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Amag - Bu arastirmanin amac kompulsif satin almanmn tiiketim kiiltiirii ile olusmus materyalist
tiiketim, hedonik tiiketim ve gosteris¢i tiiketimden etkilenip etkilenmediginin tespit edilmesidir.
Bununla beraber kompulsif satin almanin tiiketici agisndan ciddi ekonomik ve psikolojik problemlere
neden olabilecegi goriisiinden hareketle kompulsif satn almanin satin alma sonrasi pismanlik
tizerinde bir etkisi olup olmadigini incelemek de arastirmanin bir diger amacidir.

Yontem — Aragtirmanin evrenini Bursa Uludag Universitesi [ktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi lisans
ogrencileri olusturmaktadir. Veri toplama araci olarak anket yontemi kullanilmigtir. Verilerin analizi
SPSS 25.0 programui ve Smart PLS 3.0 programi ile gerceklestirilmistir. Arastirmaya katilan
katilimcilarin demografik 6zelliklerinin analizi i¢in frekans ve yiizde analizi gerceklestirilmistir.
Aragtirma modelinin test edilmesi i¢in PLS-Sem yontemi kullanilmistir.

Bulgular - Aragtirma sonucunda hedonik tiiketim ve gosterisci tiiketimin kompulsif satmn alma
tizerinde anlamli bir etkisi oldugu ve materyalist tiiketimin kompulsif satin alma {izerinde istatistiksel
olarak anlamli bir etkisi olmadigi tespit edilmistir. Ayrica kompulsif satin almanin satin alma sonrasi
pismanlik {izerinde anlamh bir etkisi oldugu sonucuna ulasilmustir.

Tartisma — Arastirma sonucunda hedonik tiiketim ve gosterisci tiiketimin kompulsif satn alma
tizerindeki etkisi ile kompulsif satin almanin satin alma sonrasi pismanlik iizerindeki etkisi dikkate
alinarak, tiiketicilere kompulsif satin alma konusunda bilinglenmelerine, pazarlama uygulayicilarina
ise kompulsif satin almay: stratejik acidan yonetmelerine iligkin dneriler sunulmustur.
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Purpose — The purpose of this research is to determine whether compulsive buying is affected by
materialist consumption, hedonic consumption and conspicuous consumption formed by the
consumption culture. In addition, based on the view that compulsive buying can cause serious
economic and psychological problems for the consumer, another purpose of the research is to examine
whether compulsive buying has an effect on post-purchase regret.

Design/methodology/approach — The population of the research consists of undergraduate students
of Bursa Uludag University Faculty of Economics and Administrative Sciences. The survey method
was used as data collection tool in the research. The analysis of the data was carried out with the SPSS
25.0 Program and the Smart PLS 3.0 program. Frequency and percentage analysis were performed to
analyze the demographic characteristics of the participants in the research. PLS-Sem method was used
to test the research model.

Results — As a result of the research, it was determined that hedonic consumption and conspicuous
consumption had a significant effect on compulsive buying, and materialist consumption did not have
a statistically significant effect on compulsive buying. In addition, it was concluded that compulsive
buying has a significant effect on post-purchase regret.

Discussion — As a result of the research, considering the effect of hedonic consumption and
conspicuous consumption on compulsive buying and the effect of compulsive buying on post-
purchase regret, suggestions were made for consumers to become conscious about compulsive buying
and for marketing practitioners to strategically manage compulsive buying.
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1. GIRIS

Glniimiizde tiiketim, yalnizca fizyolojik ihtiyaglara yonelik degil, ayn1 zamanda psikolojik ve sosyolojik
ihtiyaclar1 karsilamaya yonelik olarak da yapimaktadir (Quliyev, 2012:7). Geleneksel tiiketiciler rasyonel
diisiincelerle satin alma kararlar1 verirken, giiniim{iz tiiketicileri rasyonel diistinmenin yam sira duygularina
hitap eden iiriinleri de satin almaya yOnelmekte ve materyalist, hedonik ve gosterisci tiiketim tarzlari
gosterebilmektedir (Ozgifgi ve Ayhan, 2020:1620). Materyalist tiiketim, maddi seylere sahip olmaya
odaklanmay1 ifade ederken (Tiirkmen ve Erten, 2020:617), hedonik tiiketimin temelinde zevk arayisi
yatmaktadir (Hopkinson ve Pujari, 1999:274). Gosterisci titketim ise maddi degeri yliksek olan varliklara sahip
olmay1 ve bunlar1 baskalarina sergilemeyi ifade etmektedir (O’Cass ve McEwen, 2004:26). Degisen bu tiiketim
aliskanliklariyla bireyler i¢in titketme bir arzu haline gelmistir. Tiiketilen {iriinlere yonelik tatmin diizeyi ve
siiresi kisalmis ve bireyler ihtiyaclar1 olmayan {iriinleri bile kontrolsiizce satin alarak asir1 tiiketime
yonelmislerdir. Bu agir1 tiiketimin sonucunda da olumsuz birtakim sonuglarla karsilagmislardir. Ilk kez “satin
alma ¢lgmhg” ve “aligveris ¢ilginhg” gibi ifadelerle anilan kompulsif satin alma kavrami tiiketici
davranislar1 alaninda dikkat ¢eken bir konu haline gelmistir (Akgali ve Hacioglu, 2021:2). Kompulsif satin
alma kisaca kontrol edilemeyen ve sonrasinda ekonomik ve psikolojik agidan olumsuz sonuglara neden olan
bir satin alma davranis: olarak ifade edilmektedir (Semiz, 2017:14). Kompulsif satin alma pazarlama alaninda
anormal bir satin alma bigimi olarak goriilmekte ve bu yoniiyle pazarlamanin karanlik yiizii olarak
nitelendirilmektedir (Yiiksel ve Eroglu, 2015:47). Tiiketiciler icin psikolojik ve ekonomik kayiplara neden olan
davranigsal bir bozukluk olarak degerlendirilmesine karsin, isletmeler icin satislar1 artiran yoniiyle fayda
saglayan bir tiiketici davranisi olarak goriilmektedir (Bushra ve Bilal, 2014:593).

Kompulsif satin alma ile ilgili literatiire bakildiginda ¢alismalari 6nemli bir kisminin kompulsif satin almay1
psikolojik nedenlerle agikladig: goriilmektedir. Bu ¢alismanm amaci kompulsif satin almanmn psikolojik
nedenlerin disinda tiiketim kiiltiirii ile olusmus materyalist tiiketim, hedonik tiiketim ve gOsterisci titketimden
etkilenip etkilenmediginin tespit edilmesidir. Bununla beraber kompulsif satin almanin tiiketici agisindan
ciddi ekonomik ve duygusal problemlere neden olabilecegi goriisiinden hareketle kompulsif satin almanin
satin alma sonrasi pismanlik {izerinde bir etkisi olup olmadigini incelemek de arastirmanin bir diger amacidir.
Calisma sonuglarma dayanarak hem isletmelerin tiiketicileri daha iyi anlamalar1 ve buna yonelik stratejiler
gelistirmelerine katki saglamak hem de kompulsif satin alma gibi olumsuz sonuglar doguran bir satmn alma
konusunda tiiketicilerin bilinglendirilmesi ile ilgili yapilan ¢alismalara goriisler sunmak hedeflenmektedir.

Arastirma Bursa Uludag Universitesi lisans oOgrencilerinin katilimiyla gerceklesmistir. Universite
ogrencilerinin kompulsif satin alma egilimlerini tahmin etmek, bugiin ve gelecekte pazarin 6nemli aktorleri
olarak kabul edilmeleri agisindan 6nemlidir. Boylece materyalist, hedonik ve gosterisci tiiketim ile kompulsif
satin alma ve satin alma sonrasi pismanlik arasindaki iliskilerinin arastirilmasi, gelecekteki aligveris
trendlerine 151k tutacaktir (Eren vd., 2012:1371).

2. KAVRAMSAL CERCEVE
2.1. Kompulsif Satin Alma

Literatiirde tutkulu satin alma olarak da bilinen kompulsif satin alma psikolojide ruhsal bir hastalik olarak
goriilen (Bilgen, 2008:2) ve son zamanlarda pazarlama ve tiiketici davraniglar1 alanlarinda tanman ve
arastirilmaya baslanan 6nemli bir konu haline gelmistir (Workman, 2010:95). Pazarlama literatiiriinde
kompulsif satin almanin ilk tanim1; uygunsuz, tipik olarak agir1 ve diirtiisel olarak tiiketmeye yonlendirilmis
goriinen bireylerin yasamlarmi agik¢a bozan bir tiiketici davranisi tiirii olarak yapilmistir (Faber vd., 1987:
133).

Kompulsif satin alma, plansiz satin almanin bir sonraki asamasi olarak goriilen ve kronik olarak tekrarlanan
satin alma davranisi olarak ifade edilmektedir (Quoquab vd., 2013:2). D"Astous ve arkadaslar1 (1990:306)
kompulsif satm almay1 satmn alma igin gelen istegin yiiksek seviyede olmasi seklinde tanimlarken; Dittmar
(2005:833) kontrol edilemeyen ve zararli sonuglari olan davranigsal bir bozukluk olarak tanimlamistir.
Kompulsif satm alma bireyin yogun ve kontrol altinda tutamadig1 bir diirtii ile satin alma yapmasima neden
olan ve bunun sonucunda bireyi parasal yonden zor durumda birakan bir satin alma davranisi olarak
goriilmektedir (Semiz, 2017:14). Kompulsif satin alma kisa vadede olumlu hisler yaratsa da uzun vadede
ekonomik, sosyal ve psikolojik agidan olumsuz sonuglara neden olan 6nemli bir konudur (Magee, 1994:591).
Olumsuz sonuglardan kasit, kompulsif satin alma sonrasi yasanan sugluluk, pismanlk, utang gibi hislerin
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(Quoquab vd., 2013:3) yarmu sira finansal agidan kayiplar, asir1 harcamanin getirdigi bor¢lanmalar gibi
durumlardir (Moschis, 2017:1394). Bu yoniiyle kompulsif satn alma bu muhtemel sonuglar1 dikkate
almaksizin tiiketicinin alisverisi silirdiirmesine sebep olan davramissal bir bozukluk olarak da ifade
edilmektedir (Ergin, 2010:333). Kompulsif satin alma bireyler itizerindeki olumsuz duygular1 hafifletme veya
telafi etme etkisine sahip olarak goriilmektedir (Moon vd., 2015:97). Kompulsif alicilar ise diirtiisel olarak
tiiketmeye itilen, bu davranisi kontrol edemeyen ve diger sorunlardan kagmak icin satin alan kisilerdir
(O’Guinn ve Faber, 1989:148). Kompulsif alicilarin asir1 giiglii ve kontrol edilemez, kronik ve tekrarlayan bir
aligveris ve harcama diirtiisii oldugu bu anormal satin alma bi¢gimi pazarlamanin karanlik yiizii olarak
goriilmektedir (Yiiksel ve Eroglu, 2015:47).

2.2.Tiiketim Tarzlar

Asagida bu calismada ele alinan materyalist tiiketim, hedonik tiiketim ve gosterisgi titketim gibi tiiketim
tarzlar1 kavramsal agidan ifade edilmekte ve bu tiiketim tarzlarmmn kompulsif satn alma ile iligkisini ele alan
calismalara yer verilmektedir.

2.2.1. Materyalist Tiiketim

Materyalist tiiketim, genel bir ifade ile maddi mallara diiskiinliigii ifade etmektedir (Tirkmen ve Erten,
2020:617). Materyalizm, yasam hedeflerini ve arzu edilen durumu gerceklestirmede maddi seylere sahip olma
ve elde etme anlamina gelmektedir (Sabah, 2017:36). Materyalizmin en {ist diizeyinde, maddi varliklar kisinin
hayatinin merkezinde bir yer tuttuguna ve en biiyitk memnuniyet ve memnuniyetsizlik kaynaginmn da bu
olduguna inanilmaktadir (Vohra, 2016:53). Materyalizm basari, merkeziyet¢ilik ve mutluluktan olusan tig
boyuta sahiptir (Bhatia, 2019:70). Daha fazla miilk edinmenin mutluluga yol a¢tig1 inanciyla sahip olunanlari
ve elde edilenleri yasamin merkezine koymayi icerdiginden genellikle olumsuz bir deger sistemi olarak kabul
edilmektedir (Podoshen ve Andrzejewski, 2012:320). Materyalist degerlere sahip olan tiiketicilerin yiiksek
tiiketme egilimlerine sahip oldugu bilinmektedir (Aslay vd., 2013:44). Materyalist tiiketim ile kompulsif satin
alma arasindaki iliskiyi ele alan calismalardan; Xu (2008:45) calismasinda materyalist tiiketimin geng
tiiketicilerin kompulsif satn alma davranigslar: iizerinde giiclii ve anlaml bir etkiye sahip oldugunu tespit
etmistir. Eren ve arkadaslar1 (2012: 1370) ise {iniversite Ogrencilerinin katilimci oldugu calismalarinda
materyalizmin kompulsif satin alma {izerinde onemli ve dogrudan etkisi oldugunu ortaya koymustur.
Mueller ve arkadaslar1 (2011:1309) da yaptiklar1 ¢alismada materyalizm ve kompulsif satin alma arasindaki
giicli iliskiyi dogrulamistir. Pham ve arkadaslar1 (2012:467) ise Avustralya’da yaptiklari calismada kompulsif
satin alma ile materyalist tiiketim arasinda pozitif iliski oldugunu tespit etmistir. Joung (2013:533) tarafindan
yapilan ¢alismada ise materyalist tiiketicilerin giyim aligverisine egilimli olduklar1 ve kompulsif satin alma
yaptiklari sonucu elde edilmistir. Islam ve arkadaslar1 (2017:125) tarafindan yapilan ¢calismada da materyalist
degerlere sahip geng¢ {iiniversite Ogrencilerinin daha fazla kompulsif satin alma davranisi gosterme
olasiliklarinin oldugu tespit edilmistir. Materyalist tiiketim ve kompulsif satin alma arasindaki iliskiyi
dogrulayan ¢alismalar1 cogaltmak miimkiindiir (Bhatia, 2019; Senbabaoglu Danaci, 2020; Yiiksel ve Eroglu,
2015). Materyalist tiiketimin kompulsif satin alma iizerinde olumlu etkisini ortaya koyan bu ¢alismalara gore
materyalist tiiketim egilimi olan tiiketicilerin sahip olduklari maddi varliklar1 hayatlarinin merkezine
koymalarinin, sahip olduklar: her varlikla beraber daha da mutlu olmalarimin ve sahip olduklar1 varliklara
bagh olarak basarili olduklarma inanmalarmm sonucunda daha ¢ok tiiketime yonelme s6z konusudur.
Materyalist tiiketicilerin, materyalist tiiketimin kendilerine sundugunu diisiindiigii, merkeziyetcilik, basari ve
mutluluk faydalarmni elde etmek i¢in daha fazla ve kontrolsiizce satin alma yaptiklar1 anlagilmaktadir.
Materyalist tiiketimin kompulsif satin alma {izerinde bir etkisi olmadigina dair sonuglar elde etmis ¢alismalar
da bulunmaktadir. Bu ¢alismalardan, Mishra ve arkadaslar1 (2014:312) materyalizm ile kompulsif satin alma
arasinda giiclii bir iliskinin olmadigini tespit etmistir. Igbal ve Aslam (2016:91) {iniversite 6grencileri iizerinde
yaptiklar1 ¢alismada materyalizm ile kompulsif satin alma arasinda bir iligkinin olmadigini tespit etmistir.
Benzer sekilde Ozcifgi ve Ayhan (2020:1629), calismalarinda materyalist tiiketimin kompulsif satin alma
tizerindeki etkisinin anlamli fakat diisiik diizeyde bulundugunu ortaya koymustur.

2.2.2. Hedonik Tiiketim

Hedonizm, zevk arayisi, zevk aramaya adanmis bir yasam tarzi olarak tanimlanmaktadir (Hopkinson ve
Pujari, 1999:274). Hedonik tiiketim ise temelinde tiiketme deneyiminden alman zevk yatan bir tiiketim
bi¢imidir (Ttirkmen ve Erten, 2020:622). Saleem ve arkadaslar1 (2012:1053), hedonik tiiketim egilimini, aligveris
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sirasinda zevk iireten faaliyetlerde bulunmaya yo6nelik bireysel bir 6zellik olarak ifade etmektedir. Hedonik
tiiketim egilimleri olan bir kisi genellikle satin alma davranislarim1 kontrol edemez ve kontrol etmekte
zorlandiklari, finansal smurlarinin tizerinde ihtiya¢ duymadig bir seyi satin alma ve harcama bagimlilifina
sahip olabilmektedir (Sari ve Yasa, 2021:73). Tiiketiciler aninda tatmin veya aninda duygusal uyarim gibi
hedonistik amaglar i¢in giderek daha fazla alisveris yapmaktadirlar. Kompulsif alicilar olumsuz duygulardan
ka¢mak ve bunun yerine olumlu duygular yasamak icin alisverise heyecan arama yolu olarak bakmaktadir
(Horvath ve Adigiizel, 2018:300). Hedonik tiiketimin kompulsif satin alma {izerindeki etkisini ele alan
calismalarin bazilar1 soyledir; Horvath ve Adigiizel (2018: 300) ¢alismalarinda kadin tiiketicilerin hedonik
aligveris motivasyonlarmin kompulsif satin almada 6nemli olduklarm tespit etmistir. Ali ve arkadaslar1
(2020:11) tarafindan yapilan calismada tiiketicilerin hedonik degerlerle alisveris yaptiklar1 ve bunun
kompulsif satin alma iizerinde olumlu bir etkisi oldugunu ortaya koyulmustur. Senbabaoglu Danaci
(2020:1078) aktiiel iiriin satin alan kadin tiiketicilerin katilimci oldugu calismasinda hedonik tiiketim
egilimlerinin kompulsif satin alma tizerinde olumlu etkisi oldugu bulgusuna ulagmistir. Benzer sekilde Bayir
(2021), Eren ve arkadaslar1 (2012), Kian, (2020) gibi arastirmacilarin da ¢alismalarinda elde ettikleri sonuglar
da hedonik tiiketimin kompulsif satin almay: etkiledigi sonucunu desteklemektedir. Dostanic ve Mirkovic
(2019: 115) ise diger ¢alismalardan farkli olarak hedonik tiiketim egilimlerinin kompulsif satin alma tizerinde
dogrudan bir etkisi olmadig1 sonucuna ulasmaistir.

2.2.3. Gosteris¢i Tiiketim

Gosterisci tiiketim, ekonomik degisimler ve sosyal gelismelerle beraber yaygimnlasan (Trigg, 2001:100) ve
bireylerin bagkalarma gosteris amaciyla maddi varliklar satin almasi ve bunlari bagkalar: tarafindan goriilecek
sekilde kullanilmasi amaciyla gerceklesen bir tiiketim kalibidir (Akgali ve Hacioglu, 2021:4). Gosterisci
tiiketim kavrami Veblen’in (1899) “Aylak Smifi Teorisi” isimli eserine dayanmaktadir ve Veblen (1899) belirli
mal ve hizmetleri hayatta kalmak icin degil, kendini bagkalarindan {istiin bir servete ve sosyal statiiye sahip
olarak tanimlamak adina yapilan satin alma eylemini belirtmek icin gosterisci titketim ifadesini kullanmistir
(Vohra, 2016:56). Veblen'e gore kisiler satin aldiklart1 maddi degeri yiiksek olan litks mallar1 ¢evrelerine
sergileme amaci giitmektedirler (O’Cass ve McEwen, 2004:27). Boylelikle bu tiiketimi yapan tiiketici bireylere
daha yiiksek bir sosyal smifa ait oldugu izlenimini verilmis olacaktir (Kaus, 2013:63). Gosterisci tiiketimin
kompulsif satin alma iizerindeki etkisini ortaya koyan ¢alismalarm bazilar1 ise sOyledir; Roberts (2000:76)
gosterisci tiiketimi statii tiiketimi olarak ele almis ve kompulsif satin alma ile arasinda olumlu bir iligki
oldugunu ortaya koymustur. Park (2009:714) ise erkek iiniversite Ogrencileri iizerine yaptig1 calismada
kompulsif satin almanin gosterisci tiiketim ile arasinda pozitif bir iliski oldugu sonucuna ulagmistir. Ahmed
ve arkadaslar1 (2014:160) calismalarinda gosterisin kompulsif satin almayr dogrudan etkiledigini tespit
etmistir. Benli ve Ferman (2019:103) yaptiklar: calismada gosterisci titketim ile online kompulsif satin alma
arasinda pozitif yonde iligski oldugunu bulmustur. Bu c¢aligmalara gore gosterisci tiiketim egilimi olan
tiiketiciler iist sosyal smifa girmek, baskalarinin géziinde {istiin bir deger gormek ve statii kazanmak admna
titketim yapmaktadirlar. Bu gosterisci titketimin kendilerine sundugu faydalar: elde etmek igin sonucunu
diistinmeden kompulsif satin alma davranis1 gostermektedirler.

2.3. Satin Alma Sonrasi Pismanlik

Pismanlik, insanlarin deneyimlemeleri durumunda kaginmaya, bastirmaya, inkar etmeye ve diizenlemeye
motive olduklar1 caydiric1 bir bilissel duygudur. Pismanhgin “olan” ile “olabilecek olan1” karsilagtirmanin bir
sonucu olarak ortaya ¢ikan aci verici bir his oldugu bilinmektedir. Bagka bir degisle, birey tarafindan elde
edilen bir sonucu farkh sekilde se¢ilmesi durumunda daha iyi olabilecek bir sonugla olumsuz bir sekilde
karsilastirildiginda pismanlik ortaya ¢ikmaktadir. Satin alma sonrast pismanlik ise satmn almanlar ile satin
alinabilecekler arasmdaki sonuglarin bireyin degerlendirmesinin bir karsilastirmasidir (Lee ve Cotte,
2009:456). Markalarin1 satmn alip pisman olan tiiketiciler pazarlamacilar i¢in olumlu bir durum degildir.
Tiiketici davrams: literatiirii, satin alma sonras1 pismanhga diisiik tiiketici memnuniyetinin eglik ettigini
gostermektedir (Saleh, 2012:106).

Tiiketicilerin ahsveris yapmak konusunda asirtya kacan kontrolsiiz davranislari kisa stireli mutluluga sebep
olsa da mutluluk daha sonra yerini pismanlik ve sugluluk duygusuna birakabilmektedir (Korur ve Kimzan,
2016:47). Ozellikle plansiz, spontane veya kompulsif satin almalarin, dikkatlice planlanmis satin almalara gore
pismanlikla sonuglanma olasiliginin daha yiiksek oldugu ifade edilmektedir (Dittmar ve Drury, 2000:114).
Tiiketiciler, belirli bir markay1 kompulsif satin aldiktan sonra satin alma kararlarinin ne kadar dogru olup
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olmadig1 konusunda siipheye diisebilmekte ve satin aldiklar1 markalar: satin almadiklar1 diger markalarla
kiyaslamaktadirlar ve bu karsilastirma satin alma sonrasi pismanlik olarak bilinen bir iiziintli durumuna
neden olabilmektedir (Bushra ve Bilal, 2014:594).

Kompulsif satin alma ile satin alma sonrasi pismanlik arasindaki iliskiyi ele alan ¢calismalarin bazilar1 sdyledir;
Bushra ve Bilal (2014:590) kompulsif satin almanin satin alma sonras: pismanliga neden oldugu sonucuna
ulasmistir. Korur ve Kimzan (2016:64) yaptig1 arastirma sonucunda kompulsif satin alma davranisinin
kontrolsiiz kredi kart1 kullanimi ve alisveris sonrasi pismanlik ile pozitif bir iliskisi oldugunu bulmustur. Lee
ve Workman (2018:265) iiniversite 6grencilerinin katilimci oldugu calismalarinda, satin alma sonras: yapilan
degerlendirme sonucunda moday1 daha erken benimseyenlerin kompulsif satin alma egiliminin ve satin alma
yapmadiklarinda da pisman olma egilimlerinin yiiksek oldugu sonucuna ulasmistir. Bayir (2021:420)
kontrolsiiz kredi kart1 kullaniminin yol agtig1 kompulsif satin almanin sonrasinda pismanlik durumunu
etkiledigi sonucunu elde etmistir. Pismanlik ile kompulsif satin alma arasindaki iligkiyi ortaya koyan bu
calismalar tiiketicileri kisa siireli mutluluk ve tatmin duygusuna ulastiran kompulsif satin almanin, satin alma
sonrasi ¢cogunlukla pismanlikla sonuglandigini gostermektedir.

3. YONTEM

Tiiketim tarzlarmin kompulsif satin alma ve satin alma sonrasi pismanliga etkisini incelemek amaciyla
gerceklestirilen bu ¢alisma uygulamali bir arastirma olup, nedensel bir tasarima sahiptir.

3.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu arastirmanin amaci materyalist tiiketim, hedonik tiiketim ve gosterisci titketimin kompulsif satn alma
tizerindeki etkisi ile kompulsif satin almanin satin alma sonrasi pismanlik tizerindeki etkisini tespit etmek ve
isletmelere ve tiiketicilere 6nerilerde bulunmaktir. Kompulsif satin alma sonucunda olumsuz sonuglara neden
olan bir satin alma davranisi olmasi, bu konuyu ele almay1 ve bu satin alma davranisma neden olan tiiketim
tarzlarini tespit etmeyi 6nemli hale getirmektedir.

3.2.Evren ve Orneklem

Aragtirmanin evrenini Bursa Uludag Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi lisans ogrencileri
olusturmaktadir. 2018-2019 egitim-6gretim yilinda Uludag Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi
birinci 6gretim lisans boliimlerinde kayith toplam 7140 &grenci oldugu tespit edilmistir (Uludag Universitesi,
Ogrenci Isleri Daire Bagkanlig1). Calismada ana kiitleyi olusturan &grenci sayisinin fazla olmasi, zaman ve
maliyet gibi kisitliliklar dikkate alinarak 6rnekleme yoluna gidilmistir. Orneklem hacmi kolayda 6rnekleme
yontemi ile %90 giiven araliginda (Yang vd., 2019: 4611), %5 hata pay1 (Krejcie ve Morgan, 1970: 607) ile 261
kisi olarak belirlenmistir. Hatali ve eksik doldurulabilecegi ihtimali gbz 6niinde bulundurularak toplam 350
adet anket 6grencilere dagitilmistir. Arastirmanin verileri 2019 yili Mayis ayinda olusturulan anket formu ile
yiiz yiize toplanmistir. Toplamda 350 adet anket toplanmis olup, anketlerden 23 tanesinin uygun olmamasi
nedeniyle toplam 327 adet anket analize dahil edilmistir. Bununla birlikte PLS-Sem kiiciik 6rneklem
biiyiikliigii i¢in en ¢ok tercih edilen yontemdir (Civelek, 2018: 17). Ayrica yapilan 6nceki calismalar da 100
adet 6rneklem biiytikliigliniin PLS-Sem i¢in uygun oldugunu gostermektedir (Reinartz, Haenlein ve Henseler,
2009: 341). Ek olarak, PLS-Sem modelde en fazla maddeye sahip olan boyutun madde sayisiin 10 kati
orneklem biiyiikliigline ihtiyag duyulmaktadir (Hair, Ringle ve Sarstedt, 2011:144). Calismanin arastirma
modelindeki “hedonik tiiketim” boyutu on {i¢ ifade ile en ¢cok madde sayisina sahip olan boyuttur. Mevcut
orneklem biiyiikliigiiniin 327 olmasi, ele alinan ¢alismalara dayanarak uygun bir 6rneklem biiyiikliigii olarak
degerlendirilmektedir.

Orneklemin iiniversite grencilerinden olusmasimin nedeni, {iniversite dgrencilerinin mezun olduktan sonra
meslek hayatlarma basladiklarinda para kazanan ve yeni aligveris davranislarmi belirleyecek konumda olacak
olmalarindan hareketle {iniversite dgrencilerinin kompulsif satin alma egilimlerini kesfetmenin onemli
olmasidir. Ayn1 zamanda Tiirkiye’de {iniversite dgrencilerinin kompulsif satin alma davranigina hangi
tiiketim tarzlarmin etkili oldugunu arastiran smirh kaynak bulunmaktadir (Eren vd., 2012: 1370).

3.3. Veri Toplama Araclan

Arastirmada ele alinan boyutlar ve kullanilan 6lgekler asagida yer alan Tablo 1'de verilmistir. Kullanilan
dlceklerde gerekli diizenlemeler yapilarak anket formu hazirlanmistir. Tki boliimden olusan anket formunun
birinci boliimiinde kompulsif satin almaya etki edecegi diisiiniilen tiiketim tarzlarina ve satin alma sonrasi
yasanilan pismanliga iliskin ifadeler yer almaktadir. Katithmcilarin bu ifadelere katilim derecelerini belirlemek
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tizere 5li Likert Olgegi (1= Kesinlikle Katilmiyorum, 5= Tamamen Katiliyorum) kullanilmistir. Ankette
“materyalist titketim”, “g0sterisci tiiketim”, “hedonik tiiketim”, “kompulsif satin alma” ve “satin alma sonrasi
pismanlik” boyutlarimni Slgmek iizere 25 adet likert tipi ifade! bulunmaktadir. Ikinci béliimde ise tiiketicilerin
demografik 6zelliklerini belirlemeye yonelik cinsiyet, medeni durum, yas ve gelir diizeyi olmak {izere 4 soru
yoneltilmistir.

Tablo 1: Arastirmada Kullanilan Olcekler

Boyutlar Yararlanilan Olgekler
Materyalist Tiiketim Joung, 2013.
Gosterisci Tiiketim Podoshen vd., 2011.
Hedonik Tiiketim Kutbay vd., 2017.
Kompulsif Satin Alma Ridgway vd., 2008.
Satin Alma Sonrasi Pismanlik Saleh, 2012.

3.4. Arastirma Modeli ve Hipotezler

Arastirma modeli asagida yer alan Sekil 1’de verilmistir. Arastirma modelinde; “materyalist tiiketim”,
“gosteris¢i tiiketim”, “hedonik tiiketim”, “kompulsif satin alma” ve “pismanlik” Ortitk degiskenleri
bulunmaktadir. Arastirma modelinde goriildiigii gibi tiiketim tarzlari olan materyalist tiiketim, gosterisci
tiiketim ve hedonik tiiketimin kompulsif satin alma ve pismanlik iizerindeki etkisi yapisal esitlik modellemesi
ile test edilecektir.

Sekil 1: Aragtirma Modeli

Yararlanilan gergek olgeklerde toplam 32 ifade yer almaktadir. Arastirmanin pilot asamasinda yapilan giivenilirlik analizi sonucunda
yedi ifade (Gosl, Hed13, Mat5, Mat6, Mat7, Pis1 ve Pis4) 6lgekten ¢ikarilmusgtir.
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Aragtirmanin hipotezler asagidaki gibidir.

o Hi: Materyalist tiiketimin kompulsif satin alma tizerinde anlamli bir etkisi vardar.
e H>: Hedonik tiiketimin kompulsif satn alma {izerinde anlamli bir etkisi vardr.

o Hs: Gosterisci titketimin kompulsif satin alma tizerinde anlamli bir etkisi vardir.
e Hu Kompulsif satin almanimn pismanlik tizerinde anlaml bir etkisi vardar.

3.5. Verilerin Analizi
Arastirmada elde edilen verilerin analizinde SPSS 25.0 ve Smart PLS 3.0 programi kullanilmistir.

4. Analiz ve Bulgular

Analiz ve bulgular kismmnda o6ncelikle katilimcilara ait demografik bilgilere daha sonra gegerlilik ve
giivenilirlik analizi sonuglar1 ve arastirma modelinin PLS-Sem ile test edilmesi ile elde edilen sonuglara yer
verilmigtir.

4.1.Demografik Ozelliklere iliskin Sonuclar
Tablo 2'de katimcilarin demografik 6zelliklerine yer verilmistir.

Tablo 2: Demografik Bulgular

Degiskenler Gruplar Siklik Yiizde
18-24 yas arasi 315 96,3
25-34 yas arasi 9 2,8
Yas 35-44 yas aras1 3 0,9
45 yas ve lizeri 0 0
Toplam 327 100,0
Erkek 135 41,3
Cinsiyet Kadin 192 58,7
Toplam 327 100,0
Bekar 321 98,2
Medeni Durum Evli 6 1,8
Toplam 327 100,0
1500 TL ve alt1 238 72,8
1501-2500 TL aras1 47 14,4
2501-3500 TL aras1 13 4,0
Gelir Durumu 3501-4500 TL aras1 17 5,2
4501-5500 TL aras1 3 0,9
5501-6500 TL arasi 9 2,7
6501 TL ve iizeri 0 0
Toplam 327 100,0

Tabloda goriildiigii tizere, katilimcilar %58,7 oranla kadinlardan ve %41,3 oranla erkeklerden olusmaktadar.
Ankete katilanlarin yas dagilimlar: incelendiginde %96,3 oranla 18-24 yas arasindaki katilimcilardan olustugu
goriilmektedir. Gelir durumu agismdan bakildiginda katiimcilarin %72,81 1500 TL ve alti aylik gelire
sahipken, %14,4’t1i 1501-2500 TL aras1 aylik gelire sahiptir. Arastirma katiimcilarmin Bursa Uludag
Universitesi grencilerinden olusmasindan dolay1 meslek ve egitim durumlarma iliskin sorular
yoneltilmemistir.

4.2. Gegerlilik ve Giivenilirlik Analizine iliskin Sonuglar

PLS-Sem giintimiizde bir¢ok arastirmaci tarafindan siklikla kullamilmakta ve arastirma verilerini analiz
etmede giiclii bir yontem olarak goriilmektedir (Ali vd., 2018: 516). Yakmsak gegerliligin degerlendirilmesi
i¢in Hair ve arkadaslar1 (2011:144) tarafindan onerildigi gibi faktor yiikleri, birlesik giivenilirlik (CR) ve
ortalama agiklanan varyans degerleri (AVE) hesaplanmigtir. Smart PLS 3.0 programindan yararlanilarak elde
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edilen “faktor ytiikleri” ile “boyut giivenilirligi ve gegerliligi” sonuglar1 Tablo 3'te sunulmustur. Faktor
ytiiklerinin 0.60'm tizerinde (Kline, 1994:6), Cronbach’s Alpha degerlerinin 0.50nin {izerinde (Hilton vd.,
2004:364), CR degerlerinin 0.70'in tizerinde (Hair vd., 2010:629), AVE degerlerinin ise 0.50'nin iizerinde olmast
gerekmektedir (Fornell ve Larcker, 1981). Tablo incelendiginde birlesik giivenilirlik ve ortalama agiklanan
varyans degerlerine baglh olarak boyutlarin giivenilir ve gegerli oldugu soylenebilir.

Tablo 3: Boyut Giivenilirligi ve Gegerliligi

ifadeler Faktor Cronbach’s Composite Average Variance
Yiikleri Alpha Reliability (CR) Extracted (AVE)
Matl 0,773
Materyalist Mat2 0,839
Tiiketim Mat3 0,880 0,839 0,892 0674
Mat4 0,787
Hed1 0,779
Hed2 0,796
Hed3 0,667
Hed4 0,689
Hed5 0,624
Hedonik Hed6 0,650
Tiiketim Hed7 0,652 0,510 0,924 0,505
Hed8 0,778
Hed9 0,703
Hed10 0,670
Hed11 0791
Hed12 0,695
Gosterisci Gos2 0,833
- Gos3 0,646 0,720 0,833 0,628
Tiiketim
Gos4 0,879
Kom1 0,717
Kompulsif Satin | Kom?2 0,846
Alma Kom3 0.817 0,822 0,881 0,650
Kom4 0,838
Pismanlik Pis2 0,72 0,579 0,822 0,698
Pis3 0,895

Olgiim modelinin ayirt edici gegerliliginin degerlendirilmesi igin alt boyutlar arasidaki korelasyonlardan ve
AVE degerlerinin karekokiinden yararlanilmaktadir (Fornell ve Larcker, 1981). Tablo 4'te ayirt edici
gecerliligine iliskin degerler verilmistir. Tablo 4 incelendiginde, her bir boyuttan hesaplanan AVE degerlerinin
karekokii diger alt boyutlar ile olan korelasyon degerlerinden daha biiyiik oldugu goriilmektedir. Bu degerler
dogrultusunda modelin ayirt edici gegerliliginin saglandig1 sdylenebilir.

Tablo 4: Ayirt Edici Gegerlilik

Gos Hed Kom Mat Pis
Gosterisci Tiiketim (Gos) 0,792
Hedonik Tiiketim (Hed) 0,273 0,710
Kompulsif Satin Alma (Kom) 0,208 0,455 0,806
Materyalist Tiiketim (Mat) 0,425 0,435 0,319 0,821
Pismanlik (Pis) 0,280 0,303 0,200 0,271 0,836
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4.3. Arastirma Modelinin PLS-SEM ile Test Edilmesi

Sekil 2'de arastirma modelinin test sonuglar1 yol katsayilar1 cinsinden goriilmektedir. Elde edilen sonuglara
gore, en bliylik etkinin “hedonik tiiketimin kompulsif satin almaya olan etkisi” oldugu tespit edilmistir.

Mat2 Mat3 Mat4 Mat1

A s e

0839 0-33\: 0787 5773

AN

Hed1
L4 Materyalist
Hed10 tiketim
LN
Hed11
. o o132
Hed12 2670 Kom1 Kom2 Kom3 Kom4
07N Ay * A
Hed2 o.sgsx 2721 0848 paua
- N \ .
2796 Pis2
Hed3 ¢y 077 Y =
0689 — 0386 ———— 0200 — 0,805 4 _
Hedd - Pis3
0624
0.650/ , -
Hed5 . 3.|552/H"Ed0.mk computs Pigmanhk
Heds 077! tiketim satin alma
x 1703
Hed?7 ./ 0.046
= ra
Hedg
LY
Hed?
0.833 Gsizsci 0.879
/ mka’fim \‘
Gos2 Gos3 Gosd

Sekil 2: PLS ile Arastirma Modelinin Test Edilmesi (Yol Katsayilar1)

Arastirma sonuglarmin pazarlama stratejileri agisindan degerlendirilmesinden 6nce, arastirmanin hipotez
sonuglarmin agiklanmasimda fayda bulunmaktadir. Arastirma modeli i¢in olusturulan hipotez sonuglari Tablo
5’te Ozetlenmistir. Analiz sonuglarina gore, arastirma hipotezlerinden Hz, Hs ve Hs kabul edilmistir.

Tablo 5: Hipotez Sonuglar1

) Yol T- P Hipotez
Hipotezler Yollar Katsayis1 | Istatistigi | Degeri Sonuglar

H1 Materyalist Tiiketim — Kompulsif Satin 0132 0,921 0.357 | Desteklenmedi
Alma

Hz Hedonik Tiiketim — Kompulsif Satin 0,386 7783 | 0,000 Desteklendi
Alma

s Gosterisci Tiiketim — Kompulsif Satin 0,046 3,605+ 0,000 Desteklendi
Alma

Ha Kompulsif Satin Alma — Pismanlik 0,200 2,332** 0,020 Desteklendi

*1,65 (sig. level 10%)
**1,96 (sig. level 5%)
**%* 2,58 (sig. level 1%) (Hair vd., 2011; Rezaei, 2015)
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5. SONUC VE TARTISMA

Bu arastirma tiiketim tarzlarinmn (materyalist titketim, hedonik tiiketim ve gosterisci titketim) kompulsif satmn
alma iizerindeki etkilerini ortaya koymak ve kompulsif satin almanm satin alma sonrasi pismanhga etkisini
tespit etmek amaciyla yapilmistir. Giiniimiiz tiiketim toplumunda farkl tiiketim tarzlari ve kompulsif satin
almanin incelenmesi énem arz etmektedir.

Analiz sonuglar: incelendiginde, “hedonik tiiketim” boyutunun “kompulsif satin alma” boyutu {izerinde
olumlu ve anlaml bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Bu sonug Ali ve arkadaslar1 (2020), Bayir (2021),
Eren ve arkadaslar1 (2012), Horvath ve Adigitizel (2018), Kiani (2020) ve Senbabaoglu Danaci (2020) tarafindan
ele alman arastirma sonuglarmi desteklemektedir. Dostanic ve Mirkovic (2019:115) tarafindan elde edilen
hedonik tiiketimin kompulsif satin alma {izerinde dogrudan bir etkisi olmadig1 sonucuyla ters diismektedir.
Elde edilen bu sonug, iiniversite d6grencilerinden olusan tiiketicilerin 6zellikle zevk almaya ve eglenmeye
onem verdigini, kompulsif satn almalarinda en o6nemli belirleyicilerinden birinin de bu oldugunu
gostermektedir.

Arastirmanin bir diger sonucu, “gdsterisci titketim” boyutunun “kompulsif satin alma” tizerinde anlaml bir
etkiye sahip oldugudur. Elde edilen bu sonug, Ahmed ve arkadaslar1 (2014), Benli ve Ferman (2019), Park
(2009) ve Roberts (2000) tarafindan yapilan arastirma sonuglariyla drtiismektedir. Bu sonug ile liiks iirtinlere
sahip olmak ve bunu gosteris yapmak icin kullanan tiiketicilerin kompulsif satn alma yaptiklar
anlagilmaktadir.

Arastirmanin diger bir sonucu ise “kompulsif satin alma” boyutunun “satin alma sonrasi pismanlik” boyutu
tizerindeki anlamli etkisidir. Bu sonug, Bayir (2021), Bushra ve Bilal (2014), Dittmar ve Drury (2000), Korur ve
Kimzan (2016), Lee ve Workman (2018) tarafindan ele alinan c¢aligmalari desteklemektedir. Arastirma
sonuglarma gore tiiketiciler kontrol edemedikleri kompulsif satin alma davraniglarindan dolay: satin alma
sonras1 pismanlik yasamaktadir.

Calismada elde edilen sonuglara dayanarak, pazarlama uygulayicilarina tiiketicilerin hedonik ve gosterisci
tiiketim gerceklestirdiklerini dikkate alarak stratejiler gelistirmeleri Onerilmektedir (Senbabaoglu Danaci,
2020:1079). Isletmeler igin tiiketicilerin kompulsif satin alma yapmalar1 énemli bir satis geliri elde etmeleri
anlamina gelmektedir. Buna karsin kompulsif satin alma sonras1 yasanan pismanligin markaya olan baglhilig:
ve miisteri memnuniyetini olumsuz etkileyebilecegi unutulmamalidir (Saleh, 2012:106). Bu sebeple, reklam ve
pazarlama stratejilerini hazirlarken bu bulgularin isletmelere yararl olacag: diisiiniilmektedir. Isletmeler igin
kompulsif satin alma daha once de bahsedildigi gibi satis gelirleri olusturmada onemlidir, ancak
pazarlamacilarin bu davranmigi artirmaya yonelik yaptiklari pazarlama uygulamalar1 icin etik konusu
giindeme gelmektedir (Gupta, 2013:46). Isletmelerin pazarlama etigi geregi, tiiketicileri ile etkilesime gectigi
pazarlama iletisim siireglerinde tiiketicilerin kompulsif satin alma yapmalarinin ardindan yasayacaklari
pismanlik gibi psikolojik zararlar1 ve bor¢lanma gibi ekonomik zararlar1 géz oniinde bulundurmalar:
gerekmektedir (Karahan ve Soylemez, 2019:1972). Calismanin {iniversite Ogrencileri {izerinde
gerceklestirildigi diisiiniildiigiinde geng nesillere ulasmada pazarlama etigine uygun bir bicimde mobil
pazarlama gibi alternatif iletisim kanallar1 kullanilabilecegi nerilmektedir (Suresh ve Biswas, 2019:67).

Tiiketiciler agisindan bakildiginda hedonik ve gosterisci tiiketimin etkisiyle kompulsif satin alma yapan
tiikketici beklendigi gibi satin alma sonrasi pismanlik gibi olumsuz bir duygu yasamaktadir. Bu nedenle
tiikketicilere bir {iriin satm alirken gercek ihtiya¢ olup olmadigini veya bu satin almay1 gergeklestirirken
hedonik ve gosteris tiiketimine yonelten degerler etkisinde kalip kalmadigini degerlendirmeleri tavsiye
edilmektedir (Kiani, 2020:273-274). Tiiketiciler {izerinde olumsuz bir etki yaratabilecek kompulsif satin alma
davranisin ortadan kaldirmak ya da azaltmak icin temel ihtiyag¢larmi bilmeleri, davranislarini tanimalari,
satin alma sonrasi olusabilecek psikolojik ve ekonomik dezavantajli sonuglari 6nceden tahmin etmeleri
onemlidir. Arastirmadaki katilimcilarn iiniversite 6grencileri olduklar1 g6z 6niinde bulunduruldugunda
geng niifusu olusturan bu bireylerin tiiketici bilincine sahip olmasi adma egitim kurumlarinda zorunlu
egitimlerin verilmesi, bunun yan1 sira ulusal ¢apta yaymlanacak kamu spotu reklamlarinda kompulsif satin
alma davraniginin muhtemel zararlar1 ele alinarak toplumun tiiketim bilinci saglanabilir (Karahan ve
Soylemez, 2019:1972).
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Arastirmanin Bursa Uludag Universitesi Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi 6grencileri ile yapilmasindan
dolay1 arastirma sonuglari genel bir bakis saglasa da elde edilen bulgularin genellestirilememesi arastirmanin
kisitin1 olusturmaktadir.

Gelecekteki arastirmalarin, kompulsif satin almanin onctillerini ve sonuglarini, gesitli degiskenlerle olan
iliskilerini ortaya ¢ikarmak icin farkl tiiketici 6rneklemlerinden yararlanabilecegi diisiiniilmektedir (Eren vd.,
2012:1375). Ayrica arastirmacilara bu arastirmanin tiniversite 6grencileri disinda ekonomik agidan yiiksek
gelir grubu iizerinde de yapilmasi, ekonomik diizey farkliliklarmin kompulsif satin alma davranig: tizerindeki
etkilerini de ortaya koyulmasma katki saglayacag: diisiincesi ile onerilmektedir.
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