlilik gosterirken, bazi aileler tam tersine serbestlik tanimaktadir
(Yiikselen, 2007: 137).

1.5.2.3. Sosyal Statii

Sosyal statii, sosyal siniflarin ve fertlerin toplum i¢indeki yerlerdir. Bu yer zamanla
toplumsal smif piramidi igerisinde asag1 ve yukari hareket ederek farklilasabilir (Erkal,
1996: 29). Insanlar genellikle statiilerine uygun marka ve iiriinleri tercih etmektedirler.
Calisan bir anneden 6rnek verecek olursak, is yerinde ¢alisan (miidiir, yetkili vs.) bir birey,
ailesinde es ve anne, favori spor miisabakasinda ise istekli bir taraftardir. Is yerinde oradaki
statiisiinli yansitan resmi giysiler tercih ederken, favori takiminin spor miisabakasinda o

takimi yansitan giysiler tercih edecektir ve onlara uygun giysiler satin alacaktir (Ozkan,
2007: 23-24).
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1.5.3. Psikolojik Faktorler

1.5.3.1. Motivasyon (Giidiillenme)

Giidii, en basit tanimiyla, insan1 davranisa iten en temel sebeptir (Muter, 2002: 24).
Diger psikolojik siirecler gibi gozle goriilemeyen varsayimsal bir kavram olan giidi
(motive) terimi Latince “movere” kelimesinden tiiretilmistir ve bu kelime harekete gegirme
anlamia gelmektedir (Dal, 2009: 26). Giidiilerin iki islevinden biri olan harekete gegirme
sonrasinda ikinci islevi olan kisinin davraniglarina yon verme ortaya ¢ikmaktadir (Muter:
2002, 24). Tiiketici davraniglarini anlayabilmek icin kisilerin ihtiyaclarin1 ve onlar
harekete geciren giidiilerin neler oldugunun anlasilmasi gerekmektedir. Bazen bir tiiketici
basgka tiiketicilerle ayn1 davranis1 gosterse de altinda yatan temel sebep yani tiiketiciyi

harekete geciren giidiiler farkli olabilir (Kogoglu, 2014: 30).

Insan1 harekete geciren giidiiler, iki grupta toplanmaktadir. Birincisi biyolojik
gidiiler; yeme, i¢gme, giivenlik, giyinme gibi fiziksel ihtiyaclardan olusurken, ikincisi
psikolojik giidiiler ise sevme, sevilme, basarili olma, saygi gérme gibi ihtiyaglardan
olusmaktadir (Kogoglu, 2015: 38). Ornegin, bir tiiketiciyi son model telefon almaya iten
gidi fiziksel giidiiler degil de kazandirdig1 saygmlik ve hayranlik sebebiyle psikolojik
giidiilerdir (Aytug, 1997: 32).

1.5.3.2. Algilama

Algilama, insanin bes duyu organi ile diinyay1 tanimasi ve ¢evresinde kendisi ile
alakali olan olay ya da nesnelerin varligi hakkinda bilgi edinmesine denmektedir (Bakirci,
1999: 118). Yani algilama duyular yardimi ile tanimaktir diyebiliriz, herhangi bir nesneyi,
olayr veya bir iliskiyi gérmek, duymak, koklamak, dokunmak, tatmak ve hissetmektir
(Karabacak, 1993: 91). Ornegin, aldigimiz marka bir otomobilin, diger otomobillere gore
daha giivenilir oldugunu diisiinlip “ucuz etin yahnisi yenmez” diyebilir veya tadini diger
meyve sularindan ayiramadigimiz halde bir meyve suyunu digerlerine tercih edebiliriz. Bu

davranislarimiz bizim algilamalarimizin bir sonucudur (Karalar, 2006: 49).
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1.5.3.3. Ogrenme

Ogrenme, insan1 diinyadaki diger canlilardan ayiran en énemli 6zelliktir. Insanlarin
yasamlarmi devam ettirebilmesi, toplumsal yasama adapte olmasi i¢in sahip olduklar
onemli bir davranistir. Insanoglu yasadig: siirecge dgrenme devam etmektedir ciinkii insan
her an her yerde bir seyler 6grenmektedir (Gliney, 2000: 141). Baska bir deyisle 6grenme
insanin algilamasimna etki eden ve Onceki deneyimlerinden kaynaklanan davranig
degisiklikleridir (Oriicii ve Tavsanci, 2001: 3). Ornegin, tiiketici bir {iriin satin almaya
karar verdiginde hemen o iirlinii satin almaz ancak o iirlinii ya da markayr daha onceden

kullanmigsa ve biliyorsa yani 6grenmisse, satin alma davranisint hemen gergeklestirir

(Kogoglu, 2015: 43).

1.5.3.4. Inanc ve Tutumlar

Tutum, kisinin bir nesneye, bir sembole veya bir fikre ilisgkin olumlu ya da olumsuz
duygularin1 ya da egilimlerini ifade ederken, inang kisisel deneye ya da dis kaynaklara
dayanan bilgileri, kamilar1 ve goriisleri kapsamaktadir. Ayrica tutum inanglar1 da
etkilemektedir (Arslan, 2003: 98). Tutumlar, insanlarin arzu ettigi ihtiyaclarini karsilamada
onemli bir yere sahiptir. Ornegin, tiiketici bir otomobili secerken onun i¢in en 6nemli olan
ol¢iit gilivenirlilik ve dayanikliliksa, bu ihtiyacint en 1iyi karsilayabilen markalara

yonelecektir (Cubukgu, 1999: §83).

1.5.4. Kisisel Faktorler

154.1. Yas

Yas, bireyin satin alma davranigini etkileyen 6nemli faktdrlerden biridir. Belirli yas
donemlerinde bulunan tiiketicinin belirli gereksinimleri vardir. Degisen yasla beraber,
gereksinimlerde degisir. Tiiketicinin sectigi giysi, mobilya, eglence ve yiyecek tarzi ihtiyag
ve istekler tiiketicinin yasiyla yakindan alakalidir. Ornegin, 15-20 yas grubu, miizikle
alakali ve giysi gibi iriinleri talep ederken, 25-30 yas grubu, daha ¢ok yeni c¢aligmaya
baslayan ya da yeni aile kuranlardan olustugu i¢in, ev esyalar1 talebi daha yogundur

(Koseoglu, 2002: 98). Ayn1 zamanda tliketicinin yaslara gore gruplanmasi, belli {irtinlerin
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potansiyel pazarlarini tanimada ve pazar boliimlenmesi acgisindan 6nemlidir (Aytug, 1997:
47).

1.5.4.2. Yasam Tarzi

Yasam tarzi, kisileri ¢evreleriyle bir biitlin olarak gosterirken kisinin bireyselligini
de yansitmaktadir (Tek ve Ozgiil, 2005: 173). Ciinkii tiiketiciler yasam tarzlarina gore satin
alma davranis1 gostermektedir. Bu sebeple, yasam tarzi pazarlamacilar i¢in tliketici satin
alma davranislarini etkileyen faktorler arasinda onemli bir yere sahiptir. Tiiketiciler yasam
tarzi ile satin almaya karar verdikleri iriinler arasindaki benzerliklerden yararlanarak
marka/iiriin ve yasam tarzi eslestirmesini yaparlar (Tek, 1999: 205). Ornegin, dagcilik i¢in
iretilmis bir ayakkabiyr satin alan tiiketici macera ve heyecanla alakali tiim iiriinlerin
potansiyel miisterisi olarak goriilebilir (Okumus, 2013: 160). Baska bir 6rnekle, kadinlarin
aktif bir sekilde calisma hayatina katilmasiyla evde gecirdigi zamanin azalmasi ve
cocuklarina yeterli zaman ayiramamasi sebebiyle, cocuklar i¢in kres arayisina girmesi ve
evde ailesine yemek yapmak i¢in donmus ya da yapimi1 kolay hazir gidalari segmesi yasam

tarzinin degisimi sonucunda ortaya ¢ikmaktadir (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 169).

1.5.4.3. Ekonomik Durum

Ekonomik durum, tiiketici satin alma davramisimi etkileyen onemli unsurlardan
biridir. Haneye gelen gelir olarak adlandirdigimiz ekonomik durumda, eger gelir yiiksek
ise satin alma davranis1 gergeklesir ama eger gelir diisiik ise harcamayr kismaya yonelen
tiketici, satin alma davranisindan kaginmaya ya da satin alma davranmisini degistirmeye
yonelir (Torlak ve digerleri, 2002: 82). Bir iiriin tercih ederken kalite algisinin 6nemli bir
unsur olmasinin yani sira tiiketiciler kaliteyi yiiksek fiyat ile bagdastirdigindan gelir diizeyi
yiiksek kisilerin, yiiksek fiyatl tirlinleri tercih ettigi goriismiustiir (Aktuglu ve Temel, 2006:
46).

1.5.4.4. Meslek

Kisilerin sahip olduklar1 meslekler onlarin satin alma davranislarini etkilemektedir.

Ornegin, biiro da masa bas1 isi yapan bir elemana gore siirekli is gdriismelerine katilmak
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zorunda olan yoneticinin tercih ettikleri giysiler daha farkli olacaktir. Ya da bilgisayar
yazilimi pazarlayan bir igletme, her bir meslek grubu i¢in ayr1 ayr1 programlar gelistirmek
zorunda ve bu programlart meslek gruplarinin istek ve ihtiyaglarina gore diizenlemek

durumundadir (Yiikselen, 2006: 105).

1.5.4.5. Kisilik

Kisiligin satin alma davranisi ile 6nemli bir iliskisi bilinmekle birlikte bu iligki
kesin hatlarla agiklanamamaktadir. Ote yandan, bu iliskinin varligmi savunan
pazarlamacilar, pazarlama faaliyetlerini yiiriitiirken hedef kitledeki tiiketicilerin kisilik
ozelliklerini dikkate almaktadirlar (Ozkan, 2007: 28). Ayrica kisilik tipleri, dogru olarak
siiflandirildiginda ve belirli kisilik tipleri ile {iriin ve marka segimleri arasinda giiglii bir
iligki gosterildiginde kisilik tiiketici satin alma davranislarini ¢oziimlemede onemli bir
degisken olabilir. Ornegin, Marlboro sigarasi reklaminda gosterilen at iizerindeki giiclii

erkek mago kisiligi temsil etmektedir (Tiirkay, 2011: 15).

Kisiligin insan davranislari tizerindeki rolii iizerine farkli teoriler gelistirilmistir.

Bunlar1 ti¢ kategoride toplayabiliriz (Yiikselen, 2007: 139);

o Yenilik¢i (6nder) tiiketiciler; yeniligi ilk kabul eden, girisken ve gosteristen
hoslanan insanlardan meydana gelir.

e Izleyici tiiketiciler; yenilikgileri takip eden tiiketicilerdir, yeniligi ilk kabul
edenler, ilk erginler, son erginler ve gecikenler olmak tizere kendi i¢inde dort
gruba ayrilirlar.

o Tutucular (venilige karsi direnen) tiiketiciler; ikna edilmeleri diger gruptaki

tiikketicilere gore oldukca zor olan tiiketicilerdir.

1.6. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Tiketici satin alma karar siireci satin alma oncesi — ihtiyaglarin ortaya ¢ikmasi,
arastirma siireci ve alternatiflerin degerlendirilmesi — satin alma an1 ve satin alma sonrasi
faaliyetler — satin alma sonrast degerlendirme — olarak {i¢ ana bashk altinda

incelenmektedir (Odabasi ve Barig, 2002: 31).
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1.6.1. Ihtiyaclarin Ortaya Cikmasi

Satin alma siireci, tiiketicinin bir ihtiyaci fark etmesi ile baglamaktadir (Kotler ve
Scheff, 2006: 86). Ihtiyag, kisinin sahip olmak istedikleri ve sahip olduklar1 arasinda fark
bulunmas1 sebebiyle ortaya ¢ikar (Kerin ve digerleri, 2004: 100). Ihtiyaclarm fark edilmesi
icsel ve/veya dissal etkilerin tetiklemesiyle ortaya ¢ikabilir (Kotler ve Scheff, 2006: 86).
Ornegin, bir aligveris sitesinde goriip ve sahip olundugunda kisiyi bambaska bir insan gibi
hissettirecegini digiiniilen kirmizi bir elbisenin ihtiya¢ olarak algilanmasi igsel bir
tetiklenmedir. Ama ¢alinan ve tekrar alinmasi gereken bir diziistii bilgisayar ihtiyaci dissal

etkilere baglidir (Cergi, 2014: 49).

1.6.2. Satin Alma Oncesi Bilgi Edinme / Arastirma Siireci

Bir ihtiya¢ tanimlandiktan sonra, tatmin edici bir ¢éziimiin olup olmadigini ve varsa
potansiyel ¢oziimlerin neler oldugu sorular1 ortaya ¢ikar. Yani tiiketici, satin alma dncesi
sorunu ¢dzmek igin ihtiyaci olan bilgiyi toplamaya yonelir (islamoglu ve Altunisik, 2013:
38). Tiiketici bilgi toplarken, iirtinler i¢in kendi deneyimlerinden faydalaniyorsa, ig
arastirma; ailesi, arkadaslar1 veya bulundugu sosyal grup gibi ¢evresinden bilgi ediniyorsa
dis arastirma olarak tanimlanmaktadir (Engel ve digerleri, 1990: 27). Bir ev hanimai cildinin
bozulmasini istemiyorsa ya bulasik yikarken eldiven kullanmalidir ya da baska bir
deterjan1 denemelidir. Bu iki {iriinden birini sectikten sonra, sectigi iiriin i¢in de markalar
arasinda tercih yapmalidir (Karafakioglu, 2005: 101). Bu tercihi, reklamlar1 seyrederek,
aligverise aile bireyleri ya da arkadaslariyla giderek veya saticinin ya da bir uzmanin hangi

iirliniin daha ¢ok begenildigini sdylemesini isteyerek yapabilir (Erdem, 2006: 116).

1.6.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Tiiketici, alternatifleri degerlendirirken {irlin ya da hizmetin ne gibi o6zelliklere
sahip olmasii ve bu {iriin ya da hizmetten beklentisinin ne oldugunu belirlemelidir
(Hatipoglu, 1993: 37). Bunun {izerine tiiketici iirlin ya da hizmette bulunmasim istedigi
Ozellikleri 6nem sirasina koyar ve sonrasinda, kisisel 6zelliklerine ve ¢evre faktorlerine

bagli olarak Onemsedigi alternatifleri belirler ve bunlar1 degerlendirir. Bu
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degerlendirmeden sonrada alternatiflerden birini seger (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 42-

43).

1.6.4. Satin Alma Davranisi

Alternatifleri degerlendirdikten sonra tiiketici, hangi markayi ve hangi 6zelliklere
sahip olan {irlinii alacagina karar verir ve satisin yapildigi yere giderek bu kararini

gerceklestirir (Yiikselen, 2006: 112).

1.6.5. Satin Alma Davranisi1 Sonrasi Degerlendirme

Satin alma davramigini gosterdikten sonra verdikleri kararin etkilerini ve elde
ettikleri sonuglart degerlendirmeye tabi tutarlar ve buna gore bir sonraki satin alma
davranisin1 bu degerlendirme sonucuna gore verirler. Satin alma davranisi sonrasinda
tilketici tic onemli durumdan biriyle kars1 karsiya gelmektedir (Odabas1 ve Barig, 2002:
387-388);

Tatmin olmugtur. Yeniden satin alma davranis1 gdsterme ihtimali yiiksektir.
Kismen tatmin olmustur. Biligsel ¢eliski igerisindedir.
Tatmin olmamustir. Sikayetei davranig gostermektedir.

Yukarida agiklanan satin alma karar stireci adimlar1 Tablo 3’°te 6rneklendirilmistir.

Tablo 3: Satin Alma Siirecinde ki Adimlar ve Ortaya Cikabilecek Faaliyetler

Satin Alma Siirecinde Adimlar Ortaya Cikabilecek Faaliyetler
Ihtiyaclarin Ortaya Cikmasi Aglik hissetmek
Aragtirma Siireci Arkadaglarinizdan begendikleri restoranlarin isimlerini almak
Alternatiflerin Degerlendirilmesi Restoranlara telefon edip meniilerini sormak
Satin Alma Davranist X restoranin da yemek yemek
Satin Alma Davranist Sonrasi Degerlendirme |Yediginiz yemegin sizi doyurup doyurmadigina karar vermek

Kaynak: Odabasi ve Baris, 2002: 31-32
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1.7. Bagimhilik ve Ahsveris Bagimhihig

1.7.1. Bagimhhik Tanimi

Bagimlilik, olumsuz sonuglar dogurmasina ragmen, ruh halini degistiren madde ya
da davranislarin yapilmaya veya kullanilmasina devam edilmesi olarak tanimlanabilir
(Angres ve Bettinardi—Angres, 2008, 696). Ya da baska bir tanima gore bagimlilik, fiziksel
ve psikolojik yoksunlugu engellemek icin viicudun almasi gereken maddelerdir.
Bagimliligin ilk asamasi bagimli olma durumudur, bu asamada kisinin yasamina hakim
olan maddenin arayisina girilir. Bir bagimli daha sonra tolerans gelistirir ki bu da kisinin
ayn1 etkiyi alabilmesi i¢in maddenin dozlarm1 daha da fazlalastirarak kullanmasina
zorlamaktadir (Addictions t.y.,http://www.apa.org/index.aspx). Bir kisinin bagimli
oldugunu sdyleyebilmek i¢in DSM-IV kitabinda tanimlanan belirtilerden sadece ii¢ ya da
daha fazlasini on iki aylik bir donem igerisinde gostermesi gerekmektedir (Kara, 2014: 75).
Bunlar (Bagimlilik Nedir? t.y., http://www.yesilay.org.tr/tr);

e Kullanilan maddeye karsi tolerans gelistirilmesi

e Madde kesildiginde/azaltildiginda yoksunluk belirtisi gosterme

e Maddenin daha uzun siire ve yiiksek miktarlarda alinmas1

e Madde kullanimini1 denetlemek/birakmak igin gosterilen basarisiz ¢abalar

e Maddeyi saglamak/kullanmak/birakmak i¢in biiyiik zaman harcama

e Madde kullanimi1 sebebiyle sosyal/mesleki/kisisel iliskilerin  olumsuz
etkilenmesi

e Fiziksel ya da psikolojik sorunlarin ortaya c¢ikmasina/¢ogalmasina ragmen

madde kullanimma devam edilmesidir.

1.7.2. Bagimhhga Yonelik Yaklasimlar

1.7.2.1. Psikolojik Bagimhihk

Psikolojik bagimlilik kisinin duygusal ya da kisilik yapist geregi gereksinimlerini
tatmin etme amaciyla maddeye karsi olusturdugu diskiinliiktir (Bagimlilik Nedir? t.y.,
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http://www.yesilay.org.tr/tr). Madde alindiginda ise, doyum rahatlama ve zevk meydana
gelir (Ziyalar, 1980: 313). Eger bir kisi sadece psikolojik bagimlilik olusturduysa,

maddenin kesilmesi durumunda yoksunluk sendromuna sebep olmaz (Kara, 2014: 77).

1.7.2.2. Fiziksel (Fizyolojik) Bagimhhk

Fiziksel bagimlilik, kullanilan maddenin varligina karsi duyulan fizyolojik bir
istektir (Bagimlilik Nedir? t.y., http://www.yesilay.org.tr/tr). Psikolojik bagimlilikta kisiler
arasinda bagimliligin derecesi farklilik géstermesine ragmen, fiziksel bagimlilikta bdyle bir
farklilik s6z konusu degildir. Kullanilan miktarin giderek arttirilmasi durumunda, merkezi
sinir sisteminde kullanilan maddeye kars1 bir uyum gelisir ve islevini stirdiirebilmesi i¢in o
maddenin gerekli oldugunu kabul eder. Maddenin alinmamasi ya da kesilmesi durumunda
yoksunluk belirtileri ortaya ¢ikar. Bu durum kullanici i¢in 1zdirap verici olmasi sebebiyle,

kisi maddeyi almaya devam eder (Yilmaz, 2004: 101).

1.7.3. Risk Faktorleri

Yas, cinsiyet, ¢evre, ailesel faktorler, kisilik ozellikleri, davranis bozukluklari,
ekonomik sorunlar, bosanmis aileler ve issizlik kisinin bir maddeye veya nesneye bagimh
olmasim tetikleyen risk faktorleridir. Ozellikle ergenlik dénemindeki kisilik yapisi, ailenin
baskict ya da ihmalkar yapisi ¢ocugun isyankar olmasi ile dogru orantihidir. Arkadas
cevresinde madde bagimlis1 olan kisiler, bu donemde bagimli hale gelebilir. Ayn1 sekilde
ekonomik ve psikolojik sorunlar, igsizlik, ailede bagimli bulunmasi kisiyi bagimliliga iten

diger sebeplerdendir (Bagimlilik DSM-IV Tani Kriterleri, t.y., http://www.bagimlilik.biz).

1.7.4. Ahsveris Bagimliligi Tarihgesi ve Tanimi

“Deniz 36 yasinda esi ve ¢ocuklariyla yasayan bir kadindir. Biitiin hayat1 boyunca aligveris
ile ¢ok mesgul olmaktan yakiniyor ve tiim bos zamanini aligveris ile harcamaya egilimli
oldugunu belirtiyor. Ayn1 zamanda her giin aligveris yapmaya devam ediyor ¢iinkii bu onun
tek hobisi. Aligverigin biiyik bir boliminii ailesi i¢in yapiyor. Deniz basitce bu
aligkanligindan vazgecemedigini sdylilyor ve ne zaman kendini durdurmaya c¢aligsa
gosterdigi caba durdurmak igin yeterli olmuyor ve basarisiz oluyor. Bu davranislari
sebebiyle, kocast ile problemler yagamis ve ailesi kotii finansal problemler yasamis.”
(Ornekteki kisi ismi Tiirkgelestirilmistir.) (Kellet ve Bolton, 2009: 92-93).
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Yukaridaki hikaye alisveris bagimlisi bir tiiketici olan Deniz’in hikayesidir. Dahasi,
Deniz gibi tiiketiciler bu tiir olaylar1 deneyimlemekte ve tecriibelerini su sekilde ifade

etmektedirler (Magee, 1994: 590);

“Param biterse, kredi kartim var.

Aligveris merkezinde olmayi tercih ederim.
Aligverig yapmak i¢in dogmusum.
Birakana kadar aligveris.”

Yukarida okuduklarimiz aligveris bagimliligina sahip olan tiiketicilerin soyledikleri
climleler ve aligveris bagimliligindan muzdarip bir tiiketicinin hikayesidir. Simdi aligveris

bagimliliginin tarihini ve literatiirdeki anlamlarini inceleyelim.

Aligveris bagimliligi yeni bir konsept degildir. 1915’te Emil Kreapelin aligveris
bagimliligin1 “oniomania” (onyomani) olarak tanimlamistir. Bu terim, Yunan asilli satig
anlamma gelen “onios” ve ¢ilginlik, delilik anlamina gelen “mania” kelimelerinin
birlestirilmesi ile olusturulmustur. Tam ¢evirisi aslinda satista olan {irtinler i¢in ¢ildirmak
ya da delirmek anlamina gelmektedir. Terim 1915 yilinda ortaya ¢ikmis olsa da 1980’lerin
sonlarinda pazarlama arastirmalarinda kullanilmaya baslanmistir (Kearney ve Stevens,
2012: 234).

Aligveris bagimliligi, olumsuz olay ya da duygulara cevap olarak verilen kronik ve
tekrarlayan satin alma olarak tanimlanmistir (O’Guinn ve Faber, 1989: 155). Ayni
zamanda aligveris bagimliligi, takintili bir sekilde aligveris yapmak, aligveris yapmay1
diisiinme ve bunun {izerine planlar kurmak olarak da tanimlanabilir (Unsalver, 2011: 19).
Aligveris bagimliliginda satin alma davranisi ise, genellikle finansal, kisisel ve/veya sosyal
zorluklara sebep olan, asir1, pahali, zaman alici, kars1 konulamaz ve kontrol edilemez bir
diirtii olarak goriliir (Kellet ve Bolton, 2009: 83). “Normal” bir tiiketici iiriin ya da hizmeti
satin almadan Once tiiketici satin alma karar siireglerinden gegerek karar verirken, aligveris
bagimlis1 olan bir kisinin satin alma egilimi ani diirtiisel ya da takintili kontrol edilemeyen
duygular ile satin alma davranig1 gosterirler. Satin alma an1 ya da dncesinde satin almanin
sonucglart tlizerine ¢ok fazla diisiinmezler (Rao, 2013: 2). Bu tarz bir satin alma
davranisindan sonra tiiketiciler, mutsuz, suclu, utanmis hissederler (Yiksel ve Eroglu,

2015: 43). Satin alma sonrasinda bdyle hissettikleri iriinleri ya bir defadan fazla
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kullanmazlar (O’Guinn ve Faber, 1989: 148), ya da geri verme ihtimalleri oldugundan geri
verilme ihtimali olan iiriinleri tercih ederler (Unsalver, 2011: 121). Bu tarz bir satin alma
davranisi; ekonomik, sosyal ve psikolojik sonuglar gibi tiiketiciyi ciddi anlamda etkileyen
sonuclara sebep olsa da, fazla borg¢larina ve satin alma ile mesgul olmalarina aldirmaksizin

artan miktarda iirlin satin almaya devam ederler (Yiiksel ve Eroglu, 2015: 43).

Arastirma sonuglari; aligveris bagimliligina sahip kisiler, normal tiiketicilere gore
daha diisiik bir 6zgiivene, daha fazla hayal etme egilimine, daha yiiksek bir depresyon
seviyesine ve yiiksek takint1 ve endise seviyelerine sahip olduklarini gostermektedir (Faber
ve O’Guinn, 1992: 460). Bunun disinda, bu bagimliliga sahip olan kisilerin baskalarina
hediye almaktan hoslandiklar1 da bilinmektedir (Villarino ve Lopez, 2001: 444).

Aligveris bagimliligina sahip olan kisilerde aile gecmisi de diger etkenler kadar
onemlidir. Aile de aligveris bagimliligina sahip bir kisi varsa o aile i¢inde biiyliyen
cocuklarda bu bagimliliga egilimin olma olasiligi oldukc¢a yiiksektir. Ayrica aile
gecmisinde, alkol ya da madde bagimliliginin goriiliip goriilmedigi, kisinin kiigiikken ailesi
tarafindan ne kadar desteklenip desteklenmedigi bu satin alma davranist i¢in Onemli

oldugu savunulmaktadir (D’ Astous, 1990: 19).

Tipki bir madde bagimlis1 gibi kisi satin alma davranisini gergeklestirerek *“6diil”
kazanmaktadir. Ama zamanla o davranig igin tolerans gelistirebilir ve eskiden sadece
birka¢ parga {irlin alarak rahatlayabilirken, bu durum sonrasinda degisebilir. Ayn1 madde
bagimliliginda oldugu gibi, aligveris yapilmamasi kiside huzursuzluk, fiziksel ve ruhsal
eksiklik yaratabilir (Unsalver, 2011: 20-21). Bunun disinda, alisveris bagimliligi davranist
gosteren bir kiside patolojik kumar, ¢alma hastaligi (kleptomani), zorlayict cinsellik ve
yeme bozuklugu gibi psikolojik hastaliklar goriilebilir (McElroy ve digerleri, 1994°ten
aktaran: Raudsepp ve Parts, 2014: 415).

Son olarak, aligveris bagimliligi her ne kadar davranigsal bagimliliklardan olan ve
tekrarlayan davranig gruplar alt kategorisine girse de DSM-V’e dahil edilmemistir. Ciinkii
tan1 kriteri olusturmak i¢in yeterli hakemli kanit yoktur ve bu davraniglari ruhsal hastalik
olarak tanimlamak i¢in ders ag¢iklamalarina ihtiya¢ vardir (American Psychiatric
Association [APA], 2013: 481).
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IKiNCi BOLUM

2. ALISVERIS BAGIMLILIGINA ETKi EDEN FAKTORLER

2.1. Arastirmanin Amaci

Yapilacak olan tez ¢aligmasinda, teknoloji ve degisen diinya ile ortaya ¢ikan ve bir
sosyal bagimlilik tiirii olarak tanimlanan onyomani (aligveris bagimliligl) konusu detaylica
aciklanacaktir ve insanlar1 aligveris bagimliligina iten demografik 6zellikler ve kisilerin
yaptig1 sosyal aktiviteler arasindaki farklara bakilacaktir. Literatiirde demografik
degiskenleri bir biitin olarak ele alan ve sosyal aktiviteleri inceleyen bir c¢alisma

bulunmamaktadir. Bu bosluk da bu ¢alisma ile doldurulacaktir.

Tez disiplinler aras1 bir ¢calisma olup psikolojinin konusu olan bagimliligi, alisveris
gibi bir pazarlama konusu ile ele almak ve bu iki konuyu ayni kefede arastirmak da tezin

baska bir amacidir ve bu ¢alisma her iki alana katki saglayabilecek nitelikte olacaktir.

2.2. Arastirmanin Sinirhliklari

Aragtirma Trabzon ilinde yasayan tiiketiciler ile siirlandirilmigtir. Bilgiler anket

yontemi kullanilarak toplanmistir ve anket tiiketicilerle yiiz ylize yapilmistir.

2.3. Evren ve Orneklem

Arastirmanin evrenini Trabzon ilinde yasayan kisiler olusturmaktadir. Orneklem
hesab1 i¢in TUIK nun 2016 yilinda yapmis oldugu “Adrese Dayali Niifus Kayit Sistem
Sonuglari”’ndan faydalanacaktir (http://www.tuik.gov.tr/Start.do). Bu istatistige gore
Trabzon il niifusu, 779.379 kisidir.



Arastirma Orneklemimiz, %95 giiven seviyesinde ve +£0,05 6rneklem hatasiyla
hesaplanir. Orneklemde evren biiyiikliigiimiiziin sayisal degerini bildigimiz igin, érneklem

sayis1 asagidaki formiili ile belirlenecektir;

t2.(PQ)/d?

T14 (%) .t2.(PQ)/d?

N = Evren Biiyiikligii (779.379)

n = Orneklem Biiyiikliigii

t = Giiven Diizeyi Tablo Degeri (%95’in tablo degeri, 1,96)

d = Orneklem Hatas1 (+0,05)

PQ =(0,3).(0,7) = 0,21 - max. Orneklem biiyiikliigii i¢in 6rneklem yiizdesi

Yukaridaki formiil bu degerlerle isleme sokuldugunda arastirma igin asgari kisi
say1s1 322 olarak belirlenmistir. Fakat aragtirmanin giivenilirligini arttirmak amaciyla anket
350 kisiye uygulanmistir.

2.4. Arastirmanin Hipotezleri ve Modeli

2.4.1. Arastirmanin Hipotezleri

Cinsiyet

Hoi: Cinsiyetlerin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimmdan anlamlt bir

farklilig1 vardir.

Hoz: Cinsiyetlerin, aligveristen alinan haz bakimidan anlamli bir farklilig: vardir.

Hos: Cinsiyetlerin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimmdan anlamli bir farklilig:

vardir.
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Yas

Hii: Yaslarin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan anlamli bir
farkliligi vardir.

Hio: Yaslarin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

His: Yaglarin, aligveris sonrast sugluluk hissi bakimindan anlamli bir farklilig

vardir.

Egitim Durumu

Hzi: Egitim durumlarinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan
anlamli bir farklilig1 vardir.

Hyo: Egitim durumlarinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farklilig
vardir.

Hos: Egitim durumlarinin, aligveris sonrast sugluluk hissi bakimindan anlamli bir

farklilig1 vardir.

Meslek

Hsi: Mesleklerin, alisveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan anlaml bir
farklilig1 vardir.

Hs,: Mesleklerin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farkliligi vardir.

Hss: Mesleklerin, alisveris sonrast sugluluk hissi bakimindan anlamli bir farklilig:

vardir.

Medeni Durum

Hai: Kisilerin medeni durumlarimin, alisveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

Hgo: Kisilerin medeni durumlarinin, alisveristen alinan haz bakimindan anlamli bir
farklilig1 vardir.

Hjs: Kisilerin medeni durumlariin, aligveris sonrast sugluluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.
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Ailedeki Kisi Sayisi

Hsi: Ailedeki kisi sayisinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan
anlamli bir farklilig1 vardir.

Hso: Ailedeki kisi sayisinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir
farklilig1 vardir.

Hss: Ailedeki kisi sayisinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimidan anlamli bir

farklilig1 vardir.

Gelir

He1: Kisilerin gelirlerinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan
anlamli bir farklilig1 vardir.

He2: Kisilerin gelirlerinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farklilig
vardir.

Hes: Kisilerin gelirlerinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan anlamli bir

farklilig1 vardir.

Kitap Okuma Sayist

H71: Kisinin okudugu kitap sayisinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

H7,: Kisinin okudugu kitap sayisinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli
bir farklilig1 vardir.

H7s: Kisinin okudugu kitap sayisinin, aligveris sonrasi sucluluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.

Sinemaya Gitme Sayisi

Hgi: Kisinin sinemaya gitme sayisinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.
Hs2: Kisinin sinemaya gitme sayisinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli

bir farklilig1 vardir.
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Hgs: Kisinin sinemaya gitme sayisinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.

Tiyatroya Gitme Sayisi

Hop: Kisinin tiyatroya gitme sayisinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

Hoo: Kisinin tiyatroya gitme sayisinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli
bir farklilig1 vardr.

Hos: Kisinin tiyatroya gitme sayisinin, aligveris sonrasi sucluluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.

Sosyal Gruba Uye Olma

Hio1: Kisinin sosyal bir gruba iiye olmasinin, aligveris yapma ve para harcama
egilimi bakimindan anlaml bir farklilig1 vardir.

Hio2: Kisinin sosyal bir gruba iiye olmasinin, aligveristen alinan haz bakimindan
anlamli bir farklilig1 vardir.

Hios: Kisinin sosyal bir gruba iiye olmasiin, aligveris sonrasi sugluluk hissi

bakimindan anlaml bir farklilig: vardir.

Uye Olunan Sosyal Grup

Hi11: Kisinin iiye oldugu sosyal grubun, aligveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

Hi12: Kisinin {iye oldugu sosyal grubun, aligveristen alinan haz bakimmdan anlaml
bir farklilig1 vardir.

H113: Kisinin tiye oldugu sosyal grubun, aligveris sonrasi su¢luluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.
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2.4.2. Arastirmanin Modeli

Modelden de anlasilacagi iizere arastirma konusu alig-veris bagimliligina etki eden

faktorler ile demografik 6zellikler ve sosyal aktiviteler arasindaki farka bakmaktir.

Demografik Sosyal
Ozellikler Alctiviteler

~ e

Aligveris Bagimhiligina
Etki Eden Faktorler

2.5. Anket Dizaym ve Verilerin Degerlendirilmesi

Anket toplamda 46 sorudan olusmaktadir. Bunlardan 7 tanesi birinci boliimde
kisilerin demografik oOzelliklerini 6grenmek amaciyla yazilmistir. 8 — 12 arasi ikinci
boliimde bulunmakta ve kisilerin yaptigi sosyal aktiviteleri 6grenmek amaciyla yazilmistir.
Ugiincii boliimdeki sorular ise, uzun literatiir arastirmalar1 sonrasinda olusturulmustur. 13 —
32 arasi sorular Edwards (1993: 74)’tan uyarlanmistir ve bunlar, para harcama egilimini,
aligveris yapma ve para harcama sikligini, aligveris yaparken deneyimlenen duygulari,
plansiz satin alma davranisini, satin alma sonrasi hissedilen suclulugu ve para harcama
konusundaki fonksiyon bozuklugunu 6l¢gmek amaciyla yazilmistir. Bu kisimda birbirine
benzeyen sorular elenmistir. 33 — 35 numarali sorular ise Faber ve O’Guinn (1992:
468)’den uyarlanmis olup, 6nceki ifadeleri benzemesi sebebiyle sadece ii¢ tanesi alinmustir.
Bu sorular da kisinin bagimliligin1 6l¢gmek amaciyla yazilmistir. Bu sorularda da 5°1i likert
Olgegi (1:tamamen katiliyorum, 5: kesinlikle katilmiyorum) kullanilmigtir. Anketin bu hali

“Ek-1" olarak teze eklenmistir.
Daha sonrasinda 30 kisiye mini bir test anket c¢alismasi uygulanarak 13-35

arasindaki sorulara faktor analizi yapilmistir. Faktor analizi sonuglar1 Tablo 4 ve Tablo 5°te

gosterilmistir.
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Tablo 4: KMO ve Barlett’s Testi

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,718
Approx. Chi-Square 584,802

Bartlett's Test of Sphericity df 253

Sig. ,000

Bu test sonucuna gore 0,5’in iizerinde ¢ikan (0,718) sonucu ile verilerimizin faktor

analizine uygunlugundan ve iyi sonug¢ alinmasindan soz edebiliriz.

Tablo 5: Rotated Component Matrix

1 2 3 4 5
s31 ,896 177 ,038 ,060 ,143
s23 N ,331 ,046 -,240 ,074
s20 742 ,440 ,170 ,139 ,084
s24 ,740 224 ,364 278 ,213
$32 ,707 ,292 ,315 ,236 ,076
s13 ,680 ,096 311 ,324 -,195
s29 ,654 ,337 ,486 ,188 ,113
s22 ,649 ,498 ,195 -,041 ,240
s21 ,647 -,008 ,266 434 -,043
s15 -,255 -,913 ,134 ,015 -,058
s16 -,158 -,899 ,022 ,146 -,069
s17 -,354 -,839 -,016 -,090 ,051
s19 ,144 ,823 172 -,259 ,142
s18 ,623 ,652 ,130 -,014 ,042
s25 ,097 ,052 ,869 ,158 -,135
s33 411 ,078 ,673 ,345 ,023
s27 ,480 -,064 ,553 -,360 ,290
s35 ,393 -,235 498 ,039 ,169
s30 ,191 -,118 ,055 ,853 ,160
528 ,071 -,472 ,239 ,658 -,058
s34 ,120 ,049 ,349 ,564 ,518
s14 -,071 ,464 -,030 -,054 ,790
526 ,410 -,125 -,047 ,269 ,671

Yukaridaki tabloya gore, %60’1n altinda kalan 27, 35 ve 34. sorular ¢ikarilmistir.
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Anket sonunda tekrar faktor analizi yapilarak faktorler belirlenmistir. Sonuglar

Tablo 6-7de gosterilmistir.

Tablo 6: KMO ve Barlett’s Testi

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,929
Approx. Chi-Square 3874,623

Bartlett's Test of Sphericity df 190

Sig. ,000

Bu test sonucuna gore 0,5’in {lizerinde ¢ikan (0,929) sonucu ile verilerimizin faktor

analizine uygunlugundan ve iyi sonug alinmasindan s6z edebiliriz.

Tablo 7: Rotated Component Matrix

1 2 3
s14 ,795 ,304 ,001
s13 , 787 ,164 ,079
s16 ,786 ,087 ,157
s15 ,783 ,165 ,079
s19 771 ,129 ,276
s20 ,764 ,229 ,044
s22 ,731 ,112 ,095
s23 ,675 ,055 ,366
s18 ,662 377 ,086
s21 ,639 237 ,090
s17 ,617 ,376 -,103
s24 ,517 293 ,161
$26 -,170 -,886 ,032
s25 -,228 -,867 ,026
s27 -,453 -,649 ,069
s28 ,491 ,555 ,005
s30 ,199 ,129 ,750
s31 ,218 -,136 ,675
s32 ,147 -,220 ,661
s29 -,106 ,098 ,647

Bu tablonun sonucuna gore sorularimiz 3 faktore indirgenmistir. Faktorler ve

isimleri asagida gosterilmistir.

32



1. Faktor = Aligveris yapma ve para harcama egilimi

e Param ya da zamanim olmadiginda bile, aligveris yapmak ve para harcamak
zorunda hissederim.

e Olabildigince sik aligverise giderim ve bir seyler alirim.

e Aligveris yapmak ve para harcamakla olduk¢a mesguliim.

e Faturalar1 6dedikten sonra kalan paray1 harcamak zorunda hissederim.

e Aligverig yapmak i¢in para harcarken kendimi mutlu hissederim.

e Uzgiin, depresif, sinirli ya da kizgin oldugumda alisveris yaparim.

e Para harcama aligkanliklarimdan endiselenirim ama gene de aligverise gider ve
para harcarim.

e Bir seye ihtiyacim olmamasina ragmen, aligveris yaparim.

e Bir seyleri kutlamak icin aligverise giderim, bir seyler alirim.

e Bazen kendimi aligveris yapmak zorunda hissederim.

e Giinliimii bir daha aligverisine gidecegim zaman hakkinda diistinerek gegiririm.

e Vitrinlerdeki ve camlardaki indirim yazilarina bakmadan duramam.

2. Faktor = Alisveristen alinan haz

e Alisveris yapmayi pek sevmem hatta hi¢ hoglanmam. (R)
e Aligverige gitmekten nefret ederim. (R)
e Sadece ihtiyagtan aligveris yaparim. (R)

e Algveris yapmak almak eglencelidir.

3. Faktor = Aligveris sonrasi sugluluk hissi

e Asir bir sekilde aligveris yaptiktan sonra kendimi kotii hissederim.
e Digerleri benim para harcama aligkanliklarimi bilse kendimi kotii hissederim.
e Borglarim evimde ve is hayatimda problem yaratir.

e Ne zaman asir1 bir sekilde aligveris yapsam, aldiklarimi geri iade ederim.

Anketin en son hali “Ek-2” olarak teze eklenmistir.
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2.6. Veri Analizi

Verilerin toplanmasinin sonrasinda veri analizi, IBM SPSS Statistics 20 programi
kullanilarak yapilmistir. Arastirmaya katilan kisilerin hangi sorulara ne cevaplar
verdiklerini 6lgmek amaciyla frekans analizi yapilmistir. Verilerin analizi sirasinda iki
bagimsiz degiskene sahip olan yerler (“cinsiyet” ve “sosyal gruba iliye misiniz?”) ile
faktorler arasindaki farkin anlamli olup olmadigini test etmek i¢cin Mann-Whitney U testi
kullanilmistir. Geri kalan ikiden fazla olan yerler i¢in ise aradaki farkin anlamliligim
Olgmek icin Kruskal-Wallis testi kullanilmistir. Aralarinda anlamli farklilik ¢ikan
degiskenler ile faktorleri karsilastirmak i¢in SPSS programinda bulunan “Explore” testi
yani tanimlayict test uygulanmistir. Bu analizler disinda faktdrleri sayilarini azaltmak ve

verilerin faktor analizine uygunlugunu 6l¢mek amaciyla faktor analizi yapilmistir.

2.7. Arastirmanin Bulgular

2.7.1. Frekans Analizi

Arastirmaya katilan kisilerin demografik ozellikleri, yaptiklart sosyal aktiviteler

icin frekans analizi uygulanmistir.
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Tablo 8: Demografik Ozellikler

Cinsiyet N %
Kadin 239 68,3
Erkek 111 31,7

Toplam 350 100

Yas N %
20-25 191 54,6
26-30 79 22,6
31-35 43 12,3
36-40 19 54
41-45 8 2,3
Yas N %

46 ve Uzeri 10 2.8
Toplam 350 100

Egitim Durumu N %
Okur-Yazar 1 0,3
11k-Ortaokul 5 1,4
Lise 32 9,1
Universite 273 78,0
Yiiksek Lisans 33 9,4
Doktora 6 1,8
Toplam 350 100

Meslek N %
Serbest Meslek 26 74
Ogretmen 31 8,9

Avukat 6 1,7

Emekli 3 0,9

Ev Hanimi1 12 3,4
Memur 31 8,9

Isci 1 0,3

Ozel Sektor C. 30 8,5
Diger 210 60,0
Toplam 350 100

Medeni Durum N %
Evli 77 22,0
Bekar 264 75,4

Dul 9 2,6
Toplam 350 100

Ailedeki Kisi Sayisi N %
ikiden Az 3 0,9
Iki 27 7,7
Ug 72 20,6
Ailedeki Kisi Sayisi N %
Dort 109 31,1
Dortten Fazla 139 39,7
Toplam 350 100

Gelir N %
1400°den Az 101 28,9
1401-2000 71 20,3
2001-4000 102 29,1
4001-6000 45 12,9
6001 ve Uzeri 31 8,8
Toplam 350 100
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Yukarida olusturulmus olan Tablo 8’de arastirmaya katilan 350 kisinin demografik
ozellikler icerisindeki dagilimi gosterilmektedir. Arastirmaya katilan kisilerin %68,3°
kadin, %31,7’si erkektir. Yaslara bakildiginda, %54,6’s1 20-25 yas aralifinda, %22,6’s1
26-30 yas araliginda, %12,3’1 31-35 yas araliginda, %5,4’1 36-40 yas araliginda, %2,3’1
41-45 yas araliginda ve %2,8’1 46 ve lizeri yas araligindadir. Arastirmada ki okur-yazar
oranm1 %0,3, ilk-ortaokul mezunu oran1 %1,4, lise mezunu orani %9,1, liniversite mezunu
%78, yliksek lisans mezunu %9,4, doktora mezunu ise %1,8’dir. Meslegi serbest meslek
olan kisi oran1 %7,4, 6gretmen olan %8,9, avukat olan %1,7, emekli olan %0,9, ev hanimi
olan %3.,4, memur olan %8,9, is¢i olan %0,3, 6zel sektor ¢alisan1 olan %8,5 kisi vardir.
Geri kalan %60 kisilik bir oran “diger” secenegini isaretlemistir. Medeni durum agisindan
bakildiginda, evli %22, bekar %75,4 ve dul olan kisi oran1 %2,6°dir. Ailedeki kisi saymniz
sorusunda igaretlenen cevaplara gore arastirmaya katilan kisilerden, %0,9’u ikiden az,
%?7,7’si iki, %20,6’s1 1i¢,%31,1” dort, %39,7’s, dortten fazlayr isaretlemistir. Son olarak
arastirmaya katilan kisilerin aylik gelir dagilimlar1 su sekildedir; %28,9 $1400°den az,
%20,3 $1401-2000, %29,1 $2001-4000, %12,9’u $4001-6000 ve %38,8’1 H6001 ve lizerini

isaretlemistir.
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Tablo 9: Sosyal Aktiviteler

Kitap Okuma Sayisi N %
Ikiden Az 212 60,6
2-5 115 32,9
6-10 15 4,3
11 ve Ugzeri 8 2,2
Toplam 350 100,0
Sinemaya Gitme Sayis1 N %
Ikiden Az 199 56,9
2-5 135 38,6
6-10 12 34
11 ve Ugzeri 4 1,1
Toplam 350 100,0
Tiyatroya Gitme Sayisi N %
Ikiden Az 321 91,7
2-5 24 6,9
6-10 2 0,6
11 ve Ugzeri 3 0,8
Toplam 350 100,0
Sosyal Gruba Uyelik N %
Hayir 242 69,1
Evet 108 30,9
Toplam 350 100,0
Hangi Gruba Uye N %
Koro Grubu 8 2,3
Tiyatro Grubu 8 2,3
Spor Grubu 40 11,4
Diger 52 14,9
“Hay1r” Diyen Kisiler 242 69,1
Toplam 350 100,0

Tablo 9’da arastirmaya katilan 350 kisinin sosyal aktiviteleri igerisindeki dagilimi
gosterilmektedir. Son 1 ayda okunan kitap sayilarima baktigimizda, %60,6 oraninda kisi
ikiden az, %32,9 oraninda kisi 2-5 araliginda, %4,3 oraninda kisi 6-10 araliginda, %2,2
oraninda kisi ise 11 ve lizeri kitap okumustur. Son 1 ayda ka¢ kere sinemaya gittikleri
oranlarina bakildiginda, %56,9 oraninda kisi ikiden az, %38,6 oraninda kisi 2-5 araliginda,
%3,4 oraninda kisi 6-10 araliginda ve %]1,1 oraninda kisi 11 ve iizeri kez sinemaya

gitmistir. Son 1 ayda kag kere tiyatroya gittikleri oranlarina bakildiginda, %91,7 oraninda
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kisi ikiden az, %6,9 oraninda kisi 2-5 araliginda, %0,6 oraninda kisi 6-10 araliginda ve
%0,8 oraninda kisi 11 ve iizeri kez tiyatroya gitmistir. Sosyal gruba iiye olan kisi sayisi
%30,9 oraninda iken, sosyal gruba iiye olmayan kisi sayist %69,1 oranindadir. Sosyal
gruba iiye olan %30,9’un, %2,3’linli koro grubuna, %2,3’linli tiyatro grubuna, %11,4’{inii
spor grubuna iiye olan kisiler olusturmustur. Kalan %14,9 kisi ise “diger” secenegini

isaretlemistir.

2.7.2. Hipotezlerin Test Edilmesi

Cinsiyet -Mann Whitney U

Mann-Whitney U analizi ile 2 degiskene sahip olan cinsiyet sorusunun cevaplarini,

aligveris bagimlilig1 faktdrleri ile aralarinda fark olup olmadig1 agisindan inceleyecegiz.

Hoi1: Cinsiyetlerin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan anlamli bir
farklilig1 vardir.

Hoz: Cinsiyetlerin aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

Hos: Cinsiyetlerin aligveris sonrast sucluluk hissi bakimindan anlamli bir farklilig:

vardir.

Tablo 10: Mann-Whitney U Testi Sonug Tablosu — Cinsiyet 1

Aligveris yapma ve para harcama egilimi
Mann-Whitney U 10514,500
Wilcoxon W 16730,500
4 -3,122
Asymp. Sig. (2-tailed) ,002

Tablo 11: Mann-Whitney U Testi Rank Tablosu — Cinsiyet 1

Cinsiyet | N | Mean Rank | Sum of Ranks

Kadin | 239 187,01 44694,50
Aligveris yapma ve para harcama egilimi | Erkek | 111 150,73 16730,50
Total | 350
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Tablo 10°daki Asymp. Sig. (2-tailed) degerlerine bakildiginda, ¢ikan 0,002 degeri
0,05 olan 6nem diizeyi degerinden kiigiik oldugu icin “Hp;: Cinsiyetlerin, aligveris yapma
ve para harcama egilimi bakimmdan anlamli bir farklilig1 vardir.” olan hipotezimiz kabul
edilmistir. Bunun sonucunda cinsiyet ile aligveris yapma ve para harcama egilimi arasinda
fark vardir. Tablo 11’de ki Rank degerlerinden de goriilecegi tizeri kadinlarin ortalamasi

187,01 iken erkeklerin ortalamasi 150,73’tiir. Aradaki fark burada da goziikmektedir.

Hipotezimizi kabul ettigimiz igin aradaki farkin hangi sorular sebebiyle

kaynaklandigini bulmak i¢in “explore” yani tanimlayici analiz yapilmistir.

Tablo 12: Tamimlayici Istatistikler — Cinsiyet — Aligveris Yapma ve Para Harcama Egilimi

Soru | Cinsiyet Ortalamalar
Kadin 2,41
513 2: Katilmiyorum
Erkek 1,95
Kadin 2,99
s14 3: Kismen Katiliyorum
Erkek 2,54
15 Kadm 2,69 3: Kismen Katiliyorum
S
Erkek 2,29 2: Katilmiyorum
Kadin 2,45
s16 2: Katilmiyorum
Erkek 2,14
17 Kadm 3,54 4: Katihyorum
S
Erkek 2,96 3: Kismen Katiliyorum
18 Kadin 3,18 3: Kismen Katihyorum
S
Erkek 2,29 2: Katilmiyorum
Kadin 2,97
s19 3: Kismen Katiliyorum
Erkek 2,55
Kadin 2,95
s20 3: Kismen Katiliyorum
Erkek 2,52
Kadin 3,07
s21 3: Kismen Katiliyorum
Erkek 2,80
Kadin 3,04
s22 3: Kismen Katiliyorum
Erkek 2,70
Kadin 2,28
§23 2: Katilmiyorum
Erkek 2,07
Kadmn 3,22
s24 3: Kismen Katiliyorum
Erkek 2,71
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Tablo 12 de, kadin ve erkeklerin faktor 1°de bulunan sorulara verdigi cevaplarin
ortalamalar1 gosterilmektedir. Virgiilden sonrasi 0,50’nin iizerinde kaldiginda say1 bir iist
saytya yuvarlanirken, 0,50’nin altinda ise bir alt say1ya yuvarlanmistir. Buna gore, soru 15,
17 ve 18 haricindeki sorulara kadin ve erkekler ayni cevaplart vermislerdir. Soru 15 olan
“Aligveris yapmak ve para harcamakla olduk¢a mesguliim.” ifadesine kadinlar kismen
katilirken, erkekler katilmamistir. Soru 17 “Aligveris yapmak i¢in para harcarken kendimi
mutlu hissederim.” ifadesine kadinlar katiliyorum derken erkekler kismen katiliyorum
cevabini vermislerdir. Soru 18 “Uzgiin, depresif, sinirli ya da kizgin oldugumda alisveris
yaparim.” ifadesine kadinlar kismen katiliyorum cevabimi verirken erkekler katilmiyorum
cevabin1 vermistir. Aligveris yapma ve para harcama egilimi ve cinsiyet arasinda fark

yaratan bu ¢ ifadedir.

Tablo 13: Mann-Whitney U Testi Sonug Tablosu — Cinsiyet 2

Aligveristen alinan haz
Mann-Whitney U 10772,500
Wilcoxon W 16988,500
z -2,829
Asymp. Sig. (2-tailed) ,005

Tablo 14: Mann-Whitney U Testi Rank Tablosu — Cinsiyet 2

Cinsiyet N Mean Rank | Sum of Ranks
Kadm 239 185,93 44436,50
Aligveristen alinan haz Erkek 111 153,05 16988,50
Total 350

Aligveristen alinan haz faktoriimiiz ig¢in sonuglara baktigimizda, Tablo 13 Asymp.
Sig. (2-tailed) 0,005 oldugundan 0,05’ten kiigiiktiir. Bu da “Hp,: Cinsiyetlerin aligveristen
alinan haz bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.” hipotezimizin kabul edilmesidir. Bu
analiz sonucunda cinsiyet ile aligveristen alinan haz arasinda anlamli bir fark bulundugunu
sOyleyebiliriz. Tablo 14’te Rank degerleri incelendiginde kadinlarin ortalamasi olan

185,93, erkeklerin ortalamasi 153,05 ten biiyiiktiir. Aradaki fark biiyiiktiir.

kabul

kaynaklandigini bulmak i¢in “explore” yani tanimlayici analiz yapilmistir.

Hipotezimizi ettigimiz i¢in aradaki farkin hangi sorular sebebiyle
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Tablo 15: Tanimlayici Istatistikler — Cinsiyet — Alisveristen Alinan Haz

Soru Cinsiyet Ortalamalar
Kadin 1,72
s25 2: Katilmiyorum
Erkek 2,10
Kadin 1,56
526 2: Katilmiyorum
Erkek 1,85
57 Kadin 2,21 2: Katilmiyorum
S
Erkek 2,64 3: Kismen Katiliyorum
’8 Kadin 3,92 4: Katiliyorum
S
Erkek 3,42 3: Kismen Katiliyorum

Tablo 15°te, kadin ve erkeklerin faktor 2’de bulunan sorulara verdigi cevaplarin
ortalamalar1 gosterilmektedir. Virgiilden sonrast 50’nin {izerinde kaldiginda say1 bir tist
saytya yuvarlanirken, 50’nin altinda ise bir alt sayiya yuvarlanmistir. Soru 27 ve 28°de
kadin ve erkek arasinda fark oldugu gozlemlenmistir. Soru 27 “Sadece ihtiyagtan alisveris
yaparim” ifadesine kadinlar katilmiyorum cevabini verirken, erkekler kismen katiliyorum
cevabini vererek sadece ihtiyaclar1 oldugunda aligveris yaptiklarini belirtmislerdir. Soru 28
“Aligveris yapmak eglencelidir.” ifadesine kadinlar katilirken, erkekler kismen katiliyorum

cevabini vermislerdir. Kadinlar aligverisi erkeklerden daha eglenceli bulmaktadirlar.

Tablo 16: Mann-Whitney U Testi Sonug Tablosu — Cinsiyet 3

Aligveris sonrasi sugluluk hissi
Mann-Whitney U 13098,500
Wilcoxon W 41778,500
z -,188
Asymp. Sig. (2-tailed) ,851

Tablo 17: Mann-Whitney U Testi Rank Tablosu — Cinsiyet 3

Cinsiyet N Mean Rank | Sum of Ranks
Kadin 239 174,81 41778,50
Aligveris sonrast sugluluk hissi Erkek 111 177,00 19646,50
Total 350

Aligverig sonrasi sugluluk hissi faktoriimiiz igin tablolar1 inceledigimizde, Tablo

16°da ki Asymp. Sig. (2-tailed) degerimiz 0,05’ten buyiktir (0,851).Bu da “Hgs:
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Cinsiyetlerin aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan anlamh bir farkliligi vardir.”
hipotezimizin reddedilmesini saglar. Tablo 17 Rank tablosunda da kadin ve erkek
degerlerine bakildiginda arada c¢ok biiyiik farklar olamamasi, aligveris sonrasi sucluluk

hissi ile cinsiyet arasinda bir fark olmadigini ortaya koymaktadir.

Yas — Krusal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan yas sorusunun
cevaplarini, aligveris bagimliligi faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi agisindan

inceleyecegiz.

Hii: Yaslarin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan anlamli bir
farklilig1 vardir.

Hi2: Yaslarin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

His: Yaslarin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan anlamli bir farklilig

vardir.

Tablo 18: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Yas

Aligveris yapma ve para Aligveristen Aligveris sonrasi
harcama egilimi alman haz sugluluk hissi
Chi-Square 7,865 6,903 10,706
df 5 5 5
Asymp. Sig. ,164 ,228 ,058

Biitiin faktorler igin Tablo 18 incelendiginde tim Asymp. Sig. degerleri 0,05’in
tizerinde oldugu i¢in Hij, Hio ve His hipotezleri reddedilmistir. Burada yas ile alisveris
bagimliligina etki eden faktorler arasinda anlamli bir farklilhik olmadigi, yasin aligveris
bagimliligina etki etmedigi sonucu ¢ikmaktadir. Aligveris sonrast sugluluk hissi faktorii
Asymp. Sig. (2-tailed) sonucu 0,058’dir. %10 6nem diizeyinde ve %90 giiven aralifinda
sonu¢ anlamli farklilik ¢iksa da, tez %95 giiven araligi ve %5 Onem diizeyine gore
yapildigr icin hipotez reddedilmis, arada anlamli bir farklilik olmadigi sonucuna

varilmistir.
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Egitim Durumu — Kruskal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan egitim durumu sorusunun

cevaplarini, aligveris bagimlilig1 faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi acisindan

inceleyecegiz.

Hzi: Egitim durumlarinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.

H,,: Egitim durumlariin, aligveristen aliman haz bakimindan anlamli bir farklilig

vardir.

Hys: Egitim durumlarinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan anlamli bir

farklilig1 vardir.

Tablo 19: Kruskal-Wallis Testi Sonug Tablosu — Egitim Durumu 1

Aligveris yapma ve para harcama egilimi
Chi-Square 14,640
df 5
Asymp. Sig. ,012

Aligveris yapma ve para harcama faktorii i¢in egitim durumuna bakildiginda
Asymp. Sig. degeri 0,012 < 0,05’tir. Degerimiz kiigiik oldugu igin “Hy;: Egitim
durumlarinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan anlamli bir farklilig
vardir.” hipotezikabul edilmistir. Burada aligveris yapma ve para harcama egilimi ile
egitim durumu arasinda anlamli bir farklilik vardir sonucu ortaya cikmaktadir. Bu

farkliliklarin hangi sorularda nasil ortaya ¢iktigina bakmak i¢in tanimlayici bir analiz olan

“explore” analizi yapilmistir.
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Tablo 20: Tanimlayici Istatistikler -Egitim Durumu — Alisveris Yapma ve Para Harcama

Egilimi
Soru Egitim Durumu Ortalamalar
[lk-ortaokul 3,80 4: Katilryorum
Lise 2,25
— - 2: Katilmiyorum
s13 Universite 2,19
Yiiksek Lisans 2,76 : Kismen Katiltyorum
Doktora 1,50 2: Katilmiyorum
[lk-ortaokul 4,20 4: Katiltyorum
Lise 2,63
s14 Universite 2,80
- : : Kismen Katiliyorum
Yiksek Lisans 3,15
Doktora 3,00
I1k-ortaokul 4,00 4: Katiliyorum
Lise 2,56
s15 Universite 2,51
; : Kismen Katiltyorum
Yiiksek Lisans 2,82
Doktora 2,50
flk-ortaokul 4,00 4: Katiliyorum
Lise 2,28
— - 2: Katilmiyorum
s16 Universite 2,28
Yiiksek Lisans 2,82 : Kismen Katiliyorum
Doktora 1,67 2: Katilmiyorum
I1k-ortaokul 4,20 4: Katiliyorum
Lise 2,91
pra— - : Kismen Katiliyorum
s17 Universite 3,32
Yiiksek Lisans 3,94 4: Katiltyorum
Doktora 3,33 : Kismen Katiliyorum
flk-ortaokul 3,20 : Kismen Katiliyorum
Lise 2,38 2: Katilmiyorum
s18 Universite 2,90 : Kismen Katiliyorum
Yiiksek Lisans 3,30
: Kismen Katiliyorum
Doktora 3,17
flk-ortaokul 4,40 4: Katiliyorum
Lise 2,88
s19 Universite 2,75
- : Kismen Katilryorum
Yiiksek Lisans 3,24
Doktora 2,67
Ilk-ortaokul 3,80 4: Katiliyorum
Lise 2,56
s20 Universite 2,77
: : Kismen Katiliyorum
Yiiksek Lisans 3,27
Doktora 2,83
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Tablo 20: (Devami)

Soru Egitim Durumu Ortalamalar
[1k-ortaokul 4,20 4: Katiltyorum
Lise 2,94
— - 3: Kismen Katiliyorum
s21 Universite 2,87
Yiksek Lisans 3,64
4: Katiliyorum
Doktora 3,67
[1k-ortaokul 4,00 4: Katiltyorum
Lise 3,22
$22 Universite 2,83
- 3: Kismen Katiliyorum
Yiksek Lisans 3,24
Doktora 3,17
flk-ortaokul 2,80 3: Kismen Katiliyorum
Lise 2,34
s23 Universite 2,16 2: Katilmiyorum
Yiiksek Lisans 2,24
Doktora 2,67 3: Kismen Katiliyorum
I1k-ortaokul 3,60 4: Katiliyorum
Lise 2,75
s24 Universite 3,05
— - 3: Kismen Katiliyorum
Yiksek Lisans 3,33
Doktora 3,17

Tablo 20’de, egitim durumlarina gore kisilerin faktor 1’de bulunan sorulara verdigi
cevaplarin ortalamalar1 gosterilmektedir. Virgiilden sonrast 50 nin iizerinde kaldiginda say1
bir iist saytya yuvarlanirken, 50’nin altinda ise bir alt sayiya yuvarlanmistir. Aragtirmaya
katilan okuryazar kisi sayis1 1 oldugu i¢in analize katilmamistir. Soru 13 i¢in tabloya
bakildiginda “Param ya da zamanim olmadiginda bile, alisveris yapmak ve para harcamak
zorunda hissederim.” ifadesine lise, liniversite ve doktora mezunlar1 katilmazken, ytliksek
lisans mezunlart kismen katilmakta, ilk-ortaokul mezunlar1 katilmaktadir. Soru 14 —
“Olabildigince sik aligverise giderim ve bir seyler alirim.” ifadesine lise, liniversite, yiiksek
lisans ve doktora mezunlar1 kismen katilirken, ilk-ortaokul mezunlar1 katilmaktadir. Soru
15 — “Aligveris yapmak ve para harcamakla olduk¢a mesguliim.” ifadesine lise, liniversite,
yiilksek lisans ve doktora mezunlart kismen katilirken, ilk-ortaokul mezunlari
katilmaktadir. Soru 16 — “Faturalar1 ddedikten sonra kalan parayr harcamak zorunda
hissederim.” ifadesine lise, tiniversite ve doktora mezunlar1 katilmazken, yiiksek lisans
mezunlar1 kismen katilmakta, ilk-ortaokul mezunlar1 katilmaktadir. Soru 17 — “Aligveris

yapmak i¢in para harcarken kendimi mutlu hissederim.” ifadesine lise, liniversite, doktora
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mezunlar1 kismen katilmakta, ilk-ortaokul ve yliksek lisans mezunlar1 katilmaktadir. Soru
18 — “Uzgiin, depresif, sinirli ya da kizgin oldugumda alisveris yaparim.” ifadesine lise
mezunlart katilmiyorum, ilk-ortaokul, lise, yliksek lisans ve doktora mezunlari kismen
katillyorum cevabint vermisglerdir. Soru 19 — “Para harcama aligkanliklarimdan
endiselenirim ama gene de aligverise gider ve para harcarim.” ifadesine lise, iiniversite,
yiiksek lisans ve doktora mezunlari kismen katiliyorum cevabini verirken, ilk-ortaokul
mezunlar katiliyorum cevabini vermislerdir. Soru 20 — “Bir seye ihtiyacim olmamasina
ragmen, aligveris yaparim.” ifadesine lise, liniversite, yliksek lisans ve doktora mezunlar
kismen katiliyorum cevabini verirken, ilk-ortaokul mezunlar1 katiliyorum cevabim
vermislerdir. Soru 21 — “Bir seyleri kutlamak icin alisverise giderim, bir seyler alirim.”
ifadesine lise ve tiniversite mezunlar1 kismen katiliyorum cevabini verirken, ilk-ortaokul,
yiiksek lisans ve doktora mezunlar1 katiliyorum cevabini vermiglerdir. Soru 22 — “Bazen
kendimi aligveris yapmak zorunda hissederim.” ifadesine lise, iiniversite, yiiksek lisans ve
doktora mezunlart kismen katiliyorum cevabini verirken, ilk-ortaokul mezunlari
katiltyorum cevabint vermislerdir. Soru 23 — “Gilinlimii bir daha aligverise gidecegim
zaman hakkinda diistinerek gegiririm.” ifadesine lise, liniversite ve yiiksek lisans mezunlari
katilmazken, ilk-ortaokul ve doktora mezunlari kismen katilmaktadir.Soru 24 —
“Vitrinlerdeki ve camlardaki indirim yazilarina bakmadan duramam.” ifadesine lise,
iniversite, yiiksek lisans ve doktora mezunlari kismen katiliyorum cevabini verirken, ilk-

ortaokul mezunlari katiliyorum cevabini vermislerdir.

Tablo 21: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Egitim Durumu 2

Aligveristen alinan haz
Chi-Square 13,106
df 5
Asymp. Sig. ,022

Aligveristen alinan haz faktorii i¢in eg8itim durumuna bakildiginda Asymp. Sig.
degeri 0,022 < 0,05’tir. Degerimiz kiicik oldugu icin “Hzp: Egitim durumlarimin,
aligveristen alinan haz bakimindan anlaml bir farkliligi vardir.” hipotezi kabul edilmistir.
Burada aligveristen alinan haz ile egitim durumu arasinda anlamli bir farklilik vardir
sonucu ortaya ¢ikmaktadir. Bu farkliliklarin hangi sorularda nasil ortaya ciktigina bakmak

icin tanimlayici bir analiz olan “explore” analizi yapilmistir.
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Tablo 22: Tanimlayici Istatistikler -Egitim Durumu — Alisveristen Alinan Haz

Soru Egitim Durumu | Ortalamalar
[1k-ortaokul 1,40 1: Kesinlikle Katilmiyorum
Lise 2,34
s25 Universite 1,81
- : 2: Katilmiyorum
Yiksek Lisans 1,55
Doktora 2,17
[1k-ortaokul 1,20 1: Kesinlikle Katilmiyorum
Lise 1,84
526 Universite 1,64
- 2: Katilmiyorum
Yiksek Lisans 1,55
Doktora 1,67
flk-ortaokul 2,00 2: Katilmiyorum
Lise 2,53 3: Kismen Katiliyorum
s27 Universite 2,36
Yiiksek Lisans 2,03 2: Katilmiyorum
Doktora 2,33
I1k-ortaokul 4,20 4: Katiliyorum
Lise 3,34 3: Kismen Katiliyorum
528 Universite 3,78
— - 4: Katilryorum
Yiksek Lisans 4,09
Doktora 3,33 3: Kismen Katiliyorum

Tablo 22 de, egitim durumlarina gore kisilerin faktor 2°de bulunan sorulara verdigi
cevaplarin ortalamalar1 gosterilmektedir. Virgiilden sonrast 50 nin iizerinde kaldiginda say1
bir iist saytya yuvarlanirken, 50’nin altinda ise bir alt sayiya yuvarlanmistir. Aragtirmaya
katilan okuryazar kisi sayist 1 oldugu i¢in analize katilmamistir. Soru 25 — “Alisveris
yapmayi1 pek sevmem hatta hi¢ hoslanmam.” ifadesi i¢in tablo incelendiginde ilk-ortaokul
mezunlar1 kesinlikle katilmiyorum cevabini verirken; lise, Universite, yiiksek lisans,
doktora mezunlar1 katilmiyorum cevabini vermiglerdir. Soru 26 — “Aligverise gitmekten
nefret ederim.” ifadesi icin ilk-ortaokul mezunlart kesinlikle katilmiyorum cevabinm
verirken; lise, tniversite, yiiksek lisans, doktora mezunlar1 katilmiyorum cevabini
vermiglerdir. Soru 27 — “Sadece ihtiyagtan aligveris yaparim.” ifadesine ilk-ortaokul,
iniversite, yiiksek lisans ve doktora mezunlar1 katilmazken, lise mezunlar1 kismen
katilmaktadir. Soru 28 — “Aligveris yapmak eglencelidir.” ifadesine lise ve doktora
mezunlar1 kismen katiliyorum cevabini verirken, ilk-ortaokul, tiniversite ve yiiksek lisans

mezunlar1 katiltyorum cevabini vermislerdir.
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Tablo 23: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Egitim Durumu 3

Aligveris sonrast sugluluk hissi
Chi-Square 5,845
df 5
Asymp. Sig. ,322

Tablo 23’te aligveris sonrasi sugluluk hissi faktorii Asymp. Sig. degerine
bakildiginda, degerin 0,05’ten biiyiik oldugu goriilmektedir. Bu durumda “Hjs: Egitim
durumlarinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan anlamli bir farkliligi vardir.”
hipotezi reddedilerek, egitim durumu ile aligveris sonrasi sugluluk hissi arasinda fark

olmadig1 sonucuna ulagilir.

Meslek — Kruskal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan meslek sorusunun
cevaplarini, aligveris bagimliligi faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi agisindan

inceleyecegiz.

Hsi: Mesleklerin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan anlamli bir
farklilig1 vardir.

Hs2: Mesleklerin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

Hss: Mesleklerin, aligveris sonrasi sucluluk hissi bakimindan anlamli bir farklilig

vardir.

Tablo 24: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Meslek

Aligveris yapma ve para Aligveristen Aligveris sonrasi
harcama egilimi alian haz suc¢luluk hissi
Chi-Square 18,321 8,455 10,017
df 8 8 8
Asymp. Sig. ,019 ;390 ,264

Tablo 24 g6z oniine alindiginda sadece aligveris yapma ve para harcama egilimi
faktorliniin Asymp. Sig. degeri 0,05’ten kiigiik oldugu i¢in “Hs;: Mesleklerin, alisveris

yapma ve para harcama egilimi bakimindan anlaml bir farkliligi vardir.” hipotezi kabul
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edilmistir. Bu durumda meslek ile aligveris yapma ve para harcama egilimi arasinda fark
oldugu sonucu ortaya c¢ikmaktadir. Bu farkliliklarin hangi sorulardan kaynaklandigini

incelemek agisindan “explore” yani tanimlayici istatistik testi uygulanmisgtir.

Aligveristen alinan haz (0,390) ve aligveris sonrast sugluluk hissi (0,264)
faktorlerinin Asymp. Sig. degerleri 0,05’ten biiyiik oldugu igin “Hs: Mesleklerin,
aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farkliligi vardir.” ve “Hss: Mesleklerin,
aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan anlamli bir farkliligi vardir.” hipotezleri
reddedilmistir. Meslek ile aligveristen alinan haz ve alisveris sonrasi su¢luluk hissi arasinda

bir fark olmadig1 sonucuna ulasilir.

Tablo 25: Tanimlayici Istatistikler -Meslek — Alisveris Yapma ve Para Harcama Egilimi

Soru Meslek Ortalamalar
Serbest Meslek 2,27
" 2: Katilmiyorum
Ogretmen 2,16
Avukat 2,83 3: Kismen Katiliyorum
13 Emekli 4,67 5: Kesinlikle Katiliyorum
S
Ev hanimt 3,42 3: Kismen Katiliyorum
Memur 2,10
Ozel Sektor Calisant 2,47 2: Katilmiyorum
Diger 2,15
Serbest Meslek 2,88
" 3: Kismen Katiliyorum
Ogretmen 2,94
Avukat 3,50
14 Emekli 4,33 4: Katiliyorum
S
Ev hanim1 4,17
Memur 2,39 2: Katilmiyorum
Ozel Sektor Calisani 3,17
- 3: Kismen Katiliyorum
Diger 2,75
Serbest Meslek 2,69
Ogretmen 2,55 3: Kismen Katiliyorum
Avukat 3,33
Emekli 4,00
s15 4: Katilryorum
Ev hanimi 3,58
Memur 2,32 2: Katilmiyorum
Ozel Sektor Calisant 2,97 3: Kismen Katiliyorum
Diger 2,44 2: Katilmiyorum
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Tablo 25: (Devami)

Soru Meslek Ortalamalar
Serbest Meslek 2,42
" 2: Katilmiyorum
Ogretmen 2,32
Avukat 2,67 : Kismen Katiliyorum
16 Emekli 3,67 4: Katiliyorum
S
Ev hanim1 3,33 : Kismen Katiliyorum
Memur 1,94 2: Katilmiyorum
Ozel Sektor Calisant 2,70 : Kismen Katiliyorum
Diger 2,28 2: Katilmiyorum
Serbest Meslek 3,27
" : Kismen Katiltyorum
Ogretmen 3,45
Avukat 4,00
17 Emekli 4,00 4: Katiliyorum
S
Ev hanim1 4,25
Memur 3,06 : Kismen Katiliyorum
Ozel Sektor Calisani 3,60 4: Katiliyorum
Diger 3,30 : Kismen Katiliyorum
Serbest Meslek 2,54
" : Kismen Katiliyorum
Ogretmen 3,45
Avukat 4,00 4: Katiliyorum
18 Emekli 2,33 2: Katilmiyorum
S
Ev hanimi 4,08 4: Katilryorum
Memur 2,48 2: Katilmiyorum
Ozel Sektor Calisant 2,97
- : Kismen Katiliyorum
Diger 2,83
Serbest Meslek 2,85
Ogretmen 2,87 : Kismen Katiliyorum
Avukat 3,33
Emekli 4,00
s19 4: Katiliyorum
Ev hanimi 3,67
Memur 2,48 2: Katilmiyorum
Ozel Sektor Calisant 2,97
- : Kismen Katiliyorum
Diger 2,80
Serbest Meslek 2,77
— : Kismen Katiliyorum
Ogretmen 2,55
Avukat 3,17 : Kismen Katiliyorum
Emekli 4,00
s20 4: Katiliyorum
Ev hanimi 3,83
Memur 2,16 2: Katilmiyorum
Ozel Sektor Calisan 3,17
- : Kismen Katiliyorum
Diger 2,82
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Tablo 25: (Devami)

Soru Meslek Ortalamalar
Serbest Meslek 2,69
" : Kismen Katilryorum
Ogretmen 2,87
Avukat 4,17
’1 Emekli 4,00 4: Katiliyorum
S
Ev hanim1 3,75
Memur 2,84
Ozel Sektor Calisant 3,40 : Kismen Katiliyorum
Diger 2,90
Serbest Meslek 2,96
" : Kismen Katiltyorum
Ogretmen 3,10
Avukat 3,67
2 Emekli 4,00 4: Katiliyorum
S
Ev hanim1 3,67
Memur 2,42 2: Katilmiyorum
Ozel Sektor Calisani 3,27
- : Kismen Katiliyorum
Diger 2,85
Serbest Meslek 2,42 2: Katilmiyorum
Ogretmen 2,55
Avukat 2,83
- : Kismen Katiliyorum
Emekli 3,33
s23
Ev hanimi 2,75
Memur 1,81
Ozel Sektor Calisant 2,20 2: Katilmiyorum
Diger 2,14
Serbest Meslek 2,96
" : Kismen Katiliyorum
Ogretmen 3,00
Avukat 417 4: Katiliyorum
Emekli 2,67
s24
Ev hanimi 3,42
Memur 2,71 : Kismen Katiliyorum
Ozel Sektor Calisant 3,23
Diger 3,06

Tablo 25’te, mesleklere gore kisilerin faktér 1’de bulunan sorulara verdigi
cevaplarin ortalamalar1 gosterilmektedir. Virgiilden sonras1 50’nin iizerinde kaldiginda say1
bir {ist saytya yuvarlanirken, 50’nin altinda ise bir alt sayiya yuvarlanmistir. Arastirmaya
katilan isci sayist 1 oldugu icin analize katilmamistir. Soru 13 i¢in tabloya bakildiginda

“Param ya da zamanim olmadiginda bile, aligveris yapmak ve para harcamak zorunda
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hissederim.” ifadesine serbest meslek, 6gretmen, 6zel sektoér ¢alisani ve digeri meslek
olarak isaretleyen kisiler katilmiyorum cevabii verirken; avukat ve ev hanim Kisiler
kismen katiliyorum cevabini, emekli kisiler ise kesinlikle katiltyorum cevabini
vermislerdir. Soru 14 — “Olabildigince sik aligverise giderim ve bir seyler alirim.” ifadesine
memuru meslek olarak isaretleyen kisiler katilmazken, serbest meslek, 0gretmen, 6zel
sektor ¢alisani ve digeri isaretleyen kisiler kismen katilmakta ve avukat, emekli, ev hanimi
olan kisiler katilmaktadir. Soru 15 — “Aligveris yapmak ve para harcamakla oldukca
mesguliim.” ifadesine memur ve digeri meslek olarak isaretleyen kisiler katilmamakta,
serbest meslek, 6gretmen, avukat ve 0zel sektor ¢alisan1 kismen katilmakta, emekli ve ev
hanimi kisiler katilmaktadirlar. Soru 16 — “Faturalar1 6dedikten sonra kalan parayi
harcamak zorunda hissederim.” ifadesine serbest meslek, 0gretmen, memur ve digeri
meslek olarak isaretleyen kisiler katilmiyorum cevabini verirken; avukat, ev hanimi, 6zel
sektor calisam1 kismen katiliyorum cevabini, emekli kisiler ise katiliyorum cevabini
vermislerdir. Soru 17 — “Aligveris yapmak icin para harcarken kendimi mutlu hissederim.”
ifadesine serbest meslek, 6gretmen, memur ve digeri isaretleyen kisiler kismen katilmakta,
avukat, emekli, ev hanimi ve 6zel sektdr calisani kisiler katilmaktadir. Soru 18 — “Uzgiin,

2

depresif, sinirli ya da kizgin oldugumda aligveris yaparim.” ifadesine memur ve emekli
Kisiler katilmiyorum cevabini verirken, serbest meslek, 6gretmen, 6zel sektor ¢alisani ve
digeri isaretleyen kisiler kismen katiliyorum cevabini, avukat ve ev hanimi Kkisiler
katiliyorum cevabint vermisglerdir. Soru 19 — “Para harcama aligkanliklarimdan
endiselenirim ama gene de aligverise gider ve para harcarim.” ifadesine memur kisiler
katilmiyorum cevabini, serbest meslek, 6gretmen, avukat, 6zel sektor calisan1 ve digeri
meslek olarak isaretleyen kisiler kismen katiliyorum cevabini, emekli ve ev hanimi kisiler
katiliyorum cevabini vermislerdir. Soru 20 — “Bir seye ihtiyacim olmamasina ragmen,
aligveris yaparim.” ifadesine memur kisiler katilmiyorum cevabini, serbest meslek,
Ogretmen, avukat, 0zel sektor ¢alisan1 ve digeri meslek olarak isaretleyen kisiler kismen
katiliyorum cevabini, emekli ve ev hanimi kisiler katiliyorum cevabini vermiglerdir. Soru
21 — “Bir seyleri kutlamak igin aligverise giderim, bir seyler alirnm.” ifadesine serbest
meslek, 6gretmen, memur, 6zel sektor ¢alisan1 ve digeri meslek olarak isaretleyen kisiler
kismen katilmakta; avukat, emekli ve ev hanimi kisiler katilmaktadir. Soru 22 — “Bazen
kendimi aligveris yapmak zorunda hissederim.” ifadesine memur kisiler katilmazken;
serbest meslek, Ogretmen, Ozel sektdr c¢alisan1 ve digeri isaretleyen kisiler kismen

katilmakta; avukat, emekli ve ev hanimi kisiler katilmaktadir. Soru 23 — “Giinlimii bir daha
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aligverise gidecegim zaman hakkinda diisiinerek gegiririm.” ifadesine serbest meslek,
memur, O0zel sektdr calisanm1 ve digeri meslek olarak isaretleyen kisiler katilmiyorum
cevabini verirken; Ogretmen, avukat, emekli ve ev hanimi kisiler kismen katiliyorum
cevabini isaretlemislerdir. Soru 24 — “Vitrinlerdeki ve camlardaki indirim yazilarina
bakmadan duramam.” ifadesine serbest meslek, 6gretmen, emekli, ev hanimi, memur, 6zel
sektor calisan1t ve digeri meslek olarak isaretleyen kisiler kismen katiliyorum cevabini

verirken, avukat olan kisiler katiliyorum cevabini vermislerdir.

Medeni Durum — Kruskal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan medeni durum sorusunun
cevaplarini, aligveris bagimlilig1 faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi acisindan

inceleyecegiz.

Hai: Kisilerin medeni durumlarinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

H,: Kisilerin medeni durumlarinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir
farklilig1 vardir.

Hjs: Kisilerin medeni durumlarinin, aligveris sonrast sug¢luluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.

Tablo 26: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Medeni Durum 1

Aligveris yapma ve para harcama egilimi
Chi-Square 1,518
df 2
Asymp. Sig. ,468

Tablo 26’da aligveris yapma ve para harcama egilimi Asymp. Sig. degeri (0,468)
0,05’ten biiylik oldugu icin “Haq: Kisilerin medeni durumlarinin, aligveris yapma ve para
harcama egilimi bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.” hipotezi reddedilmistir. Medeni
durum ile aligveris yapma ve para harcama egilimi arasinda bir fark olmadigi sonucuna

ulagilir.
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Tablo 27: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Medeni Durum 2

Aligveristen alinan haz
Chi-Square 8,446
df 2
Asymp. Sig. ,015

Tablo 27°de aligveristen alinan haz Asymp. Sig. degeri (0,015) 0,05’ten kiigiik
oldugu i¢in “Hgp: Kisilerin medeni durumlarinin, aligveristen alinan haz bakimindan
anlamli bir farkliligi vardir.” hipotezi kabul edilmistir. Medeni durum ile aligveristen
alman haz arasinda bir fark oldugu sonucuna ulasilir. Bu farklarin hangi sorulardan

kaynaklandigini analiz etmek i¢in “explore” yani tanimlayici istatistiksel analiz yapilmistir.

Tablo 28: Tanimlayici Istatistikler -Medeni Durum — Alisveristen Alinan Haz

Soru Medeni Durum Ortalamalar
Evli 1,60
2: Katilmiyorum
s25 Bekar 1,87
Dul 3,00 3: Kismen Katiliyorum
Evli 1,49 1: Kesinlikle Katilmiyorum
s26 Bekar 1,67
2: Katilmiyorum
Dul 2,44
Evli 2,31
2: Katilmiyorum
s27 Bekar 2,33
Dul 3,11 3: Kismen Katiliyorum
Evli 3,83
4: Katiliyorum
s28 Bekar 3,77
Dul 3,22 3: Kismen Katiliyorum

Tablo 28 de, medeni durumlara gore kisilerin faktér 2’de bulunan sorulara verdigi
cevaplarin ortalamalar1 gosterilmektedir. Virgiilden sonrasi 50°nin iizerinde kaldiginda say1
bir list sayiya yuvarlanirken, 50’nin altinda ise bir alt sayiya yuvarlanmistir. Aligveristen
alman haz faktorii i¢in tablo 48’°e bakildiginda, soru 25 — “Aligveris yapmay1 pek sevmem,
hatta hi¢ hoslanmam.” ifadesine evli ve bekar kisiler katilmazken, dul kisiler kismen
katilmaktadir. Soru 26 — “Aligverise gitmekten nefret ederim.” ifadesine evli kisiler
kesinlikle katilmazken, bekar ve dul kisiler katilmamaktadir. Soru 27 — “Sadece ihtiyagtan

aligveris yaparim.” ifadesine evli ve bekar kisiler katilmiyorum cevabini verirken, dul
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kisiler kismen katiliyorum cevabimi vermislerdir. Soru 28 — “Aligveris Yyapmak

eglencelidir.” ifadesine dul kisiler kismen katilmigken, evli ve bekar kisiler katilmistir.

Tablo 29: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Medeni Durum 3

Aligveris sonrast sugluluk hissi

Chi-Square 13,517
df 2
Asymp. Sig. ,001

Tablo 29°da aligveris sonrasi su¢luluk hissi Asymp. Sig. degeri (0,001) 0,05’ten

kiigiik oldugu i¢in “Hys: Kisilerin medeni durumlarinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi

bakimidan anlamli bir farkliligi vardir.” hipotezi kabul edilmistir. Medeni durum ile

aligveris sonrast sugluluk hissi arasinda bir fark oldugu sonucuna ulasilir. Bu farklarin

hangi sorulardan kaynaklandigini analiz etmek i¢in “explore” yani tanimlayici istatistiksel

analiz yapilmistir.

Tablo 30: Tanimlayic Istatistikler -Medeni Durum — Alisveris Sonrasi Sucluluk Hissi

Soru | Medeni Durum Ortalamalar
Evli 2,73
s29 Bekar 2,70 3: Kismen Katiliyorum
Dul 2,89
Evli 2,18
2: Katilmiyorum
s30 Bekar 2,17
Dul 3,44 3: Kismen Katiliyorum
Evli 2,19
2: Katilmiyorum
s31 Bekar 2,25
Dul 3,22 3: Kismen Katiliyorum
Evli 1,49 1: Kesinlikle Katilmiyorum
s32 Bekar 1,65 2: Katilmiyorum
Dul 3,33 3: Kismen Katiliyorum

Tablo 30’da, medeni durumlarina gore kisilerin faktor 3’te bulunan sorulara verdigi

cevaplarin ortalamalar1 gosterilmektedir. Virgiilden sonras1 50’nin iizerinde kaldiginda say1

bir iist sayiya yuvarlanirken, 50’nin altinda ise bir alt sayiya yuvarlanmistir. Aligveris

sonrast sugluluk hissi faktorii i¢in Tablo 30’a baktigimizda, soru 29 — “Asir1 bir sekilde
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aligveris yaptiktan sonra kendimi kotii hissederim.” ifadesine evli, bekar ve dul kisiler
kismen katilmaktadir. Soru 30 — “Digerleri benim para harcama aligkanliklarimi bilse
kendimi kotii hissederim.” ifadesine evli ve bekar kisiler katilmiyorum cevabini verirken,
dul kisiler kismen katiliyorum cevabini vermislerdir. Soru 31 — “Borglarim evimde ve is
hayatimda problem yaratir.” ifadesine evli ve bekar kisiler katilmiyorum cevabini verirken,
dul kisiler kismen katiliyorum cevabini vermislerdir. Soru 32 — “Ne zaman asir1 bir sekilde
alisveris yapsam, aldiklarimi geri iade ederim.” ifadesine evli kisiler kesinlikle

katilmazken, bekar kisiler katilmamakta, dul kisiler ise kismen katilmaktadir.

Ailedeki Kisi Sayis1 — Kruskal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan ailedeki kisi sayisi
sorusunun cevaplarini, aligveris bagimlilig1 faktorleri ile aralarinda fark olup olmadig:

acisindan inceleyecegiz.

Hsi: Ailedeki kisi sayisinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan
anlamli bir farklilig1 vardir.

Hso: Ailedeki kisi sayisinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir
farklilig1 vardir.

Hss: Ailedeki kisi sayisinin, aligveris sonrasi su¢luluk hissi bakimindan anlamli bir

farklilig1 vardir.

Tablo 31: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Ailedeki Kisi Sayisi

Aligveris yapma ve para Aligveristen Aligveris sonrasi
harcama egilimi alman haz sucluluk hissi
Chi-Square 1,303 7,483 3,794
df 4 4 4
Asymp. Sig. ,861 ,112 ,435

Biitiin faktorler i¢in Tablo 31 incelendiginde tim Asymp. Sig. degerleri 0,05’in
tizerinde oldugu i¢in Hsj, Hs, ve Hss hipotezleri reddedilmistir. Burada ailedeki kisi sayisi
ile aligveris bagimliligina etki eden faktorler arasinda anlamli bir farklilik olmadigi,

ailedeki kisi sayisinin aligveris bagimliligina etki etmedigi sonucu ¢ikmaktadir.
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Gelir — Kruskal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan gelir sorusunun
cevaplarini, aligveris bagimlilig1 faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi acisindan

inceleyecegiz.

He1: Kisilerin gelirlerinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi bakimindan
anlamli bir farklilig1 vardir.

Hso: Kisilerin gelirlerinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir farklilig
vardir.

Hes: Kisilerin gelirlerinin, aligveris sonrasi sucluluk hissi bakimindan anlamli bir

farklilig1 vardir.

Tablo 32: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Gelir

Aligveris yapma ve para Aligveristen Aligveris sonrasi
harcama egilimi alinan haz sugluluk hissi
Chi-Square 7,178 4,934 4,964
df 4 4 4
Asymp. Sig. 127 ,294 ,291

Biitiin faktorler igin Tablo 32 incelendiginde tim Asymp. Sig. degerleri 0,05’in
tizerinde oldugu i¢in Hey, He, Ve Hegs hipotezleri reddedilmistir. Burada gelir ile aligveris
bagimliligina etki eden faktorler arasinda anlamli bir farklilik olmadigi, gelirin aligveris

bagimliligina etki etmedigi sonucu ¢ikmaktadir.

Kitap Okuma Sayis1 — Kruskal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan kitap okuma sayisi
sorusunun cevaplarini, aligveris bagimlilig1 faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi

acisindan inceleyecegiz.

H71: Kisinin okudugu kitap sayisinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi

bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.
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H7,: Kisinin okudugu kitap sayisinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli
bir farklilig1 vardir.
Hz3: Kisinin okudugu kitap sayisinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.

Tablo 33: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Kitap Okuma Sayisi

Aligveris yapma ve para Aligveristen Aligveris sonrasi
harcama egilimi alian haz sucluluk hissi
Chi-Square 1,873 5,305 1,502
df 3 3 3
Asymp. Sig. ,599 ,151 ,682

Biitiin faktorler igin Tablo 33 incelendiginde tim Asymp. Sig. degerleri 0,05’in
tizerinde oldugu i¢in H7;, H7, ve Hys hipotezleri reddedilmistir. Burada kisinin okudugu
kitap sayisi ile aligveris bagimliligima etki eden faktorler arasinda anlamli bir farklilik
olmadigi, kiginin okudugu kitap sayisinin aligveris bagimliligma etki etmedigi sonucu

cikmaktadir.

Sinemaya Gitme Sayis1 — Kruskal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan sinemaya gitme sayisi
sorusunun cevaplarini, aligveris bagimliligi faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi

acisindan inceleyecegiz.

Hsi: Kisinin sinemaya gitme sayisinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlaml bir farklilig1 vardir.

Hgz: Kisinin sinemaya gitme sayisinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli
bir farklilig1 vardir.

Hss: Kisinin sinemaya gitme sayisinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.
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Tablo 34: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Sinemaya Gitme Sayisi

Aligverig yapma ve para | Aligverigten alinan Aligveris sonrast
harcama egilimi haz sugluluk hissi
Chi-Square 1,664 5,534 5,983
df 3 3 3
Asymp. Sig. ,645 ,137 ,112

Biitiin faktorler igin Tablo 34 incelendiginde tim Asymp. Sig. degerleri 0,05’in
tizerinde oldugu i¢in Hg;, Hg, ve Hgs hipotezleri reddedilmistir. Burada kisinin sinemaya
gitme sayisi ile aligveris bagimliligina etki eden faktorler arasinda anlamli bir farklilik
olmadigi, kisinin gittigi sinema sayisinin aligveris bagimliligina etki etmedigi sonucu

cikmaktadir.

Tiyatroya Gitme Sayisi1 — Kruskal-Wallis

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan tiyatroya gitme sayisi
sorusunun cevaplarini, aligveris bagimliligi faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi
acisindan inceleyecegiz.

Ho1: Kisinin tiyatroya gitme sayisinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlaml bir farklilig1 vardir.

Hgo: Kisinin tiyatroya gitme sayisinin, aligveristen alinan haz bakimimdan anlamli
bir farklilig1 vardir.
Hos: Kisinin tiyatroya gitme sayisinin, aligveris sonrast su¢luluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.

Tablo 35: Kruskal-Wallis Testi Sonu¢ Tablosu — Tiyatroya Gitme Sayisi

Aligveris yapma ve para Aligveristen Aligveris sonrasi
harcama egilimi alman haz sucluluk hissi
Chi-Square 257 7,712 1,524
df 3 3 3
Asymp. Sig. ,968 ,052 677
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Biitiin faktorler i¢in Tablo 35 incelendiginde tim Asymp. Sig. degerleri 0,05’in
tizerinde oldugu i¢in Hg, Ho, Ve Hgs hipotezleri reddedilmistir. Burada kisinin tiyatroya
gitme sayist ile aligveris bagimliligina etki eden faktorler arasinda anlamli bir farklilik
olmadigi, kisinin gittigi tiyatro sayisinin aligveris bagimliligina etki etmedigi sonucu
cikmaktadir. Aligveristen alinan haz faktorii Asymp. Sig. sonucu 0,052°dir. %10 6nem
diizeyinde ve %90 giiven araliginda sonug¢ anlamli farklilik ¢iksa da, tez %95 giiven araligi
ve %5 onem diizeyine gore yapildigi i¢in hipotez reddedilmis, arada anlamli bir farklilik

olmadig1 sonucuna varilmistir.

Sosyal Gruba Uye Olma — Mann Whitney U

Mann-Whitney U analizi ile 2 degiskene sahip olan sosyal gruba iiye olma
sorusunun cevaplarini, aligveris bagimlilig:r faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi

acisindan inceleyecegiz.

Hio1: Kisinin sosyal bir gruba iiye olmasimin, alisveris yapma ve para harcama
egilimi bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

Hio2: Kisinin sosyal bir gruba iiye olmasinin, aligveristen alinan haz bakimindan
anlamli bir farklilig1 vardir.

Hios: Kisinin sosyal bir gruba iiye olmasinin, aligveris sonrast sugluluk hissi

bakimindan anlamli bir farklilig1 vardir.

Tablo 36: Mann-Whitney U Testi Sonug¢ Tablosu — Sosyal Gruba Uye Olma 1

Aligveris yapma ve para harcama egilimi
Mann-Whitney U 12908,000
Wilcoxon W 18794,000
Z -,183
Asymp. Sig. (2-tailed) ,855
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Tablo 37: Mann-Whitney U Testi Rank Tablosu — Sosyal Gruba Uye Olma 1

Sosyal Grup | N | Mean Rank | Sum of Ranks

Hayir 242 176,16 42631,00
Aligveris yapma ve para harcama egilimi Evet 108 174,02 18794,00
Total 350

Aligveris yapma ve para harcama egilimi faktoriimiiz i¢in tablolar1 inceledigimizde,
Tablo 36°da ki Asymp. Sig. (2-tailed) degerimiz 0,05’ten biiyiiktiir (0,855).Bu da “Hjo;s:
Kisinin sosyal bir gruba {iye olmasinin, aligveris yapma ve para harcama egilimi
bakimindan anlamli bir farkliligi vardir.” hipotezimizin reddedilmesini saglar. Tablo 37
Rank tablosunda da hayir ve evet degerlerine bakildiginda arada ¢ok biiyiik farklar
olamamasi, aligverig yapma ve para harcama egilimi ile sosyal gruba {liye olma arasinda bir

fark olmadigini ortaya koymaktadir.

Tablo 38: Mann-Whitney U Testi Sonug Tablosu — Sosyal Gruba Uye Olma 2

Aligveristen alinan haz
Mann-Whitney U 11360,000
Wilcoxon W 40763,000
z -1,953
Asymp. Sig. (2-tailed) ,051

Tablo 39: Mann-Whitney U Testi Rank Tablosu — Sosyal Gruba Uye Olma 2

Sosyal Grup N Mean Rank Sum of Ranks
Hayir 242 168,44 40763,00
Aligveristen alinan haz Evet 108 191,31 20662,00
Total 350

Faktor 2 olan aligveristen alinan hazza bakildiginda Asymp. Sig. (2-tailed)
degerimiz 0,05’ten biiyiiktiir (0,051). Yani Hjg, hipotezimiz reddedilmistir. Fakat rank
tablosuna bakildiginda ortalamalar arasi fark fazla ¢ikmistir. %10 6nem diizeyi %90 giiven
aralig1 distinildiginde Higp hipotezi kabul edilip arada anlamli bir fark vardir sonucu
ulagilir. Ama bu tezde %5 onem diizeyi ve %95 giliven araligi kullanildigr i¢in “Hjgp:
Kisinin sosyal bir gruba iiye olmasinin, aligveristen alinan haz bakimindan anlamli bir

farklilig1 vardir.” hipotezi reddedilir.
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Tablo 40: Mann-Whitney U Testi Sonug¢ Tablosu — Sosyal Gruba Uye Olma 3

Aligveris sonrast sugluluk hissi

Mann-Whitney U 12736,000
Wilcoxon W 42139,000

z -,380

Asymp. Sig. (2-tailed) ,704

Tablo 41: Mann-Whitney U Testi Rank Tablosu — Sosyal Gruba Uye Olma 3

Sosyal Grup N Mean Rank Sum of Ranks
Hayir 242 174,13 42139,00
Aligveris sonrast sugluluk hissi Evet 108 178,57 19286,00
Total 350

Aligveris sonrast sugluluk hissi faktoriimiiz i¢in tablolari inceledigimizde, Tablo
40’ta ki Asymp. Sig. (2-tailed) degerimiz 0,05’ten biiyiiktiir (0,704).Bu da “Hips: Kisinin
sosyal bir gruba iliye olmasinin, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan anlamli bir
farkliligi vardir.” hipotezimizin reddedilmesini saglar. Tablo 41 Rank tablosunda da hayir
ve evet degerlerine bakildiginda arada ¢ok biiyiik farklar olamamasi, aligveris sonrasi

sucluluk hissi ile sosyal gruba iiye olma arasinda bir fark olmadigini ortaya koymaktadir.

Uye Olunan Sosyal Grup — Kruskal

Krusal-Wallis analizi ile 2’den fazla degiskene sahip olan iiye olunan sosyal grup

sorusunun cevaplarini, aligveris bagimlilig1 faktorleri ile aralarinda fark olup olmadigi

acisindan inceleyecegiz.

H111: Kisinin iiye oldugu sosyal grubun, aligveris yapma ve para harcama egilimi

-Wallis

bakimindan anlaml bir farklilig1 vardir.

Hi12: Kisinin iiye oldugu sosyal grubun, aligveristen alinan haz bakimidan anlamli

bir farklilig1 vardir.

H113: Kisinin {iye oldugu sosyal grubun, aligveris sonrasi sugluluk hissi bakimindan

anlamli bir farklilig1 vardir.
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Tablo 42: Kruskal-Wallis Testi Sonug Tablosu — Kisinin Uye Oldugu Sosyal Grup

Aligveris yapma ve para Aligveristen Aligveris sonrast
harcama egilimi alinan haz sugluluk hissi
Chi-Square 5,102 8,303 4,077
df 4 4 4
Asymp. Sig. 277 ,081 ,396

Biitiin faktorler igin Tablo 42 incelendiginde tim Asymp. Sig. degerleri 0,05’in
tizerinde oldugu i¢in Hiji, Hiip ve Higs hipotezleri reddedilmistir. Burada kisinin {iye
oldugu sosyal grup ile aligveris bagimliligina etki eden faktdrler arasinda anlamli bir
farklilik olmadigi, liye oldugu sosyal grup aligveris bagimliligina etki etmedigi sonucu

cikmaktadir.
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SONUC ve ONERILER

Aligveris bagimliligi, kronik ve olumsuz duygulara ya da olaylara kars1 birincil bir
tepki olarak ortaya ¢ikan tekrarlayici bir satin alma davranisidir. Zamanla bu egilim negatif
ekonomik ve psikolojik sonuglari beraberinde getirmektedir. Onceki c¢alismalar, diger
tilkketicilere gore aligveris bagimhilarinin 6z saygisi diisiik, fantezi egilimi daha yiiksek,
anksiyete, depresyon ve saplanti diizeylerinin yiiksek olma egiliminde olduklarin
gostermektedir. Boylece, bu arastirmalar aligveris bagimliliginin dinamikleri hakkinda bazi
kanitlar saglamasina ragmen bu arastirmalara c¢ogunlukla davranmigsal ve demografik

ozellikler dahil edilmemistir.

Bu caligma da ise, aligveris bagimliligi konusu ¢ogunlukla demografik 6zellikler ile
ele alinmistir ve buna ek olarak sosyal aktivitelere bakilmistir. Tiiketicilerin, demografik
ozellikler olarak, cinsiyetlerinin, yaslarinin, egitim durumlarinin, mesleklerinin, medeni
durumlarinin, ailedeki kisi sayilarmin ve gelirlerinin aligveris bagimliligina etkilerine
bakilirken; sosyal aktiviteler olarak, son bir ay bazinda, okuduklari kitap sayisi, gittikleri
film ve tiyatro oyunu sayisi, sosyal bir gruba liye olup olmadiklar1 ve hangi sosyal gruba

ilye olduklart sorulartyla, aligveris bagimliligina olan etkilerine bakilmistir.

Yapilan bu arastirmada oncelikle frekans analizi yapilarak, demografik 6zellikler ve
sosyal aktivitelere cevap veren tiiketicilerin kisi sayisi araliklar1 bulunmustur. Hipotezleri
test etmek amaciyla yapilan Mann-Whitney U testi ve Kruskal-Wallis testleri sonucunda,
cinsiyetler arasinda, aligveris yapma ve para harcama egilimi ve aligveristen alinan haz
arasinda fark bulunmaktadir. Bunun yani sira kisilerin egitim durumlar1 ve aligveris yapma
ve para harcama egilimi ve aligveristen alinan haz arasinda fark bulunmaktadir.
Arastirmaya katilanlarin meslekleri ile aligveris yapma ve para harcama egilimi arasinda
fark bulunmaktadir. Son olarak kisilerin medeni durumlar ile aligveristen alinan haz ve
aligveris sonrasit su¢luluk hissi arasinda fark tespit edilmistir. Bu farklar sonraki

paragraflarda detaylica incelenmistir.



Cinsiyetler aras1 farka bakildiginda kadinlarin erkeklere gore daha fazla aligverise
diiskiin olduklar1 ve alisveris bagimlis1 olmaya daha yatkin olduklar1 tespit edilmistir. Tlk
faktor olan ‘aligveris yapma ve para harcama egilimi’ agisindan sonuglar incelendiginde;
ankette 15. ifade olan “Aligveris yapmak ve para harcamakla oldukca mesgulim.”
ifadesine erkekler katilmazken, kadinlar kismen katiliyorum cevabini isaretlemislerdir. Bir
digeri ise ankette 17. ifade olan “Aligveris yapmak icin para harcarken kendimi mutlu
hissederim.” ifadesine kadinlar katiliyorum cevabini verirken erkekler kismen katiliyorum
cevabini vermislerdir. Son olarak ankette 18. ifade olan “Uzgiin, depresif, sinirli ya da
kizgin oldugumda aligveris yaparim.” ifadesine kadinlar kismen katiliyorum derken,
erkekler katilmiyorum demislerdir. Bu cevaplar dogrultusunda, aligveris yapma ve para
harcama egilimi agisindan kadinlarin erkeklere gore daha yatkin olduklarin1 ve erkeklere
gore daha fazla alisveris yapip, para harcadiklar1 sonucu ortaya ¢ikmaktadir. ikinci fark
cikan faktor olan ‘aligveristen alinan haz’za bakildiginda, ankette 27. ifade olan “Sadece
ihtiyactan aligveris yaparim.” ifadesine kadinlar katilmazken, erkekler kismen
katilmislardir ve ankette 28. ifade olan “Aligveris yapmak eglencelidir.” ifadesine kadinlar
katilirken erkekler kismen katilmiglardir. Bu sonuglarin 1s18inda kadinlarin erkeklere gore
aligveris yapmaktan daha fazla haz duyduklari ve daha fazla eglendikleri sonucuna
ulasilmaktadir. Ayrica yapilan 6nceki caligmalarda da kadinlarin erkeklere gore alisverise

daha diiskiin olduklar1 saptanmis ve bunun {i¢ sebebinin oldugu ortaya konulmustur.

e (Geleneksel olarak, kadinlarin market aligverisinden sorumlu olmalari,

e Bu geleneklerden dolay1 kadinlar iiriinler ve aligveris diikkanlar1 hakkinda daha
fazla bilgi sahibi olmalari,

e Kadimlarin geleneksel rollerinden dolayr kadinlar aligveris yaptiklarinda

envanter seviyeleri hakkinda erkeklerden daha 1yi fikir sahibi olmalaridir.

Egitim durumlar1 arasindaki farklara bakildiginda, ‘aligveris yapma ve para
harcama egilimi’ ve ‘aligveristen alinan haz’ faktoriinde farklilik tespit edilmistir.
‘Aligveris yapma ve para harcama egilimi’ faktorii incelendiginde ilk-ortaokul
mezunlarinin bu konudaki egilimlerinin lise, {niversite, yiiksek lisans ve doktora
mezunlarindan daha fazla oldugu gozlemlenmektedir. Fakat ‘aligveristen alinan haz’
faktoriine bakildiginda lise mezunu kisiler diger mezun kisilerden daha yiiksek ¢ikmustir.

Ilk-ortaokul, iiniversite, yiiksek lisans ve doktora mezunlarinin aym diizeyde haz aldiklart
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tespit edilmistir. Bunun sonucunda kisinin alisveris yapma ve para harcama siklig1 yiiksek

olmasa bile aligveristen zevk duydugu sonucuna varilabilir.

Meslekler arast farka bakildiginda sadece ‘Aligveris yapma ve para harcama
egilimi’ faktoriinde fark tespit edilmistir. Diger degiskenlerde sadece faktorlerin bazi
sorularinda fark c¢ikmasina ragmen, bu degiskende faktoriin her sorusu ig¢in farklilik
gozlemlenmistir. Meslek gruplarinin verdigi cevaplarin sonuglarina bakildiginda evli ve
emekli meslek gruplarindaki kisilerin aligveris yapma ve para harcama egiliminin digerler
meslek gruplarina nazaran daha yiiksek oldugu ortaya ¢ikmistir. Serbest meslek, 6gretmen,
ozel sektor galisani, avukat ve digeri isaretleyen kisilerin alisveris yapma ve para harcama
egilimi orta seviyede bulunurken, memur meslek grubunda olan kisilerin aligveris yapma

ve para harcama egilimi en disiiktiir.

Medeni durumlar arasi farka bakildiginda, evli, bekdr ve dul kisiler arasinda
‘aligveristen alinan haz’ ve ‘aligveris sonrasi sugluluk hissi’ faktorlerinde farkliliklar tespit
edilmigtir. ‘Alisveristen alinan haz’ faktoriinde farkliligi olusturan sorular ankette 25., 27.
ve 28. ifadedir. 25. ifade olan “Aligveris yapmay1 hi¢c sevmem hatta hi¢ hoslanmam.”
ifadesine evli ve bekarlar katilmiyorum cevabini verirken, dul kisiler kismen katiliyorum
cevabini vermislerdir. 27. ifade olan “Sadece ihtiyactan aligveris yaparim.” ifadesine evli
ve bekarlar katilmiyorum cevabimi verirken, dul kisiler kismen katiliyorum cevabin
vermislerdir. 28. ifade olan “Aligveris yapmak eglencelidir.” ifadesine evli ve bekarlar
katiliyorum cevabimi verirken, dul kisiler kismen katiliyorum cevabini vermiglerdir. Bu
sonuglardan yola ¢ikarak bekar ve evli kisilerin, dul kisilere gore aligveristen daha fazla
haz aldiklar1 ve alisverisi eglenceli bulduklari sonucuna ulasabiliriz. Ikinci fark ¢ikan
faktor olan ‘aligveris sonrasi sugluluk hissi’ faktoriine bakildiginda ankette, 30. ifade olan
“Digerleri benim para harcama aligkanliklarimi bilse kendimi kotii hissederim.” ifadesine
evli ve bekarlar katilmiyorum cevabini verirken, dul kisiler kismen katiliyorum cevabini
vermiglerdir. 31. ifade olan “Bor¢larim evimde ve is hayatimda problem c¢ikarir.” ifadesine
evli ve bekarlar katilmiyorum cevabinmi verirken, dul kisiler kismen katiltyorum cevabini
vermislerdir. 32. ifade olan “Ne zaman asir1 sekilde alisveris yapsam, aldiklarimi geri iade
ederim.” ifadesine evli ve bekarlar katilmiyorum cevabimi verirken, dul kisiler kismen

katiliyorum cevabint vermiglerdir. Bu sonuglar dogrultusunda, dul kisilerin alisveris
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yapmaktan her ne kadar haz duymasalar da, evli ve bekar kisilere gore aligveris

yaptiklarinda sucgluluk hissi yasadiklar1 ortaya ¢ikmaktadir.

Biitiin bu sonuglarin 1518inda arastirmaya katilan kisilerin, ¢cogunlukla aligveris
sonrast sucluluk hissine kapilmadiklarina ulasabiliriz. Her ne kadar cinsiyet, egitim
durumu, meslek ve medeni durum demografik degiskenleri ile aligveris bagimlilig
arasinda farklar ortaya ¢iksa da bunlar 6nemli farkliliklar degil, kii¢iik farkliliklar oldugu
sonucuna ulasabiliriz. Bu arastirmada diger demografik 6zellikler (yas, ailedeki kisi sayisi
ve gelir) ve sosyal aktivitelerle alisveris bagimliligi arasinda olumlu ya da olumsuz bir
bagintt ¢ikmamistir. Baska arastirmalarda da oOzellikle gelir ile aligveris bagimlilig
arasinda bir baginti olmadig1 vurgulanmigtir. Harcama aligkanliklar1 insanlarin gelirlerine
gore degisebilir. Ornegin, geliri yiiksek olan bir kisi, daha pahali butiklerden alisveris
yaparken, geliri daha diisiik olan biri parasin1 daha uygun olan butiklerde (ikinci el
magazalar gibi) harcayabilir. Bu yoruma gore kisilerin gelirleri ne olursa olsun, para
harcama sikliklar1 ve aligkanliklart her ne kadar, farkli magazalarda olsa da, ayn1 olabilir.
Bu ylizden kisilerin gelirleri ile aligveris bagimliligi arasinda bir fark olmadigi ortaya

¢ikmaktadir. Ileride bu konu hakkinda arastirma yapacak olan kisilere dneriler;

Aragstirmayi daha ¢ok psikoloji bilimi agirlikli yapabilirler,

Arastirmanin sinirliliklarini genisletebilirler,

Daha oOnce arastinlmamis ya da detaylica incelenmemis olan demografik

ozelliklere (gelir, yas, egitim durumu v.b.) odaklanabilirler,

Daha detayli bir arastirma yapilmak isteniyorsa, uygulama kisminda sektor

bazli ¢alisabilirler.

Bu arastirmanin isletmelere katkisi ise;

e Bu tarz bagimliliga sahip olan kisilerin hangi demografik o6zelliklere sahip

olduklari ve ne tarz sosyal aktiviteler yaptiklarini bilebilirler,

e Olusturduklar1 satis plani i¢in bir odak grup belirlerken bu arastirmadan
faydalanarak, hangi gruba hitap ettiklerini bilebilirler.
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EKLER

Ek 1.

Sayin Katilimet,

Bu anket Karadeniz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilim Dali Pazarlama
Yiiksek Lisans Programi kapsaminda yiriitilen “Aligveris Bagimliligina Etki Eden Faktorler” konulu tez
¢alismasinda kullanilacaktir. Ankette vereceginiz cevaplar tamamen gizli tutulacak ve sadece aragtirma
amacl kullanilacaktir. Ankete ictenlikle vereceginiz cevaplariniz bu ¢alismanin amacina ulagmasina katki
saglayacaktir. Ankete katildiginiz ve ayirdiginiz zaman igin tesekkiir ederim.

Asli OLCUN
BOLUM 1 - DEMOGRAFIK OZELLIiKLER
1. Cinsiyetiniz
1()Kadin 2() Erkek

2. Yasiniz
1()20-25 2()26-30 3()31-35 4() 36 —40 5()41-45 6( ) 46 ve Uzeri

3. Egitim Durumunuz
1() Okur-Yazar 2() Ilk-Ortaokul 3 () Lise 4() Universite 5() Yiiksek Lisans 6() Doktora

4. Mesleginiz
1() Serbest Meslek  2() Ogretmen  3() Avukat 4(') Emekli 5() Ev Hanimi
6() Memur 7()isci 8()Ozel Sektor Calisan1  9( ) Diger .................

5. Medeni Durumunuz
1() Evli 2() Bekar 3() Dul

6. Ailedeki Kisi Sayimiz
1()ikidenaz  2()iki 3()Ug¢  4()Dért  5() Dortten fazla

7. Aylik Geliriniz
1()1400’denaz  2() 14012000 3()2001—-4000 4()4001-6000  5()6001 ve Uzeri

BOLUM 2 - SOSYAL AKTiVIiTELER

8. Son 1 ayda kag kitap okudunuz?
1() ikiden az 2()2-5 3()6-10 4() 11 ve tizeri

9. Son 1 ayda kag kere sinemaya gittiniz?
1() Ikiden az 2()2-5 3()6-10 4() 11 ve lizeri



10. Son 1 ayda kag kere tiyatroya gittiniz?
1() ikiden az 2()2-5 3()6-10

11. Sosyal bir gruba iiye misiniz?
1()Hayir  2() Evet

e (12) Cevabiniz evet ise, litfen asagidaki soruya cevap veriniz,
3() Spor grubu (voleybol, basket takimi vb.)

1() Koro grubu  2() Tiyatro grubu

BOLUM 3 — ALISVERIS BAGIMLILIGINA ETKi EDEN FAKTORLER

4() 11 ve tizeri

1
Kesinlikle

Katilmiyorum

2
Katilmiyorum

Kismen

Katiliyorum

4
Katiliyorum

5
Kesinlikle
Katiliyorum

13

Param ya da zamanim olmadiginda bile, alisveris yapmak
ve para harcamak zorunda hissederim.

14

Vitrinlerdeki ve camlardaki indirim yazilarina bakmadan
duramam.

15

Aligveris yapmayi pek sevmem hatta hi¢ hoglanmam. (R)

16

Aligverige gitmekten nefret ederim. (R)

17

Sadece ihtiyactan aligveris yaparim. (R)

18

Olabildigince sik aligverige giderim ve bir seyler alirim.

19

Aligverig yapmak eglencelidir.

20

Aligverig yapmak ve para harcamakla oldukca mesguliim.

21

Faturalar1 6dedikten sonra kalan paray1 harcamak
zorunda hissederim.

22

Aligveris yapmak i¢in para harcarken kendimi mutlu
hissederim.

23

Uzgiin, depresif, sinirli ya da kizgin oldugumda alisveris
yaparim.

24

Para harcama aliskanliklarimdan endiselenirim ama gene
de aligverise gider ve para harcarim.

25

Asirt bir sekilde aligveris yaptiktan sonra kendimi kotii
hissederim.

26

Gilintimil bir daha aligverisine gidecegim zaman hakkinda
distinerek gegiririm.

27

Aldigim ¢ogu seyi giymedim ya da kullanmadim.

28

Ne zaman asir1 bir sekilde aligveris yapsam, aldiklarimi
geri iade ederim.

29

Bir seye ihtiyacim olmamasina ragmen, aligveris
yaparim.

30

Borg¢larim evimde ve is hayatimda problem yaratir.

31

Bir seyleri kutlamak i¢in aligverise giderim, bir seyler
alinm.

32

Bazen kendimi aligveris yapmak zorunda hissederim.

33

Digerleri benim para harcama aligkanliklarimi bilse
kendimi kotii hissederim.

34

Banka da/clizdanim da yeterince paramin olmadigini
bildigimde kredi kart1 kullanirim.

35

Minimum 6demeleri kredi kartimla yaparim.
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Ek 2.

Sayin Katilime,

Bu anket Karadeniz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilim Dali Pazarlama
Yiiksek Lisans Programi kapsaminda yiiriitiilen “Aligveris Bagimliligina Etki Eden Faktorler” konulu tez
calismasinda kullanilacaktir. Ankette vereceginiz cevaplar tamamen gizli tutulacak ve sadece arastirma
amacl kullanilacaktir. Ankete ictenlikle vereceginiz cevaplariniz bu ¢alismanin amacina ulagmasina katki
saglayacaktir. Ankete katildiginiz ve ayirdiginiz zaman igin tesekkiir ederim.

Asli OLCUN
BOLUM 1 - DEMOGRAFIiK OZELLIiKLER
1. Cinsiyetiniz
1()Kadmm 2() Erkek

2. Yasiniz
1()20-25 2()26-30 3()31-35 4()36-40 5()41-45 6( ) 46 ve Uzeri

3. Egitim Durumunuz
1() Okur-Yazar 2()Ilk-Ortaokul 3 () Lise 4() Universite 5() Yiiksek Lisans 6( ) Doktora

4. Mesleginiz
1() Serbest Meslek 2() Ogretmen  3() Avukat 4() Emekli 5() Ev Hanimu
6() Memur 7()isci 8()Ozel Sektor Calisant  9() Diger .................

5. Medeni Durumunuz
1() Evli 2() Bekar 3() Dul

6. Ailedeki Kisi Saymiz
1()ikidenaz  2()iki 3()Ug¢  4()Dért  5() Dortten fazla

7. Aylik Geliriniz
1()1400°denaz  2() 1401 -2000 3()2001-4000 4()4001-6000  5()6001 ve Uzeri

BOLUM 2 — SOSYAL AKTiVIiTELER

8. Son 1 ayda kag kitap okudunuz?

1() ikiden az 2()2-5 3()6-10 4() 11 ve izeri
9. Son 1 ayda kag kere sinemaya gittiniz?
1() Ikiden az 2()2-5 3()6-10 4() 11 ve izeri
10. Son 1 ayda kag kere tiyatroya gittiniz?
1() ikiden az 2()2-5 3()6-10 4() 11 ve tizeri

11. Sosyal bir gruba iiye misiniz?
1() Hayrr 2() Evet
e (12) Cevabiniz evet ise, liitfen asagidaki soruya cevap veriniz,
1() Koro grubu  2()) Tiyatro grubu  3()) Spor grubu (voleybol, basket takimi vb.)
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BOLUM 3 — ALISVERIS BAGIMLILIGINA ETKi EDEN FAKTORLER

1
Kesinlikle

Katilmiyorum

2
Katilmiyorum

3
Kismen

Katiliyorum

4
Katillyorum

Kesinlikle
Katiliyorum

13

Param ya da zamanim olmadiginda bile, aligveris yapmak ve
para harcamak zorunda hissederim.

14

Olabildigince sik aligverise giderim ve bir seyler alirim.

15

Aligveris yapmak ve para harcamakla olduk¢a mesguliim.

16

Faturalar 6dedikten sonra kalan paray1 harcamak zorunda
hissederim.

17

Aligveris yapmak i¢in para harcarken kendimi mutlu
hissederim.

18

Uzgiin, depresif, sinirli ya da kizgin oldugumda aligveris
yaparim.

19

Para harcama aligkanliklarimdan endiselenirim ama gene de
aligverise gider ve para harcarim.

20

Bir seye ihtiyacim olmamasina ragmen, aligveris yaparim.

21

Bir seyleri kutlamak i¢in aligverise giderim, bir seyler alirim.

22

Bazen kendimi aligverig yapmak zorunda hissederim.

23

Giliniimii bir daha aligverisine gidecegim zaman hakkinda
diistinerek geciririm.

24

Vitrinlerdeki ve camlardaki indirim yazilarina bakmadan
duramam.

25

Aligveris yapmay1 pek sevmem hatta hi¢ hoglanmam. (R)

26

Aligverige gitmekten nefret ederim. (R)

27

Sadece ihtiyactan aligveris yaparim. (R)

28

Aligveris yapmak eglencelidir.

29

Asirt bir sekilde aligveris yaptiktan sonra kendimi kotii
hissederim.

30

Digerleri benim para harcama aliskanliklarimi bilse kendimi
kotii hissederim.

31

Borglarim evimde ve is hayatimda problem yaratir.

32

Ne zaman asir1 bir sekilde aligveris yapsam, aldiklarimi geri
iade ederim.
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GENEL SEKRETERLIK
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Konu :  Prof.Dr. Hiiseyin Sabri KURTULDU Etik kurul
belgesi.

Sn. Prof.Dr. Hiseyin Sabri KURTULDU

"Aligveris Bagimhligina Etki Eden Demografik ve Sosyo-Kiiltiirel Faktérler” adli yilksek lisans tez
projesi kapsaminda proje onerisi igin gerekli olan Etik Kurul incelemesi yapilmig ve onay verilmistir.

Bilgilerinizi rica ederim.

Prof. Dr. Emin ASIKKUTLU
Rektor Yrd.
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