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OZET

KARSI, Derya. Tiiketici Karar Verme Tarzlari, Dlirtiisel Davranig, Materyalizm
ve Yasam Doyumu: Efsane Cuma Ornedi, Yiksek Lisans Tezi, Ankara,
2023.

Insanh@in varli§gi kadar eskiye dayanan tiketim olgusu, tarihsel siregte
insanoglunun geligip donusmesiyle birlikte “istek ve ihtiyaglarin kargilanmasi”
taniminin  6tesinde konumlanarak bireylerin yasaminda belirleyici bir rol
ustlenmektedir. Pek c¢ok faaliyeti tliketim kapsaminda gergceklesmekte olan
bireyin tuketime yonelik davraniglarini anlamak yasamin saglikli yonetilebilmesi

acgisindan 6nemlidir.

Bu calisma, tuketici davraniglarini etkileyen faktorlerden tuketici karar verme
tarzlari, dirtisel davranis, materyalizm ve yasam doyumu ile Amerika’'da
baslaylp tim dinya ile birlikte Glkemizde de populer hale gelen bir indirim
kampanyasi olan Efsane Cuma (Black Friday) arasindaki iliskiyi ortaya koymak
amaciyla yapimistir. Arastirma evreni Ticaret Bakanligi merkez teskilati
personelidir. Arastirma verileri katilimcilarin demografik 6zellikleri ve 2020 yih
Efsane Cuma alisverislerine yonelik sorularla birlikte Tuketici Karar Verme
Tarzlari Olgegi, UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi, Materyalist Degerler Olcegi ve
Yasam Doyumu Olgegini iceren arastirma formu aracihigiyla elde edilmistir.
Verilerin analizinde; tanimlayici istatistikler (ortalama, standart sapma,
minimum, maksimum, siklik, yluzde ve birikimli ylzde), guvenirlik analizi
(Cronbach’s Alfa), fark analizi (Mann—Whitney U ve Kruskal-Wallis testleri) ve

iligki analizi (Spearman korelasyon testi) uygulanmigtir.

Yapilan analizler sonucunda, tuketici karar verme tarzlari ve materyalizmin
Efsane Cuma harcama tutarina goére farkhlastigi ancak durtisel davranis ve
yasam doyumunun Efsane Cuma harcama tutarlarina goére degismedigi
sonucuna ulasiimigtir. Tuketici karar verme tarzlar ile materyalizm arasinda;
yasam doyumu ile durtlisel davranis ve materyalizm arasinda anlaml iligkiler
bulgulanmigtir. Bununla birlikte, tlketici karar verme tarzlar ile yasam doyumu

arasinda, ayni zamanda da durtusel davranig ile materyalizm arasinda anlamli
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iligki tespit edilmemistir. Arastirmada ayrica, tUketici karar verme tarzlari,
dirtisel davranig, materyalizm ve yasam doyumunun demografik
degiskenlerden yas, cinsiyet ve gelir duzeyine gore farkhlasip farkhlasmadigi da
incelenmigtir. Elde edilen sonuglara gore, materyalizm yasa gore farklilasmakta;
durtisel davranig, materyalizm ve yasam doyumu cinsiyete gore
farkhlasmaktadir. Diger taraftan tlketici karar verme tarzlari, durtisel davranis,

materyalizm ve yasam doyumu gelir dizeyine gore degismemektedir.

Anahtar Sozcuikler: Tuketici Davranisi, Tuketici Karar Verme Tarzlari, Durtusel

Davranig, Materyalizm, Yasam Doyumu, Efsane Cuma.
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ABSTRACT

KARSI, Derya. Consumer Decision-Making Styles, Impulsive Behavior,
Materialism and Life Satisfaction: Black Friday Example, Master Thesis,
Ankara, 2023.

The phenomenon of consumption, which is as old as the existence of humanity,
takes on a decisive role in the lives of individuals, positioning beyond the
definition of "satisfying wants and needs" with the development and
transformation of human beings in the historical process. Understanding the
consumption-oriented behaviors of the individual, whose many activities take
place within the scope of consumption, is important for a healthy management

of life.

This study was conducted to reveal the relationship between consumer
decision-making styles, impulsive behavior, materialism and life satisfaction,
which are among the factors affecting consumer behavior, and Black Friday, a
discount campaign that started in America and became popular in our country
as well as the world. The research population is the personnel of the central
organization of the Ministry of Commerce. Data of the the research was
obtained through a questionnaire including the demographic characteristics of
the participants and the questions about the 2020 Black Friday shopping, as
well as Consumer Decision-Making Styles Scale, UPPS Impulsive Behavior
Scale, Materialistic Values Scale and Life Satisfaction Scale. In the analysis of
data; descriptive statistics (mean, standard deviation, minimum, maximum,
frequency, percentage and cumulative percentage), reliability analysis
(Cronbach's Alpha), difference analysis (Mann-Whitney U and Kruskal-Wallis

tests) and correlation analysis (Spearman correlation test) were applied.

As a result of the analysis, it was concluded that consumer decision-making
styles and materialism differed according to Black Friday spending amount, but
impulsive behavior and life satisfaction did not change according to Black Friday
spending amounts. Significant relationships were found between consumer

decision-making styles and materialism, also between life satisfaction and



impulsive behavior and materialism. However, no significant relationship was
found between consumer decision-making styles and life satisfaction, as well as
between impulsive behavior and materialism. In the study, it was also examined
whether consumer decision-making styles, impulsive behavior, materialism and
life satisfaction differ from demographic variables according to age, gender and
income level. According to the results obtained, materialism differs according to
age; impulsive behavior, materialism and life satisfaction differ according to
gender. On the other hand, consumer decision-making styles, impulsive
behavior, materialism and life satisfaction do not change according to income

level.

Keywords: Consumer Behavior, Consumer Decision Making Styles, Impulsive

Behavior, Materialism, Life Satisfaction, Black Friday.
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GIRIS
Ersoy (2008), tliketimi “iktisadin bir alt sistemi olarak, mal ve hizmetlerin
kullanimi ve harcanmasi" olarak tanimlamistir. Bir streg olarak tiketim, bireyin
belirli ihtiyaglarini tatmin etmek amaciyla bir mali ya da hizmeti arayip bulmasi,

satin almasi ve yok etmesidir (Odabasi, 2019, s. 5).

Tuketici davranisi, ekonomik mal ve hizmetlerin elde edilmesi, kullanilmasi ve
elden c¢ikarilmasiyla dogrudan ilgili olan eylemleri ve bu eylemlerden 6nce gelen
ve bunlari belirleyen karar suregleri olarak ifade edilmektedir (Madhavan ve
Kaliyaperumal, 2015, s. 75). Tuketici satin alma davranigini olusturan bu
eylemler sosyal, kulturel, kisisel ve psikolojik faktorlerin etkisi altinda
gerceklesmektedir (Gajjar, 2013, s. 10-11).

Fiyat indirimleri, tlketicilerde psikolojik olarak tasarruflu alisveris algisi yaratmak
suretiyle satin alma kararlarini etkileyen o6nemli bir faktordir (Tokugoglu
Yumusak ve dig., 2022, s. 2500). Bir¢cok arastirmaci, indirimlerin tuketici satin
alma davranisina etkisini incelemis ve indirimlerin satin alma davranigi Uzerinde
olumlu etkisinin oldugunu bulmuslardir. Satis promosyonlari; tiketicilerin
herhangi bir mal ya da hizmeti satin alma suireleri, miktarlari, marka degistirme
ve anlik satin alma davraniglari Uzerinde buyuk etkiye neden olmaktadir. Ayrica
tlketiciler daha cok indirim yapilan drinlere yonelmektedir (Karaca ve dig.,
2018, s. 419).

Efsane Cuma, firmalarin pazari canlandirmak, stoklari eritmek, nakit
ihtiyaglarini kargilamak, tuketicileri markalarina ¢ekmek icin yaptiklari indirim
gunlerinden en popduleridir. Orijinal ismiyle “Black Friday”, Amerika Birlesik
Devletleri (ABD)'nde geleneksel olarak her yil kutlanan Sukran Gund’nden
sonraki ilk Cuma gunine denk gelen indirimli alisveris kampanyasidir.
GunUimulzde ise Black Friday koklesmis bir aligveris gelenegi olarak devam
etmis ve ABD sinirlarini asarak birgok Ulkede pazarlama stratejisi olarak
kullanilmaya baslanmistir (Cetinkaya ve Ceng, 2018, s.172; Smith ve Raymen,
2017, s. 678).



Tarkge karsihgr “Kara Cuma” olan indirim dénemi dlkemizde insanlarin Cuma
glinune verdigi manevi degerden dolayl daha c¢ok “Efsane Cuma” olarak
isimlendirilmigtir. Son yillarda Turkiye'de Efsane Cuma indirimleri gorunur hale
gelmis ve aligverigslerde yogun etkisini gOstererek bireylerin tluketim

davranislarinda etkili oimustur (Dagtas ve Yildirim, 2018, s. 99).

TUketicilerin Efsane Cuma indirimlerinde satin alma davranislar ile iligkili

olabilecek pek ¢ok faktor s6z konusu olabilir.

Bu faktorler arasinda yer alan tuketici karar verme tarzlari, tlketicileri neden ve
nasil satin aldiklari temeline gore belirli sayida sinifa ve tipe ayristirmayi,
bdylece benzer beklenti ve davranisi gosteren bu gruplara uygulanacak
pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde yol gosterici olmayr amaglayan
siniflandirma kriterlerinden biridir. TUketicinin satin alim sirecindeki karar
verme yaklagsimini nitelendiren zihinsel yonelimleri satin alma davranisinda

belirleyici rol oynamaktadir (Dursun ve dig., 2013).

Etkili olabilecegi varsayilan bir diger faktor duruma yonelik plan yapmaksizin
aniden eyleme ge¢me ya da davranma egilimi olarak tanimlanan (Carver, 2005)
durtisellik kavramidir. Ddartasellik kavramini Umeh (2009) uzun vadeli
kazanimlar karsisinda kuguk arzulara aldanarak onlari tercih etme, secenek ve
sonuglari disinmeden davranisa gecme hali olarak ifade etmistir. Durtusellik
kisinin zararl eylemlere kargi koyamamasi, artan bir uyariima hali igindeyken
eylemi gercgeklestirdiginde belli bir hazza ulagsmasi ve ardindan sugluluk ve
pismanlik yasamasidir (Annagur ve Tamam, 2011). Dolayisiyla karar
mekanizmasini etkilemekte ve yeterince analiz edilemedigi igin bireyleri daha
riskli davranisa itmektedir. Dolayisiyla bu egilimin satin alma davranisini da
etkileyebilecegi tahmin edilmektedir (Luo, 2005). Nitekim Bozdag (2019)
tarafindan yapilan bir arastirmada durtisellik ve satin alma davranisi arasinda

anlamli ve pozitif yonlu bir iliski bulunmustur.

Efsane Cuma indirimlerinde satin alma davranisi Uzerinde etkili olabilecek bir
diger faktdér materyalizmdir. Materyalizm kavrami ilk kez insanlarin bazi

materyalleri hem itibar kazanmak hem de mutlulugu yakalamak igin bir arag



olarak gérmeye basladigini fark eden Ward ve Wackman (1971) tarafindan ele
alinmisgtir. Kasser (2002) materyalizmin 6zetle kisinin hayatinin merkezinde
sayilabilecek para kazanma ve mulk sahibi olma duygusu oldugunu belirtmistir.
Materyalistik ozellikler arttikca insanlar daha fazla para harcama egilimi
gostermektedir (Ger ve Belk, 1996; Watson, 2003). Ulkemizde Eroglu (2016)

tarafindan yapilan arastirma sonuglari da bu bulgularla értiismektedir.

Efsane Cuma indirimlerinde satin alma davranisi Uzerinde etkili olabilecek bir
diger faktor olan yasam doyumu kavrami ilk kez Neugarten tarafindan 1961
yilinda ortaya atilimigtir (Sener, 2009). Yasam doyumu, bireylerin olusturdugu
kriterlere gore memnuniyet seviyelerini degerlendirdigi bir surectir (Veenhoven,
1991). Bir basgka ifadeyle, hayata karsi beklentileri ile var olan yasantisinin ne
derece ortlstugunu yansitan bilissel asamadir (Zhan, 1992). Yasam doyumu
icin bireyin hayatina anlam katma, bir seye baglanma ve hayatin tadini alma
onemli birer noktadir (Arslan, 2017). Silvera ve digerlerinin (2008) 277 Kigi
uzerinde yaptigl bir arastirmada yasam doyumunun bagimhlik yaratan bir satin

alma sureci i¢in gegerli bir ngorucu oldugu gozlemlenmistir.

Bu calismada, tum dunyada oldugu gibi Ulkemizde de geleneksel hale gelen
Efsane Cuma indirimlerinde satin alma davranislari ile tuketicilerin karar verme
tarzlari, durtisel davranig, materyalizm ve yasam doyumu arasindaki iligkinin
ortaya cikarilmasi amaclanmaktadir. Calismada ayrica demografik

degiskenlerin etkisi de irdelenmisgtir.

Bu tez calismasi dort boliimden olusmaktadir. ilk bélimde konu hakkindaki
literatiire, kavramsal ve kuramsal cerceveye yer verilmistir. ikinci boliimde
arastirmanin amaci, énemi, hipotezleri ve sinirliliklari agiklanmistir. Uglinci
bdlimde arastirmanin evren ve Orneklemi belirtiimis, veri toplama ydntemi,
Olcme araglari ve analizi ile ilgili bilgiler sunulmustur. Dérdincli bélim arastirma
bulgularina ayrilmistir. istatistiksel analizleri iceren bu bélimde bulgular
yorumlanmis, elde edilen bulgulardan hareketle arastirmanin sorularina cevap
aranmis ve arastirma hipotezleri test edilmistir. Son olarak, bulgular mevcut
literatir ve c¢alismanin hipotezleri dikkate alinarak tartisilmig, Oneriler

sunulmustur.



1. BOLUM
KAVRAMSAL VE KURAMSAL CERGEVE

1.1. EFSANE CUMA

1.1.1. Black Friday Kavrami ve Tarihgesi

Black Friday Amerika'da her yil Kasim ayinin dérdincli persembe glnu
kutlanan Sukran GUnunun ertesi gundur. Bu 6zel glinde yilin en yogun aligverisi

gerceklestirimektedir (Thomas ve Peters, 2011, s. 522).

Black Friday’in terim olarak kayitlara gegen ilk kullanimi tatil alhgverisine 6zgu
degil, 24 Eylul 1869' da ABD altin piyasasinin ¢dkmesiyle birlikte yasanan
finansal krize iliskindir. 1950'lerde ise Philadelphia' da polis, her yil cumartesi
glnuU didzenlenen buylk bir futbol magi icin énceden gelen turistler ile Stkran
gununun ertesinde aligveris igin gelen tuketicilerin sehirde olusturdugu
kalabaligin ve trafigin yarattigi kaosu tanimlamak igin bu terimi kullanmistir.
1980'lerin sonunda, firmalar Black Friday’i yeniden kesfetmenin ve algisini
olumluya doénustirmenin bir yolunu bulmuslardir. Stikran Gunu'ndn ertesi gund,
tuketicilerin indirimli Grinlere olan ilgisi ile ticaret sirketlerinin kirmizi renkli zarar
kayitlari, siyah renkli kar kayitlarina donmus, terimin karanhk kokeni
unutulmustur (Pruitt, 2015).

Satis taktikleri, tUketicilerin paradan tasarruf etme ve Noel aligveriglerine
baslama istekleriyle birlesince Black Friday, Sikran GUnU kadar énemli bir
kutlama ritGeli haline gelmistir. Amerikali tuketiciler igin Noel aligveris

sezonunun baslangig¢ isareti oimustur (Thomas ve Peters, 2011, s. 523-524).

Hristiyanlarin inanglarina gore kutsal bir gin olan Noel guninde birbirlerine
hediye almalariyla baslamis olan Black Friday, zamanla firmalarin satislarini
arttirma amacina yonelik olarak boyut degistirerek kuresel dlgekte uygulanan ve
tlketicilere Urlnleri daha cazip fiyatlarla alma; firmalara ise kar saglama imkani
saglayan 6zel bir giin olmustur (Cesur ve Memis, 2019). Hem tlketiciler hem

de Ureticiler veya perakendeciler igin bir avantaj olarak goérulen Black Friday,



Amerika Birlesik Devletleri'nde dogduktan sonra birgok Ulkeye ve ardindan tim

dinyaya yayillmistir (Avci ve Yildiz, 2021, s. 560).

Magazalar yilin en yuksek hacimli aligveris gunune basglamak igin kapilarini
safak vakti acana kadar milyonlarca tuketici, sert hava kosullarina ragmen
magazalarin diginda toplanmakta, ¢cogu zaman butin gece arkadaslariyla ve
aileleriyle kamp yapmaktadirlar (Rogers, 2012, s. 171). Unlii magazalarin
kapilarini ¢ok erken saatlerde actigi, ge¢ saatlere kadar acgik kaldigi ve
beklenmedik derecede indirim yaptiklari yilin bu 06zel aligveris gunune

tiketicilerin ilgisi oldukga yogun olmaktadir (Vikipedi Ozgiir Ansiklopedi, 2020).

Verilere gore herhangi bir gunle kiyaslandiginda Efsane Cuma satislar
dinyada ortalama %663 artmaktadir. Sekil 1’de bazi Ulkelerdeki satis artig
oranlari yer almaktadir (Black-friday.global, 2021).

Sekil 1. Bazi Ulkelerde Herhangi Bir Giine Kiyasla Efsane Cuma’da Satis Artis
Oranlari
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Son yillarda gelisen teknolojik imkanlarla birlikte hayatimiza giren g¢evrimigi
alisveris secenegi ile tuketiciler fiziksel magazalara gitmek yerine internet
Uzerinden bu firsatlari yakalama sansina sahip olmustur (Avci ve Yildiz, 2021,
s. 572). Diger taraftan olusan yeni kosullar internet Uzerinden aligverisi
kaginilmaz kilmaktadir. Nitekim Covid-19 pandemisi aligveriglerin yogunlukla
internet Uzerinden yapiimasinin énemli bir nedenidir. 2020 yili Mart ayi itibari ile
kiresel bir salgin haline gelen Covid-19 pandemisi tim dinyada g¢alisma

bigimlerini, sosyal iligkileri, yasam tarzlarini hizli bir bigimde dénustirdigu gibi



tuketici davraniglarini da donusturmus; tuketicilerin alisveris aliskanliklarini ve
dinya ticaretinin uygulanma eksenini degistirmistir. Bir taraftan bulas riski
nedeniyle kalabaliktan uzak bir sekilde ihtiyaglarini karsilamak isteyen
tuketiciler dijital aligverise yonelirken diger taraftan uygulanan kisittama ve
karantinalar nedeniyle sosyal etkilesimi azalip yalnizlastikga indirim gunlerine
daha fazla ilgi gdstermeye baslamistir. Bu durum salgin slrecinde Efsane
Cuma kampanya doneminde e-ticaret hacminin artmasina neden olmustur
(Ulusoy ve Civek, 2021, s. 1-5).

ABD'nin en buyuk 100 cevrimigi perakendecisinden 80'inin web sitesi
islemlerinin analizine gore, tuketiciler 2020 yili Sukran Gund'nan ertesi gunu
internette yillik %21,6 artisla 9 milyar dolarlik rekor duzeyde harcama yapmisgtir.
Bu veri, Covid-19 salgininin tiketicileri oturdugu yerden aligveris yapmaya ve
kalaballk magazalardan ve aligveris merkezlerinden kaginmaya itmesinin bir
gOstergesidir (CNBC, 2020).

1.1.2. Turkiye’de Black Friday

Black Friday, son yillarda tum dinyayi saran ve artik vazgecilmez bir ticari alan
olusturan yeni pazarlama artunudur (Yildiz, 2019, s. 72). Turkiye’'de ise 2012 yili
itibariyle Kasim ayinin son cuma gunu duzenlenen bir aligveris ritueli halini
almistir (Tekoglu ve Eser, 2021, s. 456).

"Black Friday" kavrami Tirkge’ ye "Kara Cuma" olarak gevrilmektedir. Unalan'a
(2021, s. 21) gore son yillarda tuketim kulturinin bir yansimasi olarak "kara"
sO0zcugu anlam iyilesmesine ugramig, "indirim ve aligveris" gunu olarak
anilmaya baslamistir. Ancak diger taraftan, dinyadaki diger Ulkelerden farkli
olarak Turkiye'de, Islamiyetin kutsallarindan olan Cuma gininiin, olumsuz
anlamlar yuklenen "kara" sifati ile nitelendiriimis olmasi sebebiyle tepkiyle
karsilanmasi ve bu tepkinin Black Friday alisverigine yansiyacagi endisesi,
firmalarn baglamdan kopmadan tepkiyi elemine edecek yeni kavramlar tlretme
yoluna sevk etmigstir (Yildiz, 2019, s. 72-75). Bdylece hem tlketicinin tepkisinin
onune gecilmeye calisiimis, hem de tiketimin yodun oldugu bu glnlerde ylksek

satistan mahrum kalmamak mumkuan olabilmigtir (Akcan ve dig., 2020, s. 47).



Tarkiye'deki cesitli firmalar tarafindan Black Friday cevirisi icin “Efsane Cuma”,
“Muhtesem Cuma”, “Sahane Cuma”, “Super Cuma” ve “Cilgin Cuma” gibi farkli
kavramlar yaratiimis olmakla birlikte calismamizda "Efsane Cuma" cevirisi
benimsenmistir. Nitekim, belirtilen terimlerinin Google Web’deki popularitesi
kargilastirildiginda Efsane Cuma teriminin aranma oranin diger terimlerin

aranma oranindan oldukga yuksek oldugu gortlmektedir (Grafik 1).

Grafik 1. “Efsane Cuma”, “Muhtesem Cuma”, “Sahane Cuma”, “Stuper Cuma”
ve “Cilgin Cuma” Terimlerine Google Web’de Son 12 Ayda Gésterilen ilgi
Grafigit
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Turkiye'de hem inang¢ duzleminde bir karsitlik durumu, hem de global tiketim
kiltariine eklemlenmenin s6z konusu oldugu Efsane Cuma indirim gunleri
bilissel celiski yaratmaktadir. Daha acgik bir ifadeyle Efsane Cuma olgusuna
yonelik olarak tuketiciler ¢ogunlukla olumsuz tutuma sahip ve Kara Cuma
ismine yonelik negatif bir yaklasimi paylasmakta olmalarina karsin diger
taraftan, bu olumsuz tutum onlar aligveris yapmaktan alikoymamaktadir.
(Akcan ve dig., 2020, s. 49; Tekoglu ve Eser, 2021).

1 S6z konusu sekildeki sayilar, arama ilgisini belirli bir bolge ve zaman igin grafikteki en yiksek
noktayla goreli olarak gosterir. 100 dederi, terimin en yiksek populerlige sahip olmasidir. 50
degeri, terimin bunun yarisi kadar populer oldugu anlamina gelir. 0 deg@eri ise bu terim igin
yeterince veri olmadigi anlamina gelir (Google Trends, 2023).



1.1.3. Bir Pazarlama Stratejisi Olarak “Efsane Cuma”

Artan rekabet ortami, firmalari tiketicilerin satin alimlarini arttirmak icin aralikli
ve kisa vadeli yollar aramaya, tuketici tercihlerini yonlendirebilmek igin yeni
stratejiler uygulamaya zorlamaktadir. Donemsel fiyat indirimleri bu amacla
kullanilan etkili ydntemlerden biridir. Isletmelerin 6zel glnlerde uyguladig: fiyat
indirimleri sayesinde pazar payini arttirma, marka degisikligine tesvik etme,
durtisel satin alimlari korukleme gibi kisa vadeli ancak yuksek getirili
kazanimlar elde etmeleri beklenmektedir. Bu sayede firmalar bir taraftan
magteri portfoyunu arttirirken diger taraftan mevcut masgterilerinin de alim
miktarini arttirmaylr hedeflemektedirler. Yapilan arastirmalar bu stratejiyi
destekler niteliktedir. Karaca ve digerleri tarafindan yapilan bir arastirmada 6zel
gun indirimlerinin, tuketicinin satin alma davranisini olumlu yonde etkiledigi ve
yaklasik olarak %49 oraninda agikladidi bulunmustur. Bu sonug, 6zel gin
indirimlerinin tuketiciyi satin almaya ikna etmede oldukg¢a etkili oldugunu
gOstermektedir (Karaca ve dig., 2018, s. 415-416).

GuUnumuzde "anneler gund", "babalar gunu", "kadinlar gunu", "sevgililer guna",

"0gretmenler gunu" gibi 6zel gunlerde hediye amacgl tuketim yapilmasi ve

yuksek harcama rakamlarina ulasilmasi ahsildik bir durumken “11.11”, “Efsane
Cuma”, “Cyber Monday”, “Mega Mayis” gibi tuketim icin olusturulan 6zel gunler
bu kadar bilindik degildir. Bu alisverig gunlerinin geleneksel 6zel gunlerden farki
¢ikis noktalarinin anma ya da duygusal nedenlerden degil salt tuUketim odakl
olmasidir (Akcan ve dig., 2020, s. 47). Firmalar, bu glnlerde 6zelde
tuketicilerde, genelde toplumda bir tuketim c¢ilginhdi yaratmaya calismaktadirlar
(Akgul ve Varinli, 2018, s. 3). Efsane Cuma'yl diger 6zel tuketim gunlerinden
ayristiran bir bagka Ozelligi bir yandan tuketimin rekor duzeylerde
gerceklesmesiyken diger yandan hakkinda ¢ok sayida elestirinin  mevcut

olmasidir (Akcan ve dig., 2020, s. 47).

Efsane Cuma gibi 6zel gunlerde firmalar kullanacaklari dogru tutundurma
araglan ile pazari hareketlendirme ve pazardan pay alma c¢abasi igine
girmektedirler (Kiglkyllmaz ve Ozgiven Tayfun, 2021, s. 575). Efsane Cuma

gunu yaklastikgca bu gune 6zel indirimleri hatirlatan reklamlar sosyal medya ve



internet basta olmak Uzere tum iletisim araclarinda yogunlagmaktadir. Bu yogun
mesaj bombardimanindan kagis olanagi olmayan tlketiciler ¢cogu zaman
sunulan tekliflerin cazibesiyle kendilerini bu tuketim surecinin iginde

bulmaktadir.

Milyonlarca tuketicinin ortak bir ruh haline girmesi arzulanan bu 6zel gunlerde
reklamlar, bir yandan tlketim yarisinin isaret fisegi olma misyonunu yerine
getirirken, Ote yandan da tlketmeye odaklanmis yarisgilara yol tarifinde
bulunmaktadir (Bakir ve Bazarci, 2020, s. 66). Efsane Cuma'nin kigkirtici
kampanyalarindan haberdar olan tuketiciler, "firsatlari kagirmamak, indirimden
faydalanmak” gibi gerekgelerle slrecin onemli bir pargasini olusturmaktadir
(Akcan ve dig., 2020, s. 47).

Tlketimin salt ekonominin dinamizmi ugruna tetiklendigi bu gunler (Bayhan,
2011, s. 240) firmalara daha ¢ok tiketiciye ulasma ve satig rakamlarini arttirma
imkéni saglayan bir firsat alani yaratmaktadir. Firmalar mevcut musteriyi elde
tutmayi, yeni muisteri kazanmayi, satis yaparak karini artirmayi hedeflerken
tuketiciler markalarin sundugu firsatlari kagirmamaya calismaktadir (Avci ve
Yildiz, 2021, s. 560).

1.2. TUKETICi KARAR VERME TARZLARI

1.2.1. Tuketici Davranisi

Bireyin cevresiyle olan etkilesim sureci olarak tanimlanan insan davranisi,
tuketici davraniginin ana yapisini olusturmaktadir. Ancak kisinin pazar ve
tiketime yonelik davraniglari tiketici davranisinin sinirini belirleyen faktérdir.
Tuketici davranisi, tuketicilerin zaman, enerji ve para gibi kisith kaynaklarini,
karsilanmadiginda gerilim yaratan arzu ve isteklerini tatmin etme amacina
yonelik kullanirken gergeklestirdigi zihinsel, duygusal ve fiziksel niteliklerdeki
faaliyetleridir (Odabasi ve Barig, 2019, s. 29).

TUketici davranisi, tuketicinin kendisine sunulan Urlin ve hizmetler arasinda
secim yapma, sectigini satin alma, kullanma ve elden ¢ikarma asamalarindaki
kararlari ve bunlarla ilgili faaliyetleri seklinde tanimlanmaktadir (Ercis ve dig.,
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2007, s. 282). Bir dizi farkh sureci iceren tlketici davranisi kavrami, tiketicinin

"talep eden", "6deme yapan" ve "kullanan" olmak Uzere Ug¢ farkl rol oynadidi

tiketici satin alma davranisina dayanmaktadir (Gajjar, 2013, s. 10).

1.2.2. Tiketici Karar Verme Siireci

insanoglu, giindelik hayatinin bir pargasi olarak pek ¢ok konuda cesitli kararlar
vermek zorundadir (Odabasi ve Barnig, 2019, s. 331). Tuketiciler Grin ve
hizmetlerin segimi, satin alinmasi ve kullanimi hakkinda mutemadiyen kararlar
almak durumundadirlar. Alinan bu kararlar hem tiketicilerin kendisi icin hem de
firmalar ve politika olusturucular igin blylk bir 6Gneme sahiptir (Bettman ve dig.,
1991, s. 50).

Tulketicinin bir Grin ya da hizmete ihtiyag duydugunu i¢sel ve digsal uyaricilarin
etkisi altinda hissetmesiyle baslayan karar sireci, satin alma kararindan 6nce
baslayan ve satin alma karari veriimesinden sonra da devam eden bir sire¢
olup tiketici davranislarinin temelini olusturmaktadir (Ercis ve dig., 2007, s.
282). Satin alma karar sureci birbirine baglidir; birbiri ile ilgilidir; birbirini izleyen
adimlar serisidir. Bu adimlar Sekil 2’de sematik olarak g0Osteriimektedir
(Odabasi ve Baris, 2019, s. 31-32).

Sekil 2. Satin Alma Karar Sireci Adimlari

Satin alma 6ncesi faaliyetler

2. Adim: Segenekleri aramak

1. Adim: Ihtiyaci gérmek
3. Adim: Secgenekleri degerlendirmek

Satin alma faaliyetleri

4. Adim: Satin alma ve kullanma J

Satin alma sonrasi faaliyetler

6. Adim: Geri bildirim saglamak

5. Adim: Taketim deneyimi ve degerlendirme
7. Adim: Satin alma sirecini bitirmek/sonlandirmak

Kaynak: Odabasi ve Barig, 2019.
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1.2.3. Tiketici Karar Verme Tarzlari

Klresellesen pazarlar, teknolojik gelisim ve artan rekabetin trin segeneklerinin,
pazarlama kanallarinin ve tanitim faaliyetlerinin bollagsmasini beraberinde
getirmesi tuketicinin karar verme olgusunu giderek karmasik hale getirmektedir
(Walsh ve dig., 2001, s.73; Bettman ve dig., 1991, s. 50). Artan tercih
secenegiyle karsi karsiya kalan tuketicilerin (GUmus ve Karaca, 2020, s. 947)
bircok i¢csel ve dissal faktorlerin etkisi altinda kararlarini alirken bu karmasik
sireci ydnetme sekilleri aligveris tarzini olusturur (Unal ve Ercis, 2006, s. 23;
Guven ve dig., 2019, s. 53). Bagka bir ifade ile tUketiciler belirli karar verme

stillerini kullanarak secimler yaparlar (Sproles, 1985, s. 79).

Nasil ki bir kisinin toplam kigiligi atilganlik, digadonuklik, guven gibi belirli kigilik
Ozelliklerinin 6zel kombinasyonlariysa, ayni sekilde bir tuketicinin karar verme
tarzi, sahip oldugu marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci, mikemmeliyetcilik gibi
belirli tiketici kigiligi 6zelliklerin toplamidir ve tuketiciler se¢imlerini karar verme
tarzlarini kullanarak yaparlar (Sproles, 1985, s. 79-80). Karar verme tarzlari
tuketici davranigini belirlemek igin gerekli ve zaman iginde goreceli olarak
sabittir (Hunjra ve Niazi, 2012, s. 21)

Tuketici davranislarini ¢oziimlemeye yonelik ¢calismalarda benzer davraniglarda
bulunan tuketiciler gruplandirilarak, grup 6zelliklerine uygun stratejiler geligtirme
imkani saglanmaktadir. Bu c¢alismalarda baz alinan kriterlerden biri de

tuketicilerin karar verme tarzidir (Dursun ve dig., 2013, s. 295).

Tuketici karar verme tarzi, tuketicilerin secimler yaparken ortaya koyduklari
yaklasimlarini karakterize eden ve kalite bilinci, moda bilinci gibi biligsel ve
duyussal Ozelliklere sahip olan zihinsel bir yonelim olarak tanimlanmaktadir
(Sproles ve Kendall, 1986, s. 268). Tuketici karar verme tarzlari tiketicinin trin
ve hizmet secimini etkileyen tuketici kigilikleridir ve her zaman mevcut,

ongorulebilir, merkezi olan itici guglerdir (Sproles, 1985, s. 79).

Karar verme tarzinin 6nemine binaen biligsel stiller ve tuketici davranislar
arasindaki iliski Gzerine kapsamli arastirmalar yapilmistir (Wang ve dig., 2002,
S. 240). Bunlardan en guglu ve agiklayici olani (Lysonski ve dig., 1996, s. 3-4)
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Sproles ve Kendal (1986) tarafindan gelistirilen, Amerika’da 482 lise ddrencisi
Uzerinden elde edilen verilere faktdr analizi uygulanarak gecerliligi onaylanmis

olan 40 sorulu ve 8 faktorlil Tuketici Tarzlari Envanteridir.

Sproles ve Kendall (1986) psikologlarin, kisilik o&zelliklerinin insanlarin
davraniglarini etkileyen kalici ve genel faktor oldugu dusuncesinden hareketle,
tuketici 6zelliklerinin de tlketime yonelik davraniglarini etkiledigi fikrini ortaya
atmiglardir. Yazarlar tlketici karar verme tarzi Olgegini formile etmek igin,
literaturde tanimlanip siklikla tartisilan ana tuketici karar verme
karakteristiklerinden yola ¢ikarak her birini en temel olarak nitelendirdikleri sekiz
zihinsel karar verme tarzina ulasmiglardir. Tuketici kisiligini tanimlayan ve her
biri digerinden bagimsiz olarak tuketime yonelik zihinsel yaklasimlari temsil
eden sekiz karar verme tarzi 40 maddelik Tuketici Tarzlari Envanterinin

boyutlarini olugturmaktadir.

Tuketici tarzlari, tuketicinin karar verme suirecinin dogrudan tlketici segimi
davranisiyla baglantili olan en temel zihinsel &zelliklerini tanimlar. Bu bilgi,
aligveriste benzer tutumlar paylasan tuketicilerin segmentlerinin belirlenmesinde

kullanilir (Lysonski ve digerleri, 1996).

Tlketici Tarzlan Envanteri, Dursun ve digerleri (2013) tarafindan Turkgeye
cevrilerek Turk tuketicilerin aligveris tarzlarini yansitan uyarlanmig Tuketici
Karar Verme Tarzlari Olgegi elde edilmistir. Tiketici Tarzlari Envanteri ile
Tiketici Karar Verme Tarzlarn Olgeginin boyutlarini olusturan tiiketici karar
verme tarzlari asagida alt basliklar halinde acgiklanacaktir (Sproles ve Kendall,
1986; Bakewell ve Mitchell, 2003; Dursun ve dig., 2013; Garip, 2019).

1.2.3.1. Mikemmeliyetgilik / Yiksek Kalite Odaklilik

Bu faktor, driinde en iyi kaliteyi aramakla ilgili karar tarzini ifade etmektedir. Bu
karar verme tarzina sahip tlketiciler, yeterince iyi olarak siniflandirilan
urinlerden 6dun vermeyecektir. Bu tlketicilerin, daha dikkatli, daha sistematik
ve karsilastirmali olarak aligveris yapmalar beklenir. Mukemmeliyetgi karar
verme tarzina sahip tuketicilerin, kaliteli Grinlere karsi ilgilenim duzeylerinin,

deger algilamalarinin ve given duygularinin yiksek oldugu ifade edilmektedir.
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1.2.3.2. Marka odaklilik / Fiyat=Kalite Bilinci

Bu faktoér, pahali, taninmis markalari satin almaya odakh tiketici grubunu
gOstermektedir. Bu stile sahip tlketiciler, bir Grinin fiyati ne kadar ylksekse
kalitenin o kadar iyi olduguna inanmaktadir. Bu tlketiciler ayrica en ¢ok satan
ve reklami yapilan markalarl tercih etmektedir. Marka odakhlik / fiyat=kalite
bilinci, Urinun Kkalitesinin markanin fiyatiyla ve prestijiyle iligskilendirilmesi
nedeniyle tuketicinin taninmig ve pahali markalari satin alma egilimini

yansitmaktadir.
1.2.3.3. Moda Odaklilik

Bu faktor, aligveriste yeni seyler aramaktan zevk ve heyecan duyma ile ilgili
karar tarzidir. Bu 0Ozellik, yenilikgi Urinlerden hoglanmayi ve tuketicilerin yeni
stiller ve moda trendlerini takip etme motivasyonunu yansitir. Bu tuketiciler
tarzlari takip ederler ve stil sahibi olmak onlar icin 6nemlidir. Cesitlilik arayisi da
bu 6zelligin d6nemli bir yonudur. Bu tarza sahip tuketiciler karar verirken modayi

takip etmeye odaklanmaktadirlar.
1.2.3.4. Fiyat Odaklilk

Bu faktor daha dusuk fiyatlar elde etmekle ilgili karar tarzini ortaya koymaktadir.
Bu 6zelligin varligi, tuketicinin satis fiyatlarinin bilincinde oldugu ve parasinin
karsihgini en iyi sekilde almayi hedefledigi anlamina gelir. Bu tlketiciler fiyat
karsilastirmasi yaparak aligverise karar verirler ve indirimleri takip ederler. Bu
tarza sahip tuketiciler, satin alma kararlarini verirken dusik fiyatla birlikte

harcayacagi para miktarini dikkate almaktadirlar.
1.2.3.5. Distinmeden / Dikkatsiz Alisveris

Bu faktor, aligverigini planlamayan ve ne kadar harcadigina aldiris etmeyen
tuketicileri tanimlayan karar stilidir. Bu stile sahip tuketiciler ne kadar
harcadiklari veya "en iyi satin alimlar" konusunda kaygisizdirlar ancak daha
sonra kararlarindan pisman olabilirler. Bu tarza sahip tuketiciler satin alimlarini
Ozensiz bir bigcimde gergeklestirmekte, hizli ve dusinmeden karar

vermektedirler.
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1.2.3.6. Bilgi Karmasasi Yasama

Bu faktor, glven eksikligini ve mevcut segeneklerin sayisini yonetememeyi
yansitan karar stilidir. Bu 06zellige sahip tuketiciler bilgi yuklemesi yasarlar,
secim yapabilecekleri pek ¢ok marka ve magaza algilamaktadirlar. Bilgi

yogunlugu, bu tarza sahip tuketicileri zihin karigikligi yagsamaya itmektedir.
1.2.3.7. Aligkanlk / Marka Baghligi Odaklilik

Bu faktor, ayni magazalardan aligveris yapmaya yonelik karar tarzina sahip
tuketici grubunu karsilamaktadir. Bu 6zellige sahip tuketicilerin favori markalari
ve magazalari vardir ve bunlari se¢cme aligkanliklari edinmiglerdir. Bu tarza
sahip tuketicilerin tekrar ve duzenli olarak satin alma egiliminde olduklari belirli

favori markalari bulunmaktadir.
1.2.3.8. Aligverigten Kaginma

Tlketici Tarzlari Envanterinde “Eglence / Haz Odakhlik” olarak tanimlanan
faktor, aligverisi basl basina keyifli olarak goren karar tarzini dlgmektedir. Bu
Ozellige sahip tlketiciler, Urin arama ve se¢me duartisuinin tadini gikarir ve

sadece eglenmek icin aligveris yaparlar.

Tlketici Karar Verme Tarzlari Olgeginde ise ters 6zellikli olusan faktér
“‘Aligveristen Kaginma” olarak isimlendiriimis olup aligveris yapmaktan
hoglanmayan tuketici tarzini 6lgmektedir. Bu 6zellige sahip tuketiciler aligverigi

bir zaman kaybi olarak gormektedirler.
1.2.3.9. Kararsizlik

Bu faktor, alisveris yaparken karar verme ve se¢im yapma konusunda zorluk
yasayan tuketicileri tanimlamaktir. Marka ve drun cgesitliligi, bu tarza sahip

tuketicilerin satin alma karari alirken gugluk yagsamalarina sebep olmaktadir.
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1.3. DURTUSEL DAVRANIS

1.3.1. Durtiisel Davranis Kavrami

Dartd, harekete gegcirici bir uyaranla karsilagildiginda ortaya ¢ikan, ornegin ag
Kisinin yiyecekleri gdbrmesi ve onu yemek icin bir durti hissetmesi gibi, bir
eylemi gergeklestirme arzusudur (Baumeister, 2002, s. 670; Friese ve Hofmann,
2009, s. 5). Durtusellik, genellikle olumsuz sonuglara ve uygunsuz durumlara
sebep olan, zamansiz sergilenmisg, risk barindiran (Ozdemir ve dig., 2013, s.
294) ve tek bir eylemden ziyade bir davranis modelinin pargasi olan bir yatkinlk
olarak tanimlanir (Moeller ve dig., 2001, s. 1784). Durtusel davranig, dnceden
dizenlenmemis ve planlanmamisg, bir durtiden kaynaklanan davranis olarak

anlasilir (Baumeister, 2002, s. 670).

Schachar ve digerlerinin (1993, s. 722-723) durtusellik kavrami, ¢gok hizli veya
mantiksiz bir sekilde gergeklestirilen eylemleri, Uzerinde disunme sureci devam
ederken engellenemeyen eylemleri, uzun vadeli hedefler pahasina aninda
tatmin elde etmeye yonelik kasith bir sekilde yonlendirilen davraniglari veya
eylemin sonuglari istenmeyen veya nahos olsa bile bagslatildiktan sonra
durdurulamayan veya degistirilemeyen eylemleri kapsamaktadir. Bir gorevi
yerine getirmek icin en uygun stratejileri se¢cmek, inga etmek, yurutmek ve
surdirmek ve ayrica uygunsuz hale gelen stratejileri engellemek ve degistirmek
icin yonetici kontrol yetenegine ihtiya¢ vardir ve yetersiz engelleyici kontrole

sahip kigiler, eylemin durdurulmasini gerektiren durumlarda durtusel davraniriar.

Sengupta ve Zhou (2007, s.297) "durtlsel" davranisi, hemen tatmin edici olan,
hedonik olarak hosa giden bir sekilde davranmak icgin ani ve planlanmamis bir
durtd deneyimlemek ve devaminda meydana gelebilecek olumsuz sonuglar
uzerinde  dikkatlice dusinmeden durtiyle hareket etmek olarak
tanimlamaktadir. Durtusel davraniglar, gelecekteki sonucun bugunku degerinin,
anlik bir sonucun degeriyle karsilastirildigi zihinsel bir hesaplamanin bir sonucu
olarak, gelecekteki secenek yerine hemen mevcut segenegin segilmesinden
kaynaklanir (Prion, 1991).
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Moeller ve digerlerine gére (2001, s. 1784) durtusel davranis asagidaki

unsurlari icermelidir:
e Davranigin olumsuz sonuglarina kargi azalmis duyarlilk,

e Bilginin tam olarak islenmesinden énce uyaranlara hizli, planlanmamis

tepkiler,
e Uzun vadeli sonuglarin dikkate alinmamasi.

1.3.2. Daurtiisel Satin Alma Davranigi

Dirtiisel satin alma davranisi ilk olarak ikinci Diinya Savasindan sonra ABD'de
arastirnimaya baslanmis olup gunumuize kadar pek cok arastirmaya konu
olmustur (Yalman ve Aytekin, 2014, s. 109).

Durtusel satin alma davranigi, dnceden niyet veya plan olmaksizin bir sey satin
alma durtistu akabindeki satin almlardir. Kisinin uzun vadeli hedefleriyle,
idealleriyle, ¢ozumleriyle ve planlariyla tutarh olup olmadigini dikkatlice veya
derinlemesine dusunmeden bu durtliyle hareket etmesini icerir (Baumeister,
2002, s. 670).

Prion (1991) tarafindan yapilan arastirmada durtisel satin almayi tanimlamalari
istenen katiimcilarin yarisina yakini tanimlamalarinda "beklenmedik satin
alma", "trtnd aramiyordum" gibi plansizliga isaret eden ifadeler kullanmislardir.
Satin alma islemi plansizdir ve satin alma istegi ve karari, kisi o urinu
gordukten sonra ortaya c¢ikar. Kisinin dikkati, dnceden var olan bir sorunu
¢bzmek veya onceden belirlenmis bir ihtiyaci karsilayacak bir Grun bulmak
yerine satin alma durtiisiine yanit vermenin hemen tatminine odaklanir. Uriin
gorme ile satin alma arasindaki zaman araligi ¢ok kisadir ve satin alma karari
hizli bir sekilde verilir. Bireysel bir ani satin alma niyeti, durtlye yanit verir ve
O0geyi gecikmeden satin almak igin kendiliginden bir karar verir. Dahasi, bu
dirtusel eylemi gergeklestiren kisinin satin alma islemini daha fazla bilgi
toplamak, karsilastirmali aligveris yapmak, tavsiye almak veya sadece

"sakinlesmek" i¢in ertelemesi olasi degildir (Weun ve dig., 1998, s. 1123-1124).
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1.3.3. Diirtiisel Tiiketici Davraniglarinin Ozellikleri

Rook ve Hoch (1985) durtusel tuketici davraniglarini durtisel olmayan tiketici

davraniglarindan ayiran bes temel 6zellik belirtmistir:

» Ani ve kendiliginden eyleme ge¢me arzusu: Ddirtlisel davranig, onceki
devam eden davranis akisindan net bir ayriigi temsil eden ani ve
kendiliginden bir eylem arzusu igerir. Tuketme arzusu uyarilmig olan tiketici
satin almak igin ani bir aciliyet hisseder (Rook ve Hoch, 1985). Satin alma
durtuleri genellikle zorlayici ve acildir; ayrica, durtusel satin alma hizli bir
deneyimdir, yavas bir deneyim degildir. Tlketiciyi GrinU “simdi” satin almasi
igin kiskirtir. Bir Urinu segmekten ziyade bir Urinu kapmak daha olasidir
(Rook, 1987, s. 191-193). Normal aligveriste, herhangi bir Grtn fiyati, kalitesi
ve oOzellikleri uygun sekilde deg@erlendirildikten sonra satin alinir, ancak
durtisel satin alma durumunda herhangi bir on degerlendirme yapilmaz.
Codu zaman aligveris yapanlar, pazarhk yapmadan veya gerekili

degerlendirmeleri yapmadan urun satin alirlar (Choudhary, 2014, s. 3).

» Psikolojik dengesizlik: Aniden ortaya c¢ikan satin alma durtlsu, bireyin
devam eden davranis akigini bozma egilimindedir, gegici olarak kontrolden
¢cilkmis hissetmesine neden olarak tuketiciyi psikolojik bir dengesizlige
surukleyebilir (Rook, 1987, s. 194). Kisinin tuketim durtllerine yenik disme
iste@i, butgesini, diyetini, programini veya itibarini tehdit edebilir ve tiketicinin
psikolojik dengesizlik hissetmesine neden olabilir (Rook ve Hock, 1985, s.
24).

> Psikolojik catisma ve miicadele: Cogu zaman tiuketici, tUketme arzusu
yaratan UrUnlere karsl kararsizlik hisseder. Tuketici aninda tatmin olmanin
faydalarini, sonuclanabilecek her turli uzun vadeli sonuglara tercih eder.
Tum satin alma durtlleri mutlaka catisma icermez ancak bircok durumda,
durtiyu tatmin etmekten kaynaklanan "iyi", daha sonra hissedilen "kotu" ile
dengelenir (Rook ve Hock, 1985). Durtusel satin alma mantikli olmaktan ¢gok
duygusaldir ve "iyi" den ¢ok "kotu" olarak algilanmasi daha olasidir (Rook,
1987, s. 191). Satin alma durtuleri tlketici icin duygusal bir ¢atisma ve

kararsizlik kaynagi haline gelebilir. Durtusel satin alma, butce veya diyet
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kurallarini gignemeyi igerebileceginden, tuketiciler "kotl" olma cazibesine
kapildiklari icin kendilerini suglu hissedebilirler. Satin almak ya da almamak
¢ogu zaman rahatsiz edici bir sorudur ve goreceli iyi ile kotu arasindaki

gunluk mucadeleyi igerir (Rook, 1987, s. 195).

» Azaltilmis biligsel degerlendirme: Dartusel satin almanin dorduncu ayirt
edici yonu, tuketicilerin Grin ozelliklerine iliskin biligsel degerlendirmelerini
azaltacak olmasidir. Davranis buyuk oOlgide otomatiktir, duygusal aktivasyon
yuksektir ve satin alma kararinin kontroli dusuktar. Ddartusel tuketim,
rasyonel beklenen faydayr maksimize edici klasik "ekonomik insan" modelinin
antitezidir, ancak durtusel satin alma, tamamen mantiksiz degildir. Durtindn
yaratmig oldugu ani aciliyet hissi, tuketicinin tum dikkatini gerektirir. Dahasi,
catisma ortaya ciktikgca, tuketicinin durtlyle savasmak igin gerekli irade
glcune sahip olup olmadigina bagh olarak bilissel aktivite ¢arpici bigimde
degisebilir (Rook ve Hock, 1985).

> Sonuglarimi dikkate almama: Insanlar genellikle sonuglarini dikkate
almadan durtusel olarak tuketirler (Rook ve Hock, 1985). Glgll bir satin alma
durtisu karsi konulamaz olabilir ve aninda eyleme gecmeye yoneltmesi
davranisin potansiyel sonuglarinin dikkate alinmasini engeller (Rook, 1987,
s. 195). Dartusel davranig, temkinli olmaktan ¢ok kendiligindendir. Satin alma
durttsu, tuketicinin davranis akisini bozma egilimindeyken, normal bir satin
almanin kisinin rutininin bir parcasi olma olasiligi daha yuksektir. Bu nedenle,
tuketicinin dusunceli satin alma iglemlerine kiyasla kontrolden c¢ikmis
hissetme olasiligi daha yuksektir (Rook, 1987, s. 191).

1.3.4. Durtlisel Satin Alma Davranigini Etkileyen Faktorler

Dartusel satin alma davranisi alisveris ortami, Grintn kendisi, tuketicinin kigisel
Ozellikleri ile gesitli demografik ve sosyo-kulttrel yonlerle ilgili olabilecek bir dizi
faktorden etkilenir (Muruganantham ve Bhakat, 2013, s. 152). Bunlar, yalnizca
ayni Urand satin almayi dustinen farkli tlketiciler arasinda degil, ayni Grlnu
satin alan ayni tuketici igin, farkli satin alma kosullarinda da farklilik gosterir
(Stern, 1962, s. 59).
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1.3.4.1. Digsal Faktorler

Digsal faktorler, disarida bulunan veya bazi dig ortamlarin bir pargasi olan
faktorleri ifade eder. Durtlisel satin alma baglaminda, bunlar bir aligveris
ortamindan kaynaklanan ve durtisel satin alma davranigini etkileyen
faktorlerdir. Dartusel satin almayi etkileyen faktorleri incelemek igin yapilan
gesitli aragtirmalar kultir, magaza ortami, magazada gezinme duzeyi gibi bir
dizi faktorin durtisel satin alma davranisi Uzerinde 6nemli etkisi oldugunu
ortaya koymustur (Marthur, 2019, s. 273).

Dis uyaranlar aligveris ve pazarlama ortamiyla ilgilidir. Aligveris ortamlari
magdaza boyutunu, ambiyansini, tasarimini ve formatlarini igerirken, pazarlama
ortami ¢esitli satis ve reklam faaliyetleridir (Muruganantham ve Bhakat, 2013, s.
152).

1.3.4.1.1. Magaza ici Aligveris Ortami

Magaza ici aligveris ortami, durtusel satin almanin ¢ok dnemli bir belirleyicisidir.
Belirli bir aligveris durumuna 6zgu ve belirli bir cografi alanla sinirli olan mikro
degiskenlerden olusur. Magaza i¢i arka plan muzidi, magaza teshiri, koku,
magaza i¢i promosyonlar, fiyatlar, magaza temizligi, magaza yogunlugu veya
izdiham gibi faktorler magaza ici aligsveris ortamini olusturur (Karbasivar ve
Yarahmadi, 2011, s. 176). Unsalan'a (2016) gére hizli tempolu ve yiiksek sesli
muzik; turuncu, sari ve kirmizi gibi sicak renkler; greyfurt veya diger narenciye
kokulari gibi ortam kokular tluketicilerin uyariima duzeylerini artirmakta, anlik

satin alimlari kolaylastirmaktadir.

Vitrinler ve gorsel magazacilik, tuketicinin ani satin alimlar gerceklestirmesi
konusunda dnemli bir rol oynar. Ozellikle iyi dekore edilmis, hos ve sakin bir
magaza ortami tuketicileri sadece plansiz satin almaya motive etmekle kalmaz,

ayni zamanda tuketicinin zihninde heyecan yaratir (Vishnu ve Raheem, 2013).

Gorsel magazacilik faktorleri tlketiciyi anlik satin almaya yodnlendirmektedir.
Firmalar magaza duzenini, raflarini, vitrinini tiketiciyi cekmek ve durtisel satin

alma konusunda etkilemek igin kullanirlar. Clnkd bu faktorler tiketiciye satin
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alma secimini hatirlatan ve ilham veren guclu bir uyarici olma islevi gorurler
(Bhatti ve Latif, 2014).

1.3.4.1.2. Promosyonlar

Promosyonlar, tuketicileri daha hizli karar almaya iten, tiketicilerin daha fazla
miktarlarda satin almalarini hedefleyen pazarlama araclaridir. Fiyat indirimleri,
fiyat-miktar avantajlari, ornek Urin sunumlari, hediye arunler, fuarlar ve sergiler

promosyon uygulamalarindan bazilaridir (Yalman ve Aytekin, 2014, s. 84).

Ozgliven Tayfun’a (2015) gére tlketicileri plansiz satin almaya iten en énemli
neden fiyat indirimidir. Tuketiciler ihtiyagc duyup duymadiklarina bakmaksizin
artin fiyati indirimli oldugunda veya uriinde promosyon oldugunda distinmeden

ani satin alimlar sergilemektedirler.

Promosyon uygulamalari tlketicide kazanma hissi yaratmaktadir ve bu durum
tuketicilerin hem rasyonel hem de hedonik gudullerine hitap ederek durtisel
satin almaya tesvik etmektedir. Tuketiciler, promosyonlu Urinde ne kadar ¢ok
fiyat avantaji elde ederse o kadar c¢ok durtisel satin alma davranisi
sergilemektedir (Yalman ve Aytekin, 2014, s. 112). Bir magazanin sundugu
Ucretsiz Urln veya fiyat indirimlerini goéren tuketicilerin digsinmeden satin alma

olasiligi daha yuksektir (Vishnu ve Raheem, 2013).

1.3.4.1.3. Satis Personeli

Magaza c¢alisanlarinin tuketicilerin durtusel satin alma davranigi Uzerinde
etkileri bulunmaktadir. Satis elemanlarinin tlketicilere yardimci olma ve
yonlendirme konusundaki becerisi tuketicilerin satin alma istekliligini
etkilemektedir (Aksoy, 2019, s. 50).

lyi egitimli bir satis elemani, tiiketiciyi satin alma sirecinde ydnlendirerek ve
ona yardim ederek anlik satin alma davranisini harekete gegirebilir (Tinne,
2010, s. 71). Arkadas canlisi ve samimi magaza c¢aliganlari tuketicinin dikkatini
cekerek, kalabalik gibi olumsuz durumlarin etkisini azaltarak tuketicileri anhk

satin almaya yénlendirebilmektedir (Unsalan, 2016, s. 588).
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1.3.4.2. icsel Faktorler

Psikolojik, demografik, sosyal ve kulttrel faktorleri iceren ve bireysel faktorler
olarak da adlandirilan (Lim ve Lazdanifard, 2015, s. 29) i¢sel faktorler, bir
tuketicide satin alma durtisunu i¢sel olarak uyaran faktorleri ifade eder. Cesitli
arastirmacilar, durtisel satin almanin duygudurum, heyecan, "durtusellik"
denen bir 6zelligin varhgi, duygular, aligsveristen zevk alma gibi bir dizi faktor
tarafindan tesvik edildigini bulmustur (Marthur, 2019, s. 271).

ic uyaranlar bir bireyi karakterize eden kisilige iliskin farkl faktorlerle ilgilidir.
Durtlsel satin almanin i¢ faktorleri, bireyin durtlisel satin alma ile mesgul
olmasini saglayan ic¢ ipuglarini ve Oozelliklerini gosterir (Muruganantham ve
Bhakat, 2013, s. 153).

ic uyaranlar, tiketici tarafindan duygusal ve / veya biligsel olarak islenir ve bu
da durtlsel veya durtusel olmayan davranislarla sonuglanir. Bir tuketici "karsi
konulmaz bir satin alma durtisi" yasadiginda, kendisini ani bir satin alma iglemi

yapmaya mecbur hisseder (Karbasivar ve Yarahmadi, 2011, s. 177).

1.3.4.2.1. Kisilik Ozellikleri

Tuketicilerin durtusel kisiligi, durtisel satin alma davraniglarini etkileyen bir ig
faktordar. DartUsel insanlar gugla bir durtd hissettiklerinde satin almaya daha
istekli olurlar, ancak durtu zayif oldugunda satin alma istedi de énemli dlgude
zayiflayacaktir (Wu ve Ye, 2013, s. 7-8). Bir tiketicinin durtusellik egilimi, satin
alma davranisinin olustugu ortamlarin degerlendirmesini etkilemekte, satin

alma davranigini kolaylastirmaktadir (Chung ve dig., 2017, s. 716).

Durtusel satin alma egilimi, bir kisiyi durtisel satin almayi aligkanlik haline
getiren Kisilige bagli olabilir. Durtusel alicilar, sosyal imaji ve statuleri hakkinda
¢ok endise duyan sosyal varliklardir. Bagkalarini etkilemek ve iyi gorunmek igin
bagkalarinin onlar hakkinda olumlu hissetmesi igin durtisel satin almay tercih
ederler. Tuketiciler, ruh hallerini hafifletmek i¢in ¢odu kez durtlsel bir sekilde
satin alirlar (Choudhary, 2014, s. 2).
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Pradipto ve digerleri (2016) tarafindan Endonezya'da yasayan geng tuketiciler
uzerinde yapilan galismada 6z duzenleme ile durtusel satin alma davranigi
arasinda negatif bir korelasyon iligkisi bulunmustur. Calisma, kiginin kendi
kendini duzenleme seviyesi ne kadar yuksekse, durtisel satin alma davranisi
egiliminin o kadar duguk oldugunu gostermektedir. Bu nedenle, bu ¢aligma ayni
zamanda tlketicilerin dartlisel satin alma davraniglarini azaltmak istiyorlarsa,

yuksek duzeyde bir 6z duzenlemeye sahip olmalari gerektigini 6ne sirmektedir.

Hedonik bireyler dogal olarak durtiselligin faydalarini dikkate alirlar ve bu
faydalardan asiri derecede etkilenirler. Bununla birlikte yalnizca belirli
maliyetleri dikkate alir, ancak olasi maliyetleri dikkate almazlar ve maliyetlerden
nispeten etkilenmezler. Bu nedenle, hedonikler genellikle durtiusel davranirlar.
Diger taraftan, ihtiyatlilar tim tahmin edilebilir kesin ve muhtemel maliyetleri ve
ayni zamanda durtuselligin faydalarini dikkate alirlar, ancak maliyetlerden daha
cok etkilenirler. Bu nedenle, sagduyulu kigiler nadiren disinmeden davranir
(Puri, 1996).

Kurt (2019) tarafindan Ankara’da yapilan arastirmada ise durustlik ile durtlsel
satin alma arasinda pozitif ydonde bir iligki tespit edilmistir. Yazara gore durust

tuketicilerin durtusel satin alma egilimleri daha yuksek duzeydedir.

1.3.4.2.2. Psikolojik Faktorler

Tum bireyler aligveris bicimleri agisindan birbirinden farkhdir. Ancak
Choudhary’a (2014) gore durtusel satin alma igleminden sorumlu olan ve
herkes icin ortak olan bazi psikolojik faktorler vardir. Bu psikolojik faktorler su

sekilde siralanabilir:

= Duygular: Duygular, diurtlsel aligveriste hayati bir rol oynar. Firmalar bu
olgunun c¢ok iyi farkindadir ve bu hassas noktaya hitap ederler. Ozellikle
cocuklar ¢ok yumusak hedeflerdir ve ¢ok kolay cekilebilirler. Aligveris,
tuketiciye glvensizlikle mucadelede yardimci olur ve onlara eksiksizlik

hissi verir.

= Bagimhlilik: Degisen sosyal senaryo ile birlikte aligveris bir bagimlilik
olarak gelismektedir. insanlar kendileri ve aileleri igin en yeni seyleri ister.
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Sosyal medya, insanlari en son trendlerden ve cesitli tekliflerden
haberdar ederek surekli aligverisi tesvik eder ve bodylece aligveris bir

bagimlilik olarak geligir.

» Stres: Pek ¢ok insan aligveris yaparak kendisini mutlu hissedecegini
digunur ancak bu zevkin zamanla kalitesini kaybedeceginin farkinda
deqildir. Tuketiciler durtusel aligveris yaparak bunun bir stres Kkirici
olacagl yanilsamasini tasirlar, ancak daha sonra kendilerini suglu

hissederler ve o aligsverisi yapmamalari gerektigini disunmeye baslarlar.

Psikolojik faktorler, insanlarin dirtisel olarak satin almalarina neden olan ana
ve dogrudan faktorlerdir (Lim ve Lazdanifard, 2015, s. 26). Ramanathan ve
Menon (2006) durtusel kisilerin ilgili nesneler veya Urunler icin arzu
hissetmesine neden olabilecek hedonik veya zevk arayan hedefler tarafindan

yonlendirildigini bulmuslardir.

Mishra ve digerlerine (2014, s. 118) goére tuketicilerin duygusal durumlari
tuketicinin sinirlarinin Uzerinde aligveris yapmasina sebep olabilir. Tuketicilerin

zevk ve hakimiyet dizeyini yukseltmek, ani satin alma durtisinu tetikleyebilir.

Dittmar ve digerlerinin (1996, s. 188) yapmis oldugu calisma durtlusel satin
almada ruh halinin 6nemini gostermektedir. Calismaya goére gegici psikolojik bir
degisken olan ruh hali, durtisel satin almada psikolojik satin alma nedenlerinin
en onemlisidir ve hem erkekler hem de kadinlar i¢cin, hem materyalizm egilimi
hem de 6z uyumsuzluklari ylksek olanlar durtiyle satin alirken ruh hallerini

iyilestirme ¢abasindadirlar.

1.3.4.2.3. Demografik ve Sosyo-Kultlrel Faktorler
Tuketicilerin demografik ve sosyal 0Ozellikleri i¢sel faktorlerin bir kismini
olusturmaktadir (Unsalan, 2016, s. 583). Bashar ve digerleri (2013) dirtusel
satin alma ve demografik faktorler arasinda pozitif iliski bulmuslardir. Bu

demografik faktorler sunlardir:



24

1.3.4.2.3.1. Yas

Yas, durtusel aligverisi etkileyen en dnemli faktorlerden biridir. Arastirmalarda
genc tuketicilerin yaslilara gére daha durtisel oldugu goériimektedir
(Choudhary, 2014, s. 3).

Barakat (2019) tuketicilerin yasi ile anlik satin alma egilimi arasinda negatif bir
iliski bulmustur. Geng tuketicilerin durtisel satin alma egilimi yash tiketicilere
gore daha yuksektir. Aksoy (2019) kadin tuketiciler Gzerinde yaptigi ¢calismada
tuketicilerin yasi arttikca dissal faktorlerden etkilenme oranlarinin azaldigini,

daha az durtusel satin alma davranisi gésterdigini bulmustur.

1.3.4.2.3.2. Cinsiyet

Cinsiyet, durtusel satin alma davranisini belirleyen bir bagka dnemli faktordar.
Arastirmalar kadinlarin erkeklere gore daha fazla durtlisel satin alma davranisi

gOsterdigini ortaya koymaktadir (Kurt, 2019; Sorgug, 2019).

Ozglven Tayfun (2015), 384 tlketici Uzerinde yapti§i calismada kadin
tuketicilerin  erkek tlketicilere gore daha fazla plansiz satin alma
gerceklestirdigini tespit etmistir. Erkekler aligverige aligveris listesi ile gitmekte
ve bu listeye sadik kalmaktadir. Kadinlar gorduklerinde ihtiya¢ oldugunu
hatirladiklari  GranG almakta, bazen de Uurundeki indirim ya da diger
promosyonlar dikkatlerini ¢ektiginden, ihtiyag olmasa da satin alma

gercgeklestirmektedirler.

Arican (2021) tarafindan yapilan calismada da kadinlarin erkeklere gore
duygusal ve bilissel olarak daha durtisel olduklari bulunmustur. Calismaya goére
kadin ve erkek tuketicilerin durtisel satin alma egilimlerindeki ayrisma

birbirinden farkli yaruttcu islev becerileri ile iligkilidir.

1.3.4.2.3.3. Gelir
Harcanabilir geliri ydksek olan yuksek gelir grubuna mensup Kisilerin,
harcanabilir geliri dlUsik olanlara gdére daha durtisel alici oldugu
varsayllmaktadir (Choudhary, 2014, s. 3). Nitekim Rana ve Thinthani (2012)

daha fazla gelire sahip tlketicilerin satin alma kararlarinda daha az gelirli
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tiketicilere gére daha durtlsel oldugunu; Bashar ve digerleri (2013) iyi kazang
elde eden tuketicilerin durtusel satin alma davranislari sergileme olasiliklarinin
daha yuksek oldugunu; Barakat (2019) yuksek gelirli tiketicilerin dusuk gelirli

tuketicilere gore anlik satin alma egiliminin daha fazla oldugunu tespit etmistir.

Gelir arttikga tuketiciler satin alma durtulerine daha az karsi koymakta, artan
gelirle birlikte satin alma sikhigi artmaktadir. YUksek gelirli tuketiciler dusuk
gelirli taketicilere kiyasla daha plansiz ve gelecek kaygisi duymadan satin

alimlarini gerceklestirmektedir (Aksoy, 2019, s. 100).

1.3.4.2.3.4 Kultur

Temel olarak kultur, her toplumun bir pargasidir ve toplumu olugturan bireylerin
istek ve davraniglarinin énemli bir belirleyicisidir (Gajjar, 2013, s. 11). Uretilen
artnlerde oldugu kadar tuketim davranislarinda da etkili olan kultirin (Odabasi
ve Barig, 2013, s. 313) tuketicilerin anlik satin alma davranislari Uzerinde

onemli etkileri vardir (Nguyen ve Cakanlar, 2016).

Kacen ve Lee (2002, s. 165) sosyal kaliplarin, bir kisinin 6z kimligi Gzerindeki
etkileri, normatif etkilere karsi duyarliigi ve uygun sekilde hareket etmek icin i¢
inanglar bastirma ihtiyaci yaratmasi yoluyla durtisel satin alma davranisini
etkileyecegini ileri stirmektedir. Kolektivist toplumlarda bireyler, grup ¢ikarlari ve
hedefleri dogrultusunda kendi hedonik arzularini bastirmaya tesvik edilir, ayrica
eylemlerinin olumsuz sonuglarini dikkate alma olasihdi yuksektir. Bu durum
kolektivist yapidaki toplumlarda durtisel satin almalar bireyci toplumlara

kiyasla daha az olasi hale getirir.?

2 "Bir toplumdaki insanlarin gruplara entegre olma derecesi" olarak tanimlanan bireycilik ve
kolektivizm, birbirine karsit kavramlar olup Hofstede (2011, s. 11) tarafindan ortaya konulan,
ulusal kulturlerin alti boyutundan biridir. Bireyci toplumlarda bireyler arasindaki baglar gevsektir.
Bireylerin kendisine ve yakin ailesine bakmasi beklenir. Kolektivist toplumlarda bireyler
dodumundan itibaren gugli ve uyumlu i¢ gruplara entegre edilmektedir. Genis aileler sorgusuz
sualsiz sadakatle birbirini korur ve birbirine bakar. Bireyci toplumlarda "ben bilinci" hakimken,
kolektivist toplumlarda "biz bilinci" hakimdir.
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1.4. MATERYALIzZM

1.4.1. Materyalizm Kavrami

Materyalizm, gunlik yasamimizda asina olunan bir kavram olmakla birlikte
literatlirde Uzerinde anlagsmaya varilmig net bir tanimi bulunmamaktadir (Turan,
2007, s. 3). Materyalizm farkl kelimelerle tanimlanabilir. Bununla birlikte, tUm

tanimlar "dunyevi" atiflar icermektedir (Bakirtas ve dig., 2014, s. 126).

Oxford sozlukte materyalizm, “maddi varliklari ve fiziksel rahatligi manevi
degerlerden daha onemli goérme egdilimi” olarak tanimlanirken (Oxford
Universitesi, 2010), Turk Dil Kurumu (TDK) sézliginde ise “para, mal ve
benzerlerine ¢cok énem verme” olarak tanimlanmaktadir (TDK, 2022). Yaygin
kullanimda, maddi nesnelerin dnemli ve degerli oldugu inancini ifade eden
(Larsen ve dig., 1999, s. 78) “Materyalizm” kelimesinin kdkeni, madde ve
hareketinden bagka higbir seyin var olmadigi iddiasina dair felsefi gorise

dayanmaktadir (Richins ve Dawson, 1992, s. 304).

Genel olarak materyalizm, bireyin didnyevi mulklere verdigi énemi yansitan
yonelimdir (Belk, 1984). Belk, materyalizmi esas olarak kisilige benzer bir 6zellik
olarak gormekte ve materyalistleri "mulkiyeti kimlikleri ve yasamlari igin gerekli
gorenler", materyalist olmayanlari ise "mulkiyeti ikinci planda olanlar" olarak
ayirmakta (Duh, 2015, s. 21); nesnelere baghlik (sahiplenme), sahip olunan
nesneleri verme veya paylasma konusundaki isteklilik (cimrilik) ve baskalarinin
sahip oldugu nesneler hakkindaki duygular (kiskanglk) baglaminda ele
almaktadir (Belk, 1984).

Richins ve Dawson (1992, s. 307), materyalistlerin mal ve milk edinmeyi yagsam
tarzlarini ortaya koyan kisisel hedefleri haline getirmeleri, sahip olduklarina ve
olmaya c¢abaladiklarina hayattaki diger pek ¢ok konu ve faaliyetten daha fazla
deger vermeleri, mdulkiyetin hayatlarindaki iglevi, merkezilestirimesi ve
onceliklendiriimesi sebebiyle materyalizmi bir deger olarak ele almislardir.
Richins ve Dawson kavramsallastirmasinda, materyalist Kigi i¢in sahip olunan
esyalarin degeri hem statl kazandirma hem de arzu edilen bir kendilik imajini

yansitma yeteneklerinde yatar (Muncy ve Eastman, 1998, s. 138).
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Shrum ve digerleri (2013, s. 2) materyalizmi, bireylerin arzu edilen sembolik
degeri saglamaya yonelik olarak urunler, hizmetler, deneyimler veya iliskilerin
edinilmesi ve kullaniimasi yoluyla benligin insasi ve surdurilmesi girisiminde
bulunma derecesi olarak tanimlamaktadir. Tanimin birkag 6nemli noktasi vardir.
ik olarak, edinim yalnizca satin almayi degil, ayni zamanda hediye, miras ve
diger satin alma disi yollarla edinmeyi de igerir. Ikincisi, tanim ayni zamanda
edinimin kullanimini da igerir. Bu nedenle materyalist davranig, hem edinmeyi
(6rnegin, tasarimci kiyafetleri satin almayi) hem de kullanimini (onlari giymeyi)
ifade eder. Uglinclsti, tanim, satin alma hedeflerini yalnizca triin ve hizmetleri
degil, ayni zamanda deneyimleri (6rnegin, dagcilik) ve iligkileri (6rnegin,
arkadasliklan) icerecek sekilde genigletir. Dorduncusl, 6zellikle edinmenin
sembolik dogasina ve dolayisiyla edinme ve kullanimin, ister kendine ister

baskalarina, bir “sinyal” olarak hizmet etme derecesine atifta bulunur.

Holta (1995, s. 12) gore mdulkiyetin genel 6nemine odaklanmak yerine,
materyalizmi insanlarin sahip olduklarini nasil kullandiklarina gore tanimlamak
daha yararl olabilir. Turan'a (2007, s. 3-4) goére ise materyalizm yalnizca
tuketme eylemine yonelik degildir, ayni zamanda bireyin tuketime bakis agisidir.
Materyalizm kimi zaman insanlari sahip olduklar seyler Uzerinden yargilama,
kimi zaman maddi degeri olan nesneler yoluyla sevgi gésterme, kimi zamansa

sevgiyi maddi varliklarla bir tutma egilimi olarak gorundar.

Materyalizmde milkiyetin can alici boyutlarini fayda, goérinim, finansal deger
ve statl, basari ve prestij aktarabilme yetene@i olarak siralayan Kamineni
(2005, s. 31) materyalizmi moda kiyafetleri baglaminda ele aldigi ¢alismasinda
"gérunen sey, bizim giydigimiz sey oldugumuzdur. Gergekte, giysilerimizin

olmamiza izin verdigi kigiyiz." vurgusunu yapmaktadir.

1.4.2. Materyalizm ve Tuketim

Tuketim, insanlarin tuketim nesnelerini gesitli sekillerde kullandiklari bir eylem
seklidir (Holt, 1995, s. 14). Tuiketicilerin tuketimi tesvik eden pazarlama
mesajlariyla bombardimana tutuldugu modern toplumda tlketim merkezi bir rol
oynar (Lee ve Ahn, 2016, s. 27).
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Tuketici davranigi pek cok i¢ ve dis faktérden etkilenen karmasik bir olgu olsa
da temeli tuketicinin parasi, zamani ve emegi gibi degerli kaynaklarini gesitli
faydalar elde etme amaciyla sunarak karsihginda Urin satin almasidir
(Tarkmen ve Erten, 2020). GUnumuzde tuketicinin satin alma tercihlerinde
uranun toplum nezdinde sembolize ettigi anlamlari ¢gozumleme ve kendisine en
yakin yasam tarzini ifade etme c¢abasi belirleyicidir ve bu durumda satin alma
davranisi, salt ihtiyaglarin kargilanmasi faaliyetinin ¢ok otesinde karmasik bir

sureg olarak gerceklesmektedir (Sevgili, 2012, s. 2).

Materyalizm, tlketicilerin degeri deneyimlerden veya diger insanlardan ziyade
tuketim nesnelerinde var olduguna inandiklarinda ortaya ¢ikan ayirt edici bir
tiketim tarzidir (Holt, 1995, s. 13). Materyalist tlketicilerin maddi varliklara
sahiplik ve tuketim yoluyla tatmin arayiginda olduklari, dolayisiyla satin alma
isteklerinin digerlerine gore bir adim onde oldugu belirtiimektedir (Guven ve
Kahraman, 2020). Yuksek seviyede Urun tuketimi ve mulk edinimi materyalist
bireylerin gunlik ¢abalarina bir amacg¢ saglama islevi gorur, hayatlarina anlam
katar (Richins ve Dawson 1992, s. 304).

Materyalizmin tuketimin artmasindaki rolu dolayisiyla tuketim kultGranun temel
unsurlarindan biri olarak gorulmektedir (Sevgili, 2012, s. 71). Materyalizm
egilimi, ginimuz tuketim kultirine temel olusturarak tuketicinin satin aldigi
aranlerin gesidini, niteligini ve bu urunleri elde etmek igin ayirdigi butce miktarini
etkilemektedir (Ersoy Quadir, 2012).

GuUnumuzde insanlar sahip olduklari maddi varliklarca temsil edilen glic¢ ve
prestij vasitasiyla toplumsal statl elde etmek, kisisel kusurlarini oOrtmek,
yasamda var olmak ve 0zsaygl elde edebilmek amaciyla satin alimlar
gerceklestirmektedir (Karaca, 2019, s. 243). Materyalist bireyler satin aldiklari
esyalarda faydadan c¢ok stati elde etme ¢abasi icindedir ve bu durumun
temelinde, hayatin anlamini ve mutlulugu maddiyatta arayan tuketicilerin
artnleri statl gostergesi olarak algilamalar yatmaktadir (TUrkmen ve Erten,
2020, s. 619).
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Materyalist egilimin gosterig¢i tuketim Uzerindeki etkisini inceledigi ¢alismasinda
Tokmak (2019), kisinin materyalist egilimi arttikga gosteris ve prestij amaciyla
aligveris yapma egiliminin de artmakta oldugunu ortaya koymustur. Benzer bir
calismada ise Tung (2019), materyalizm seviyeleri yukselen tuketicilerin stati

tuketimi duzeylerinin de yukseldigini tespit etmistir.

1.4.3. Materyalist Tiiketicilerin Ozellikleri

insanlar materyalist olarak tanimlandiginda, genellikle daha énemli manevi
veya entelektlel kaygilari diglayarak, maddi seylerle asiri mesgul olduklari
kabul edilir (Larsen ve dig.,1999, s. 78). lyi yasamay! tiiketimde arayan, daha
fazla tuketmeye hazir sinirsiz bir aglik iginde olan, maddi varliklara sahipligi
kimligi ve yasami igin vazgecilmez olarak kabul eden bireyler materyalist
bireylerdir (Odabasi, 2019, s. 164).

Materyalist tlketiciler varliklara anlam yukleyen bireylerdir (Colak ve Goérkem,
2019). Maddi varliklara ve onlara sahip olmaya ylksek deger verenlerin, daha
diistk deger verenlerden farkli davranacagi agiktir. Ornegin bir materyalist daha
fazla para kazanmak ugruna bos zamanda baska etkinlikler yapmak yerine
daha fazla galismayi tercih edebilir (Richins ve Dawson 1992, s. 307). Lee ve
Ahn (2016, s. 40) materyalist degerleri ylksek olan insanlarin dissal
kaynaklardan mutluluk arama egiliminde olduklarini, tuketim karsiti degerlere
sahip olanlarin ise i¢sel bir mutluluk kaynagi pesinde kosma egiliminde

olduklarini one surmektedir.

Muncy ve Eastman'a (1998, s. 142) gore tlketicinin materyalist yapisi daha
dusuk etik standartlara sahip olmasina yol acabilir. Kisi materyalist arayislara
basladiginda ve miulkler hayatinin odak noktasi haline geldikge, insanlar, din,
degerler gibi unsurlar daha az énemli hale gelir. Ayni sekilde, daha az etik olan
insanlar daha materyalist olma egilimindedirler. Kisi sosyal ve ruhsal
intiyacglarini kargilamaya caligirken, odak noktasi ¢ogu zaman nesnelerden
insanlara kayar. Buna karsilik, kisi maddi mulklere odaklandiginda, sosyal ve
manevi ihtiyaglar, mulk edinmenin gerisinde kalmaya baslarken baskalari igin

endise ve manevi inanglar daha yuksek etik standartlara yol agar.
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Materyalistlerin mulkiyetlerindeki seyleri ve mal edinimini bu denli merkeze
almalarinin nedenlerinden biri, bunlari yasam tatmini ve refahi igin gerekli
gormeleridir. Bireyin mutluluk arayiginda materyalizmin ayirt edici 6zelligi kigisel
iligkiler, deneyimler, basarilar gibi yollardan ziyade mal edinimi yolunun

benimsenmis olmasidir (Richins ve Dawson 1992, s. 304).

Materyalist insanlar hayattaki basariy1 sahip olduklari maddi seylerin niceligine
ve niteligine gore yargilama egilimindedirler. Arzuladiklari imaji yansitan
urunlere sahip olduklari dlgude kendilerini basarili olarak gorurler. Bu yargilama
kendilerine yonelik olabilecegi gibi diger insanlara yonelik de olabilir (Richins ve
Dawson 1992, s. 304). Kendisiyle baskalari arasinda daha sik sosyal
kargilastirma yapan tuketicilerin daha materyalist duygulara sahip olmasi
beklenmektedir (Ersoy Quadir, 2012:46).

Holt'a (1995, s. 14) gbre, materyalistlerin ahlaki yonden elestiriimeleri tiketim
tarzlarinin iki yonunden kaynaklanmaktadir: Nesneleri kaynaktan ziyade amag
olarak gormeleri ve nesnelerin degerlerini baskalari tarafindan algilanma

yonetimi igin kullanmalari.

Kamineni'ye (2005, s. 27) gbre sahip olma ve edinmeye yonelik faaliyetler,
basariyr sembolize ettigi ve mutluluk sagladigi i¢cin materyalistlerin merkezinde
yer alir. Mutluluk arayigi bir dereceye kadar kabul edilebilirdir ancak
materyalistleri ayiran nokta mutlulugun kisisel iliskiler ve basarilar gibi yollardan

ziyade mulk edinimi yoluyla elde ediliyor olmasidir.

Materyalist tuketicilerin diger bir 6zelligi durtuselliktir. Materyalizm, tuketicileri
piyasaya arz edilen mallari elde etmeye yonlendiren buyuk bir durtuyle iliskilidir
(Muncy ve Eastman, 1998, s. 137). Materyalist tlketiciler, yliksek oranda itici
alim egilimleri  gosterdikleri i¢cin  durtisel satin alma davraniglari

sergilemektedirler (Karaca, 2019, s. 254).

1.4.4. Materyalizmi Etkileyen Faktorler

Literatirde bireylerin materyalist egilimlerinin birgok unsurdan etkilendigi
gorulmektedir. Bu unsurlar bireysel faktorler ve sosyal faktorler olarak

gruplandirilabilir.
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1.4.4.1. Bireysel Faktorler

Materyalizmi etkileyen baslica bireysel faktorler yas ve cinsiyet olup bu faktérler,

materyalizmi farkli boyutlarda etkilemektedir (Ersoy Quadir, 2012, s. 35).

14.4.1.1. Yas

Materyalizm, ¢ocukluk c¢aglarindan yetigkinlige degin yasamin tum
donemlerinde gorulebilmektedir (Bozyigit ve Karaca, 2014, s. 58). Bu acgidan

yas, materyalizmin gelisimini belirleyen 6nemli bir unsurdur.

Bireyin 'mal varhdina sahip olma' olgusunu, psikolojik degerini ve statlisunu
kavrayabilmesi i¢in soyut disunme yetenegine sahip olmasi gerekir. Bu bilissel
gelisim cocukluk ve ergenlikle birlikte yasa bagl olarak artmakta oldugundan
insan yasaminin ¢ocukluk ve genglik yillarinda materyalist egilimlerin artmasi
olagan karsilanmaktadir (Ersoy Quadir, 2012, s. 36). Nitekim, Torlak ve Ay
(2014) tarafindan ortaokul, lise ve universite 6grencileri Gzerinde yapilan bir
calismada materyalizm egiliminde yas gruplarina gére anlamli farliliklar tespit
edilmistir. Calismada lise ¢agindaki bireylerin ortaokul grubundaki bireylerden
daha materyalist oldugu sonucu elde edilmistir. Benzer sekilde, 11-18 yas
arasindaki Brezilyali ergenler Uzerinde yapilan c¢alismada yas bulyudikge
ergenlerin materyalizm seviyelerinin arttigi gézlemlenmistir (De Rezende Pinto
ve dig., 2017).

Chaplin ve John (2007), materyalizmdeki yas farkliliklarini 8-18 yas arasi
cocuklar ve ergenlerde inceledikleri c¢aligsmalarinda, materyalizmin orta
cocukluktan erken ergenlige dogru arttigini ve erken ergenlikten ge¢ ergenlige
dogru azaldigini bulmuslardir. Antiniene ve digerleri (2021) tarafindan
Litvanya'da yapilan arastirmada geng¢ tuketicilerin materyalizme daha yatkin

oldugu gorulmusgtur.

Belk (1985) ise materyalist egilimi U¢ kusak arasinda karsilastirmis ve
materyalist egilimin yagh kusakta en zayif oldugunu tespit etmistir. Bir baska
kusaklar arasi boyutta karsilastirma Eroglu ve Kili¢ (2021) tarafindan yapiimis
olup Z kusaginin materyalist egiliminin ve paraya verilen dnemin en yuksek

kusak oldugu saptanmistir.
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1.4.4.1.2. Cinsiyet

Literatirde materyalizm ile cinsiyet iligkisinin incelendigi c¢aligmalara
bakildiginda farkh sonuglar elde edildigi goértlmektedir. Bu nedenle cinsiyetin

materyalizme etkisi konusunda net bir ¢ikarim yapilamamaktadir.

Dogan Yicel (2010) materyalist egilimlerin demografik 6zelliklerle olan iliskisini
incelemigstir. Calismada “Genellikle sadece ihtiyacim olan seyleri satin alirrm” ve
“Fonksiyonel olmayan seyler igin de para harcamak hosuma gider” ifadelerine
kadin katihmcilar erkek katilimcilara gore daha materyalist egilimli yanitlar
verirken, “Mutlu bir yasam igin gergekten ihtiyacim olan her seye sahibim.” ve
“Sahip olmadigim bazi seylere (maddi varlik, para vs.) sahip olsaydim daha iyi
bir yasamim olabilirdi.” ifadelerine ise erkek katiimcilarin daha materyalist

egilimli yanitlar verdigi gdzlemlenmistir.

Karaca (2019) tarafindan Universite ogrencileri Uzerinde yapilan ¢alismada
erkek ogrencilerin kiz ogrencilere kiyasla daha materyalist oldugu sonucuna
ulasiimigtir. Erkeklerin mutlulugu i¢in maddi varliklarin kadinlara gore daha
onemli oldugu, Amerikali Universite 6grencileri Uzerinde yapilan bir ¢calismada
da gorulmektedir (Goldsmith ve dig., 2011). Kamineni’nin (2005) Avusturalya'da
gerceklestirdigi calismada da erkeklerin daha materyalist olma egiliminde

oldugu saptanmistir.

Bazi arastirmalarda ise kadinlarin erkeklerden daha fazla materyalizme egilimli
oldugu bulunmustur (Antiniene ve dig., 2021; Workman ve Lee, 2011).
Tarkiye'de vyapilan bir calismada da kadinlarin parayr ve materyalleri
yasamlarinin merkezinde tutma edgilimlerinin erkeklere goére daha yuksek

dizeyde oldugu tespit edilmistir (Dogan, 2012).
1.4.4.2. Sosyal Faktorler

Aile yapisi, arkadas grubu, kitle iletisim araglari, sosyal sinif ve kultur
materyalizmi etkileyen bagslica sosyal faktérlerdir.
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1.4.4.2.1. Aile Yapisi

Aile Uyeleriyle iletisim, tuketici davranigini sekillendirmede onemli bir rol oynar.
Aile tiketimle ilgili bilgilerin edinilmesini saglar, diger aile Uyelerinin inang, norm
ve davranis kaliplarinin olusumunu etkiler (Moschis, 1985, s. 902). Dolayisiyla

aile iletisimi, materyalizmi etkileyen faktorlerden biridir.

Ailenin tuketim hakkinda ¢ocuga baskici olmayan yaklagimi, gocugun fikirlerine
onem vermesi c¢ocugun materyalist tutumlar sergilemesini azaltmaktadir.
Ailesinden sevgi ve deger goren c¢ocuklar, mutlulugu maddi mallara sahip
olmakta aramamaktadirlar (Bozyigit ve Karaca, 2014, s. 57). Nitekim, Cin'de
yapilan bir arastirmada tuketim konusunda ebeveynleriyle daha sik iletisim
kuran ergenlerin daha az materyalist oldugu tespit edilmigtir (Chan ve dig.,
2006).

Aydin ve Ayhan (2021), annelerin ¢ocuklarini yetistirme ile ilgili tutumlarinin
cocuklarin materyalist tiketim davraniglari Uzerindeki etkisini inceledikleri
calismalarinda baskici ve anneligi reddetme tutumu sergileyen annelerin
cocuklarinin materyalist tuketiminin arttigini ortaya koymuslardir. Cocuguna
karg! siki terbiye kurallari koyan, ¢ocukla iligskisinde ¢ocugun degil kendi istekleri
on planda olan, ¢ocugunu kendi o6zgurligune engel olarak goren ve g¢ocuk
yetistirmeyi sevmeyen annelerin bu davraniglari, c¢ocuklarinin materyalist

tuketim aligkanligini pekistirmektedir.

Materyalizmin aile yapisi-stres iliskisinde oynadidi roli 11-19 yas arasindaki
bireyler Uzerinde inceleyen Roberts ve digerleri (2005), materyalizmin aile stresi
uzerinde es zamanh olarak olumlu ve olumsuz etkiler yaratma potansiyel
oldugunu ortaya koymustur. Bosanmig ailelerin ¢ocuklari, bosanmamis ailelerin
cocuklarina kiyasla, mutlulugu daha fazla maddi mal varlidiyla iligskilendirme
egilimindedir. Maddi mulkler ile mutluluk arasinda algilanan iligki ne kadar
guglUyse aile stresi duzeyi o kadar ylksek olmaktadir. Materyalizmin mutluluk
boyutunun aile stresi duzeylerini artirmasina karsin, basariyl maddi varliklarla
iligkilendirmek, ebeveynleri bosanmis olsun ya da olmasin aile stresini
azaltmaktadir. Bagsariyr maddi varliklarla iligkilendirmek, ergenlerin yagsamlarini

etkileyen bircok stres etkeniyle bas etmelerinde etkili olmaktadir. Maddi
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varliklarda emniyet ve guvenlik bulma girisimi, ergenler igin ortak bir basa ¢ikma

stratejisi olabilmektedir.

Geng yetigkinler Uzerinde gergeklestirilen bir baska ¢alisma daha yuksek maddi
deg@erlere sahip geng yetigkinlerin, daha dusuk maddi degerlere sahip geng
yetigkinlere kiyasla, aile butinligunin bozulmasiyla ilgili olarak daha dusuk
stres seviyeleri yasadiklarini gostermektedir. Maddi nesnelerin, aile yapilarinin
bozulmasiyla yasamlar istikrarsizlagan ¢ocuklarda bir kalicilk duygusu
saglamada, kontrolin yeniden tesis edilmesinde ve 06z kimligin
guclendiriimesinde oOnemli bir rol oynadigi gorulmektedir (Burroughs ve
Rindfleisch, 1997).

Materyalist egilimi yuksek ebeveyne sahip olan gencler, materyalist egilimi
dusUk ebeveyne sahip olan genclere kiyasla daha yuksek duzeylerde
materyalist egdilim sergilemektedirler (Goldberg ve dig., 2003). Ebeveynlerin
rolt, deg@erlerin aktarilmasi yoluyla c¢ocuklarda materyalist egilimleri tesvik
edebilmektedir. CUnkd maddi mallara duyulan arzu ebeveynlerden
ogrenilebilmektedir. Ebeveynler basari ve daha yuksek yasam standartlari igin
cok fazla zaman harcarlarsa ve cocuklar bunun ebeveynleri igin 6nemli
oldugunu gorurlerse, ebeveynlerini model alarak materyalist edilimlere
yoneleceklerdir. Nitekim arastirmalar ebeveyn materyalizmi ile ergen
materyalizmi arasinda pozitif bir iliski oldugunu gdstermektedir. Mutluluk
kaynagi olarak maddi seylere odaklanan ebeveynler, kisinin degerinin maddi
varliklara baglh oldugu hissini iletirler. Aile bireyinin basarilarindan duydugu
gurur veya aile ve arkadaslarla yakin iligkiler gibi daha kalici 6zsaygi
kaynaklarina evde daha az onem verilir. Dengeli bir yagsam gortusine sahip
olmayan, materyalist ebeveynlere sahip ergenler, dusuk benlik saygisi
yasamaktadir. DusUk benlik saygisina sahip olmanin bir sonucu olarak ergenler
bunu telafi etmek i¢in sahip olduklarina giivenmektedir ki bu durum materyalist

egilimlere yol agmaktadir (Chaplin ve John, 2010).

1.4.4.2.2. Arkadas Grubu

Arkadas grubu, ozellikle ergenlik ¢cadindaki bireylerin materyalizm egilimlerini

etkileyen faktorlerden biridir. Ergenlerin arkadaslarinin materyalist degerlerine
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iligkin algilarinin, kendi materyalist degerleri ile olumlu yonde iligkili oldugu tespit
edilmistir (Chia, 2010).

Arastirmalar akranlarla olan tuketim iletisiminin, genglerin tuketim i¢in sosyal
motivasyonlarini  ve materyalist degerlerini olumlu yonde etkiledigini
gOstermektedir (Mangleburg ve dig., 2004, s. 102). Turkiye'de lise dgrencileri
uzerinde yapilan bir arastirmanin sonuglari akran iletisiminin materyalizm ile

iliskili oldugunu ortaya koymaktadir (Balikgioglu ve Volkan, 2016).

Bozyigit (2015) tarafindan Universite ogrencileri Gzerinde yapilan ¢alismada
genclerde materyalizmle ilgili egilimlerin olugsmasinda arkadaslarla etkilegsimin
etkisi tespit edilmistir. Ergenlerin arkadaslarinin materyalist degerlerine iligkin

algilari, kendi materyalist degerlerini olumlu yonde etkilemektedir (Chia, 2010).

Arkadaglarla iletisimin dogal sonuglarindan biri olan sosyal kiyaslama,
materyalizmi pozitif yonde etkilemektedir. Bireylerin, baskalarinin giydikleri
kiyafetlere veya satin aldiklari materyallere karsi dikkat dizeyinin artmasi,
Kisinin dinya malina verdigi 6nem olarak tanimlanan materyalist egilimlerin de
artmasina yol agmaktadir (Torlak ve Ay, 2014). Nitekim Pinto ve digerlerinin
(2017) calismasinda ergenlerin materyalizm derecesinde sosyal karsilastirma
yapisinin guclu etkisi tespit edilmistir. Hem ‘arkadaslarla iletisim' hem de
‘akranlarin etkisi' ergenin materyalizm derecesi Uzerinde buyuk bir etkiye

sahiptir.

Cin'de yapilan bir arastirmada genclerin akranlariyla daha ylksek dizeyde
iletisim kurduklarinda ve onlarin etkilerine karsi daha savunmasiz olduklarinda,
daha sik sosyal karsilastirma yapma egiliminde olduklari; akran etkisine ve
sosyal karsilastirmaya daha fazla duyarli olanlarin materyalizm egiliminin
yuksek oldugu saptanmistir (Chan ve Prendergast, 2008). Bu konuda yapilan
bagka bir arastirmaya gore sahip olunan esyalar en ¢ok yakin arkadaglar veya
sinif arkadaslariyla karsilastirimaktadir. Digerleriyle en sik kargilastirilan
artnler cep telefonu, el cantasi/ciizdan, giyim, saat ve spor ayakkabi gibi halka
aclk tiketim mallari iken en ¢ok marka adlari ve Urun Ozellikleri dikkate
alinmaktadir (Chan, 2008).
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1.4.4.2.3. Kitle iletisim Araclari ve Sosyal Medya

Bireylerin materyalizm duzeyini etkileyen diger bir sosyal faktor gazete, dergi ve
televizyon gibi kitle iletisim araglari ile ginumuzde kullanimi gittikge yayginlasan
sosyal medya mecralaridir. Literatur incelendiginde, kitle iletisim araclari ve
sosyal medyanin materyalizm Uzerindeki etkisinin en ¢ok reklamlar ve Unluler

baglaminda ele alindigi1 gortulmektedir.

Gencgler Uzerinde yapilan bir arastirmada sosyal medyada daha ¢ok vakit
gegirenlerin daha materyalist oldugu gozlemlenmistir. Toplumda dikkat gekmek
gibi sosyal gudulere kapilan ve sosyal medya unlulerinin goz alici yasam
tarzlarina ilgi duyan genglerin daha materyalist oldugu tespit edilmistir (Neve ve
Trivedi, 2020).

Chia (2010) tarafindan yuarutulen bir galisma, reklamlara maruz kalmanin bireyin
deger yonelimini etkileyebilecegini ve kKisiyi diger ugrasglardan c¢ok aligveris ve
maddi seylerle ilgilenmeye yoneltebilecegini gdéstermektedir. Cin'de yapilan bir
arastirmada reklamlari sosyal amaglar icin izleyen ergenlerin daha materyalist
oldugu tespit edilmistir. Reklamlar, materyalist modellerin ve degerlerin en ikna
edici araglaridir. Cunku reklamlar, trinlerin (maddi mallarin) farkli hedeflere
ulasmak icin nasil kullanildigini géstermektedir (Chan ve dig., 2006). Pinto ve
digerlerinin (2017) calismasinda da televizyon reklamlarina karsi olumlu tutum
sergileyen ergenlerin materyalizm dlzeyi daha ylksek bulunmustur. Benzer bir
calismada, daha materyalist gencglerin, daha az materyalist olanlara goére
televizyon (TV) reklamlariyla daha fazla ilgilendigi, satin alma karari almalarinda
reklamlarin yararli oldugunu dusundukleri tespit edilmistir (Goldberg ve dig.,
2003).

Turkiye'de lise ogrencileri Uzerinde yapilan bir arastirmada o6grencilerin sosyal
medya iletisimi ve TV iletigsimleri arttikca materyalizm duzeyinin de arttigi
gérilmustir (Balikgioglu ve Volkan, 2016). insanlarin gin iginde ortalama
televizyon izleme suresi ile materyalist egilimleri arasindaki pozitif yonlu iligkiyi
destekleyen baska calismalar da mevcuttur (Bozyigit ve Karaca, 2014; Torlak
ve Ay, 2014).
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1.4.4.2.4. Sosyal Sinif

Sosyal sinif, sosyal hiyerarsi iginde Kigilerin derecelendiriimesi iglemi olup
Warner tarafindan “ayni toplumsal sayginliga sahip, birbirleriyle ¢cok siki iliskileri
olan ve davranigsal beklentileri benzer olan kisilerin olusturdugu bir sosyal yapi1”
olarak ifade edilmektedir. En Ustten en alta dogru “en Ust, Ustun alti, ortanin
ustl, ortanin alti, altin Ustd, altin alt’” olmak Gzere toplam alti sinifa ayrilmis
olmakla birlikte “Ust, orta ve alt” olarak Uglu bir siniflamaya indirgenebilmektedir
(Odabasi ve Barig, 2019, s. 296-299). Bireyin genellikle geliri, egitim duzeyi ve
meslegi ile iligkili olarak sahip oldugu maddi kaynaklar ile degerli mal ve

hizmetlere erigimi bulundugu sosyal sinifi belirlemektedir (Karus ve dig., 2012).

Somut ve soyut kaynaklarin yoklugu nedeniyle, alt sinif bireyleri yuksek
dizeyde baskiyla karsi karsiya kalir ve psikolojik ihtiyaglari tam olarak
karsilanmaz, bu da daha duslik benlik saygisina yol acar. Maddi zenginlik,
gunumuz toplumunda yaygin olarak bir statl ve basari sembolu olarak
goruldugunden alt sinif bireyler, benlik saygilarini olugsturmak ve olumlu 6z-
degerlendirmeyi artirmak icin maddi varliklara yodnelebilirler. Boylece birey
materyalist dederlerle 6zdeslesir ve bunlari yavas yavas ic¢sellestirir. Alt sinif
bireyler maddi zenginligi sadece temel fizyolojik ihtiyaclarini kargilamak igin
degil, daha da onemlisi gelisimin erken donemindeki yoksulluk nedeniyle
karsilanmamis psikolojik ihtiyaglarini telafi etmek icin arzulamaktadirlar (Li ve
dig., 2018, s. 195).

Nitekim Amerika'da 8-17 yas arasindaki ¢cocuk ve ergenler Uzerinde yapilan bir
calisma yoksul olanlarin varlikli akranlarina gére daha materyalist oldugunu ve
bu farkin yoksul gocuk ve ergenlerdeki daha dusuk benlik saygisi ile iligkili
oldugunu ortaya koymaktadir (Chaplin ve dig., 2014). Cin'de Universite
ogrencileri Uzerinde yapilan bir arastirma ise sosyo ekonomik kosullarin
ergenligin Otesinde de materyalizmi etkilemeye devam ettigini gostermektedir.
Arastirmaya gore materyalizm Universite vyillari boyunca artan bir egilim
gOstermektedir ve dusuk sosyo ekonomik kosullar materyalizmdeki artigi
buayutmektedir (Jiang ve dig., 2021).
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1.4.4.2.5. Kultar

Kaltar, TDK soézlugunde “Tarihsel, toplumsal gelisme sureci i¢inde yaratilan
buatin maddi ve manevi degerler ile bunlari yaratmada, sonraki nesillere
iletmede kullanilan, insanin dogal ve toplumsal ¢evresine egemenliginin
Olgisunu gosteren araglarin butinu” olarak tanimlanmaktadir (TDK, 2022).
Insan davraniglarina yon veren en énemli olgulardan biri olan kiiltiir, bireylerin
tiketime ve tasarrufa ydnelik davraniglarini ve deger yargilarini etkilemektedir
(Ersoy Quadir, 2012, s. 46-47).

Tylor'in kaltdr tanimi, "insanin toplumun bir Uyesi olarak edindigi bilgi, inang,
sanat, ahlak, hukuk, gelenek ve diger yetenek ve aliskanliklari iceren karmasik
bir batundur" (Spencer-Oatey, 2012, s. 1). Dundar'a (2017, s. 407) gore ise
kaltar “icinde yasanilan toplumdan kazanilan ve atalardan miras alinan maddi
ve manevi degerlerdir". Kultar, bir bireyin asilandigi bir dizi degerler olarak ifade
edilmekte oldugundan bu degerlerden biri olan materyalizmle gugclu bir sekilde
iligkilidir (loane, 2016, s. 101).

Kulturler arasindaki ekonomik, yapisal ve cevresel faktorlerdeki bariz farkhliklar,
kultarler arasindaki materyalizm duzeyinde de farkliliklara yol ag¢maktadir
(Griffin ve dig., 2004, s. 894). Cin ve ABD'de yasayan geng yetiskin tiketiciler
Uzerinde yapilan bir arastirmada Cinli ve Amerikali geng yetiskinler arasinda
materyalist degerler agisindan 6nemli bir fark oldugu sonucuna ulagiimigtir
(Podoshen ve dig., 2011). Cinli ve Hollandali Universite 6grencileri Uzerinde
yapilan kultarler arasi bir baska arastirmada, Cinli 6grencilerin Hollandali
ogrencilerden daha yuksek materyalist degerlere sahip oldugu bulunmustur.
Calismada ayrica her iki kaltar iginde ait olma ve kendini gelistirme ihtiyacinin
materyalizmle olumlu bir sekilde iligkili oldugu ancak Cinli katiimcilar igin
kendini gelistirme ihtiyacinin materyalizm Uzerindeki dolayl etkisinin daha guglu

oldugu tespit edilmigstir (Yan Zhang ve dig., 2020).

Ger ve Belk (1999) tarafindan Romanya, Turkiye, ABD ve Bati Avrupa'da farkli
kultarlerdeki insanlarin materyalizmi nasil anladigina yonelik nitel bir ¢alisma
gerceklestiriimistir. Calismada katilimcilarin  ¢gogunun materyalizmi olumsuz

cagrisimlarla degerlendirmelerine ragmen oldukga materyalist tlketim
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kaliplarina ve 6zlemlerine sahip oldugu, katilimcilarin materyalist tuketimlerini

mesrulastiran agiklamalarinin, bulunduklari kalturle iligkili oldugu bulunmustur.

1.4.5. Materyalizmin Sonuglari

insanlarin ekonomik faaliyetlerinin ve glinlik yasaminin ayriimaz bir parcasi
haline gelen materyalizm (Duh, 2015, s. 20), tartismali bir konudur (Bevan-Dye
ve dig., 2012, s. 5579). Materyalizm genellikle ¢ok olumsuz bir anlamda
degerlendirilir ve dlnya ¢apindaki dinler tarafindan da elegtirilir, hatta kinanir.
Arastirmalarda ise kotu bir fenomen olarak kabul edilir. ABD ise bu kotl
fenomeni tegvik eden ve besleyen bir Ulke olarak gorulir (Kamineni, 2005, s.
26).

Materyalizmin olumsuz sonuclarindan bazilari artan tuketici borcu ve iflas,
azalan tasarruf, ekonomik kriz ile dusik yasam memnuniyeti ve refah
seviyeleridir (Duh, 2015, s. 20). Genel olarak literatirde, materyalistlerin
tuketimi bir kacis olarak gordukleri, tiketim Uzerinde kontrol hissinden yoksun
olduklari ve bunun da refahin azalmasina yol actigi 6ne surilmektedir (Lee ve
Ahn, 2016, s. 21).

Tatzel'e (2002, s. 105) gore paraya asirt baghhk gibi, maddi varliklara asiri
baglilik, ruh saghdi icin bir risk faktoridir. Bireylerin maddi mulkleri edinmeye
yonelik arzulari kiginin yasaminin dogal ve saglikli bir pargasi olmakla birlikte
maddi mulkiyet arayisinin yasamin diger yonlerine etki etmeye basladigi nokta
itibariyle materyalizm kisiye veya topluma zarar verici olabilir (Muncy ve
Eastman, 1998, s. 138).

insanlar, daha fazlasina sahip olma adina sinirsiz achgini doyurmaya
calismakta, tiketerek daha glizel bir hayat pesinde kosmaktadirlar (Karaca,
2019, s. 244). Bu, sahip olduklari seyden memnun olmak yerine, sahip
olmadiklari seylere odaklandiklari anlamina gelir ki bu durum hayatlarinin

olumlu yonlerini daha az takdir etmelerine neden olur (Duh, 2015, s. 20).

Materyalist bireyler aile icinde para ve maddi varlklarla ilgili ¢atigmalar
yasayabilmektedirler. Bir ¢ift ne kadar materyalist olursa, eslerin tiketim
tercihleri konusunda gatisma olasiligi o kadar artar. Ayni sekilde, bir cocuk ne



40

kadar materyalist olursa, ebeveynleriyle tuketim tercihleri konusunda g¢atigsma

olasiligi o kadar artar (Larsen ve dig.,1999, s. 95).

Joseph Sirgy ve digerleri (2013) materyalizmin olumsuz sonuglarinin yaninda
olumlu bireysel ve toplumsal etkilerinin de olabilecegini 6ne siurmektedirler.
Yazarlara gore, materyalizm, hayattan memnuniyetsizlige yol agabilecegi igin
"kotu" olarak yorumlanmasina karsin, bazi insanlari ekonomik olarak motive
etmektedir. Bu da karsiliginda yalnizca yagsam doyumuna degil, ayni zamanda
genellikle olumlu bir toplumsal sonug¢ olarak gorulen ekonomik buyumeye de
katkida bulunmaktadir.

Zenginlik elde etmek icin yuksek motivasyon ve g¢aba, yluksek dizeyde servet
yaratilmasina sebep olabilir. Bodylelikle toplumsal materyalizm, toplumsal

zenginligin 6nemli bir nedeni olabilir (Larsen ve dig.,1999, s. 99).

Sahip olunan maddi varliklar yalnizca bazi daha ylksek amaclara ulasmak igin
bir ara¢ olarak kullanildiklari surece, yetersiz beslenmis bir benlik duygusu ve
sagliksiz sosyal iligkiler gibi olumsuz sonuglara isaret etmez ve hatta gerekli bile
olabilir. Maddi nesneler, aslinda saglikh iligskilerin ve olumlu bir 6z-imajin
gelisimini kolaylastirabilir. Maddi degerler, ebeveyn bosanmasi veya ayriligi
nedeniyle bir kiginin ailesinin pargalanmasi gibi aci verici yasam gegcisleriyle
iligkili stresi azaltmaya veya hafifletmeye yardimci olan énemli bir basa ¢ikma

mekanizmasi olarak hizmet edebilir (Burroughs ve Rindfleisch, 1997, s. 89-90).

1.5. YASAM DOYUMU

1.5.1. Yasam Doyumu Kavraminin Geligimi

ilk olarak 1961 yilinda Neurgarten tarafindan ortaya atilan yasam doyumu
kavraminin kokleri, varolusun amacinin krala ya da tanriya hizmetten c¢ok
yasamin kendisi olarak goruldugu 18. yuzyilda olugmaya baglamigtir. 19.
yuzyilda ise en iyi toplumun en ¢ok sayida insan igin en buyuk mutlulugu
saglayan toplum oldugu seklindeki faydaci inang kendini gostermistir. 20. ylzyil
ile birlikte, blyuk 6lgekli sosyal reform girisimleri refah devletinin gelisimine yol
acmistir. Cehalet, hastalik ve yoksullukla micadele daha iyi bir toplum yaratma
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gabalarinin goOstergesi olmus, gelistirilen sosyal istatistikler ile toplumsal
ilerleme okuryazarlik, salgin hastaliklarin kontroli ve ag¢ligin ortadan
kaldiriimasiyla olgulmeye baslanmistir. Herkes icin iyi bir yasam, ozellikle de iyi
bir maddi yagsam standardi saglayan refah devletleri yaratma ¢abasinin boyutu
parasal kazanimlar, gelir guvencesi ve gelir esitligi derecesi olarak ifade
edilmistir. Bugun hala onemli bir arastirma gelenegi olan, yoksulluk ve sosyal
esitsizlik Uzerine ¢ok sayida sosyal arastirma yapilmigtir. Batili uluslarin
kapsamli refah devletine sahip oldugu 1960'larda degerler post-materyalizme
kaymaya baslamistir. insan varolusunun maddi refahtan daha fazlasi oldugunu
One suren bu gelisme, iyi yasamin ve onun Olgulmesinin daha genis bir

kavramsallagtirmasini gerektirmistir (Veenhoven,1996, s. 1-2).

18. yuzyill Aydinlanma Cagi'nin bir pargasi olan Yasam Doyumu kavrami,
insanlara iyi bir yasam saglama araci olarak 19. yuzyilda refah devletinin
gelisimini etkilemigtir. 20. yUzyilin sonlarinda ise entelektleller tarafindan iyi
yasamin bilesenleri ve 6lcimu tasavvur edilerek, yasam doyumunun uygun bir
tanimi ortaya cikarilmaya c¢alisiimistir. 1980'lerin ortalarinda, paranin mutlulugu
satin alamayacagini belirten sosyal gdstergeler refah ve tatmin gibi geleneksel
ekonomik kriterlerin yerini almig, insan yagsam amacinin maddi tatminden daha
fazlasi oldugunu 6ne suren bir sistemi dogurmustur (Prasoon ve Chaturvedi,
2016, s. 25).

1.5.2. Yasam Doyumu Kavrami

Yasam doyumu kavrami, mutluluga erismenin tek ve gecerli recetesini
hazirlamanin Gtesinde karmasik bir yapiy! icermektedir (Basol, 2018, s. 75).
Kolaylikla anlasilamayan yasam doyumu hakkinda pek c¢ok aciklama ve

tanimlamaya rastlanmaktadir (Prasoon ve Chaturvedi, 2016, s. 26).

Yasam doyumu kavraminin oncesinde doyum kavramina bakildiginda, doyum
kisinin beklentilerinin, ihtiyaglarinin, isteklerinin ve dileklerinin karsilanmasi
olarak tanimlanmaktadir (Ozer ve Karabulut, 2003). Doyum hem memnuniyet
hem de zevk kavramlarini icinde barindiran ve bu itibarla hem biligsel hem de
duygusal degerlendirmeleri kapsayan bir duygu durumudur (Veenhoven, 1996,
S. 6).
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Uluslararasi yazinda yasam doyumu kavrami "Bireylerin hayata dair elde etmek
istedikleri ile elde ettiklerini kiyaslayarak ulastiklari 6znel bir duygu durumu”
olarak ifade edilmektedir. GUnimuz dunyasinda hem Uulkeler hem de birgok
ulusal ve uluslararasi kurulug tarafindan dnemsenmekte olan yagsam doyumu
kavramina yonelik cesitli istatistiksel veriler toplanmakta ve “Daha iyi yagsamak

mUmkUin ma?” sorusunun cevabi arastiriimaktadir (Basol, 2018, s. 73-74).

Bir ozellikten ¢ok zihinsel bir durum olarak acgiklanan yasam doyumunun ig¢sel
olarak nasil Uretildigi sorusuna verilen geleneksel cevap, tatminin
kargilastirmadan kaynaklandigidir. Insan, halihazirdaki hayatini siirekli olarak
hayatin nasil olmasi gerektigi gorusu ile karsilastirmaktadir. Gergek ile ideal
arasindaki fark ne kadar klguk olursa o kadar tatmin olunmaktadir. Hayatin
nasil olmasi gerektigine dair standartlar ise neyin muUmkin olduguna dair
algilara ve diger insanlarla karsilastirmaya dayanmaktadir (Veenhoven, 1996, s.
30-31).

Yasam doyumu kavrami Kisinin beklentileriyle elde ettigi mevcut durumu
kargilastirdiginda vardigi sonucu ifade eder. Bu karsilastirma spesifik bir
duruma yonelik degil kiginin genel olarak tUm yasantisina yoneliktir ve kisinin

yasaminin ¢ok cesitli boyutlarini igerir (Ozer ve Karabulut, 2003).

Yasam doyumu mevcut duygulardan veya belirli psikosomatik semptomlardan
ziyade yasamin genel bir degerlendirmesinin ifade edilmesidir. Yagamin genel
bir degerlendirmesi, bireyin zihnindeki ilgili tim kriterleri icerir. Degerlendirmenin
kapsami belirli bir yasam alani degil bir biitiin olarak yasamdir. Ornegin bireyin
¢alisma hayatinda isten aldigi zevk hayatin takdirine katkida bulunabilir, ancak
tek basina yasam doyumuna dair genel degerlendirmeyi olusturmaz
(Veenhoven,1996, s. 6).

1.5.3. Yasam Doyumu, Mutluluk ve Yagsam Kalitesi

Yasam doyumu, kisinin hayata kargi genel tutumunu ve yasamdan duydugu
memnuniyeti ifade etmekte, pek ¢cok degiskenden etkilenmekte ve tamamiyla
kisinin algisina goére sekillenmektedir (Basol, 2018, s. 71). Yasam doyumu,

mutluluk ve yasam kalitesi kavramlari yakin anlamli kavramlar olup literaturde
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birlikte aciklandiklari ve birbirlerini tamamladiklari, bazen de es anlamli olarak

kullanildiklari gorulmektedir.

Yasam doyumu, insanlarin hayatta mutluluga erisebilmeleri ve yasamlarina bir
anlam yukleyebilmeleri igcin sahip olmalari gereken unsurlarin basinda
gelmektedir (Dagh ve Baysal, 2016, s. 1251). Veenhoven'a (1996, s. 6) gore
yasam doyumu, bir kiginin yasaminin genel kalitesini bir batin olarak olumiu
olarak degerlendirme derecesidir. Baska bir ifade ile, kisinin yasadigi hayati ne

kadar sevdigidir.

Yogun arastirmalara konu olan ve pek ¢ok bilim dalinin mercegindeki mutluluk
kavrami ise insanlarin yasaminda ulagsmaya c¢abaladigi nihai hedef olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Seker, 2009, s. 116; Veenhoven ve Dumludag, 2015, s.
48). "Kisinin yasamini kendi degerlerine goére dolu, anlamh ve huzurlu bir
sekilde algilama sureci" olarak tanimlanan (Seker, 2009, s. 117) mutluluk

kavraminin psikoloji literaturindeki karsihgr "6znel iyi olug" kavramidir (Cirkin,
2015, s. 19).

Ulkelerin ulasmaya cabaladigi en énemli evrensel hedeflerden biri de yasam
kalitesi kavramidir. Bu kavram Maslow (1970)'un ihtiyaglar hiyerarsisi teorisinde
siralanan temel gereksinimlerin nicelik ve niteligine ydnelik olup subjektif bazda

bireyin yasam doyumu ile ilgilidir (Boylu ve Pacacioglu, 2016, s. 137-138).

Mutluluk, insanin yasam kalitesini ne kadar olumlu degerlendirdigiyle
iligkilendirilmektedir (Ersan, 2020, s. 37). Yagsam doyumu ise, bireyin beklentileri
ile yasam kalitesi unsurlarindan elde etmis oldugu hislerinin karsilastiriimasi
olup mutluluga gére daha somut temellere dayanmakta (Seker, 2009, s. 117),
yasam Kkalitesinin bir gOstergesi olarak 6znel iyi olusun biligsel yonunu temsil
etmektedir (Deniz, 2020, s. 211).

1.5.4. Yasam Doyumu Kuramlari
Yasam doyumunu aciklayan baslica kuramlar; ereksel kuram, haz ve aci
kurami, aktivite kurami, bag kurami, tabandan tavana ve tavandan tabana

kurami ve yargl kurami olarak siralanabilir.
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1.5.4.1. Ereksel Kuram

Wilson (1960) tarafindan oOnerilen bu teorik varsayim "ihtiyaglarin tatmin
edilmesinin  mutluluga neden oldugu, kargsilanamayan ihtiyaglarin ise
mutsuzluga neden oldugu" seklindedir. Yagsam doyumu amaglara ulasildikga ya
da ihtiyaclar giderildikce elde edilmektedir. Hedefler ve ihtiyaglar birbiriyle
iliskilidir clinkii temeldeki ihtiyaclar belirli hedeflere yol acabilir. ihtiyaclarin ve
arzularin tatmini, hedeflerin gergeklesmesi yasam doyumuyla sonuglanmaktadir
(Diener, 1984).

1.5.4.2. Haz ve Aci Kurami

Bu kuramda hedeflere veya ihtiyaglara ulasmanin yasam doyumuna yol actigi
fikrinden hareketle haz ve acinin yakindan iligkili oldugu ileri surilmektedir. Bir
bireyin, ancak hayatinda bir seyler eksik oldugunda hedefleri veya ihtiyaclari
vardir. Bu nedenle, eksik veya yoksunluk (aci) yasanacak mutluluk (haz) icin
gereklidir. Bu vyaklasima gore, yoksunluk ne kadar blyukse, amaca

ulasildiginda duyulan seving o kadar buyuk olmaktadir (Diener, 1984).

Yoksunlugu hissedilmemis bir gereksinimin kargilanmasi, arzulanmamig bir
hedefe ulagiimasi kisiyi cok da mutlu etmemektedir. Birey ihtiya¢c duydugu seyin
yoksunlugunu ne kadar hissederse, ulasmayi istedigi hedefini ne kadar c¢ok
arzularsa ve bu ugurda ne kadar ¢ok cabalarsa, o ihtiya¢ karsilandiginda ya da
o hedefe ulastiinda o kadar ¢ok mutlu olmaktadir. Bu nedenle, haz ve
doyumun kaynagi baslangigtaki aci ve yoksunluk duygusudur (Acar Arasan,
2010, s. 12-13).

1.5.4.3. Aktivite Kurami

Ereksel teori, yasam doyumunu bir sonug¢ olarak formule ederken, aktivite
teorisi, yasam doyumunu slre¢ olarak degerlendirmektedir. Ornegin, daga
tirmanma faaliyeti, zirveye ulasmaktan daha buylk mutluluk getirmektedir. Bu
yaklagim mutlulugun insan faaliyetinin bir yan Grdnd oldugunu savunur. Kisi
onemli faaliyetlere ve hedeflere konsantre oldugunda yasam doyumu bir yan

urin olarak kendiliginden gelmektedir. Hedef teorisyenlerinin aksine, aktivite
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teorisyenleri, mutlulugun amaca ulagsmaktan ¢cok davranistan kaynaklandigini

One surmektedirler (Diener, 1984, s. 565).
1.5.4.4. iliskilendirici Kuram

Bazi insanlarin mutluluga yatkin bir mizaglari oldugunu agiklamaya calisan
teorilerin birgogu hafiza, kosullanma veya bilissel ilkelere dayanmaktadir. Bu
yaklagima gore iyi olarak algilanan olaylar mutluluga yol agmaktadir. Diger
taraftan yasam doyumu hafiza aglariyla iligkilendiriimektedir. Soyle ki insanlar,
olumsuzlara nazaran olumlu cagrisimlara daha c¢ok hafiza agi gelistirirken
negatif cagrisimli aglari izole etmektedir. Bu nedenle, agirlikli olarak olumlu bir
aga sahip bir kisi, olaylara olumlu bir sekilde tepki vermeye yatkin olmaktadir.
Ayni zamanda, mutsuz dusincelerden kaginmaya ve mutlu olanlari disunmeye
yonelik bilingli girisimler mutlulugu artirmaktadir (Diener, 1984, s. 565). Ayrica,
bu yaklasima goére birey icin olumlu olaylarin i¢sel faktorlerle desteklendigi
durum, bireyin en buylk mutluluk kaynagi olmaktadir (Cevik ve Korkmaz, 2014,
S. 131).

1.5.4.5. Tabandan Tavana ve Tavandan Tabana Kurami

Tabandan tavana vyaklasimina goére yasam doyumu kuaglik mutluluklarin
toplamidir. Tumevarimci bu yaklasimda kisi yasam doyumuna iliskin
clkarimlarina anlik hognutluklarinin toplamiyla ulasir. Tavandan tabana
yaklasiminda ise tiimdengelimci bir degerlendirme séz konusudur. insanlar
yasadiklarini olumlu yonde deneyimleme ediliminde olup bu egilim yasanan
anlik olaylari da olumlu de@erlendirmelerine ve olumlu tepkiler vermelerine

sebep olur. Kisi keyiflidir ciinkl genel olarak mutludur (Diener, 1984, s. 565).

Tabandan tavana yaklasimi yasam doyumunu bir durum olarak degerlendirirken
tavandan tabana yaklasimi bir kisilik 6zelligi olarak gormektedir. Ancak dogru
olan her iki yaklasimi da birlikte ele almaktir. Zira, yagsam doyumu Kisilik
Ozellikleriyle baglantili bir degerlendirme olup ayni zamanda kisinin yasam
kosullarina da baghidir (Simsek, 2011, s. 31-32).
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1.5.4.6. Yargl Kurami

Bu kuramda kisinin halihazirdaki durumunu bazi standartlarla karsilastirdigi
varsayllir. Mevcut sartlarin standartlari agsmasi mutlulugu dogurmaktadir. Sosyal
kargilastirma teorisine gore baz alinan standart, diger insanlardir. Adaptasyon
teorisine gore ise kisi kendi ge¢cmigini standart olarak belirler. Eger yasanan
olaylar karsilastirilan standartlardan daha iyiyse kisi mutlu olmaktadir (Diener,
1984, s. 567).

1.5.5. Yasam Doyumunu Etkileyen Faktorler

Yasam doyumu 6znel bir degerlendirme oldugundan kigiden kisiye degismekle
birlikte pek ¢ok faktérden etkilenmektedir. Yasam doyumunu etkileyen baslica
faktorler yas, cinsiyet, medeni durum, egitim duzeyi, gelir duzeyi, calisma

hayati, saglik ve kisilik 6zellikleri olarak siralanabilir.
1.5.5.1.Yas

Literatirde yas ve yasam doyumu arasindaki iligkinin ele alindigi birgok
arastirma bulunmaktadir. Ancak bu caligmalar incelendiginde sonug birliginin
olmadigi gorulmektedir. Yasam doyumu ile yas arasinda iligki tespit edilemeyen
calismalar da mevcuttur (Firat ve Cula, 2016; Kirhalli Gok, 2015).

Tirkiye istatistik Kurumunun (TUIK) 2018 yili Yasam Memnuniyeti Arastirmasi
verilerinin analizini igeren bir arastirmada genglerin yasamlarindan daha az
memnuniyet duyduklari, yasamdan en ¢ok memnun olan yas grubunun ise 68
yas ve Ustu oldugu tespit edilmistir (Karaaslan ve dig., 2021). Yasam doyumu
duzeyinin yasa bagli olarak artmasi insanin yasam yolculugunda ulagmak
istedigi amaclara ulasmis olmasi ya da amaglara ulasma olasiliginin artmasiyla
acgiklanmaktadir (Aydiner, 2011, s. 85).

Cevik ve Korkmaz (2014) ise TUIK’in 2014 yili Yasam Memnuniyeti Arastirmasi
verilerini analiz ettikleri calismalarinda yas arttikga yasam doyumunun
azaldigini tespit etmislerdir. Calismaya goére 54-64 yas aralidi bireylerin
hayatinda yasam doyumunun en dusuk oldugu doénemlerdir ve bu durum

yaglanmayla iligskilendirilmigtir. Yaslanma, bireyin hayatinda birtakim degigimler
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meydana getirmektedir. Fiziksel sagligin bozulmasinin yaninda emeklilikten
sonra Uretken rolden issiz konumuna gegis bireyi bogluga itmekte, ayni

zamanda maddi zorluklar da bas gostermektedir (Yilmaz ve Sayil, 1996).
1.5.5.2. Cinsiyet

Literaturde yasam doyumu ve cinsiyet arasindaki iligkinin incelendigi
calismalarda ¢ogunlukla kadinlarin yasam doyumunun erkeklere oranla daha
yuksek oldugu saptanmigtir (Dost, 2007; Keser, 2005; Karaaslan ve dig., 2021;
Nedim Bal ve Gllcan, 2014). Karaaslan ve digerleri (2021) bu durumu is
gucunde zorlanilan alanlarin ¢ogunda erkeklerin yer almasina ve toplum
yapisindan kaynakl sorumluluk alanlarinin erkekler igin daha agir sartlar

barindirmasina baglamaktadir.

Kadinlar erkeklerle kiyaslandiginda yasamdan daha fazla keyif almaktadirlar.
Ataerkil toplum yapisinda erkeklerin kadinlara oranla gerek is yasamindaki agir
kosullar gerekse ailedeki bireylerin sorumluluklarini daha fazla yiklenmeleri gibi
nedenlerle kadinlara nazaran daha ¢abuk tukenmiglik yasadiklari bilinmektedir.
Ayrica intihar vakalari erkeklerde daha fazla gorulmektedir (Aydiner, 2011, s.
85).

Literatlrde erkeklerin yasam doyumlarinin kadinlardan daha ylksek bulundugu
calismalar da mevcuttur. Bu sonu¢ kadinlardan beklenen roller ve kadinlarin
toplumdaki refah durumlar ile agiklanmaktadir (Avsaroglu ve dig., 2021, s.
191).

1.5.5.3. Medeni Durum

Evliligin yasam doyumu Uzerine olumlu etkisi mevcuttur. Evli bireylerin yagsam
doyumunun bekér olanlara gore daha yuksek oldugu goérulmektedir. (Kaplan,
2014; Yenihan ve dig., 2016; Deveci ve Aymankuy, 2021; Guler ve Usluca,
2021; Avsaroglu ve dig., 2021). Evli bireyler hi¢ evienmemis, bosanmis veya esi
O0lmus bireylere kiyasla yasamlarindan daha memnundur (Karaaslan ve dig.,

2021). Evlilik insanlara hem kaliteli yakin iligki hem de sosyal destek
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sagladigindan evli bireylerin daha yUksek yasam doyumuna sahip olmasi

beklenen bir sonugtur (Avsaroglu ve dig., 2021, s. 191).

Yasam doyumunun alt bileseni olan evlilik doyumu dogal olarak yasam
doyumunu etkileyen unsurlardan biridir. Evli bireyler Uzerinde yapilan bir
calismada evlilik doyumunun yasam doyumu Uzerinde hem dogrudan hem de
dolayli etkisi tespit edilmistir. Calismaya gore evlilik doyumu yasam doyumunu
dogrudan olumlu olarak etkilerken ayni zamanda benlik saygisini arttirmak
suretiyle dolayl olarak da olumlu bir sekilde etkilemektedir (Yildiz ve Baytemir,
2016).

1.5.5.4. Egitim Duzeyi

Egitim dlzeyi ile yasam doyumu arasindaki iligkinin irdelendigi bazi
arastirmalarda Universite mezunlarinin yasam doyumlarinin, diguk egitim
duzeyindeki bireylere oranla daha dusik oldugu tespit edilmistir (Keser, 2005;
Kaplan, 2014). Keser (2005) bu sonucu egitim dizeyi yluksek bireylerin kariyer
beklentisi icine girmeleriyle acgiklamaktadir. Zira karsilanamayan kariyer

beklentileri kisiyi mutsuz edebilmektedir.

Diger taraftan, literatirde egditim dizeyi arttikca yasam doyumu duizeyinin de
arttig1 sonucuna ulasan c¢alismalar da yer almaktadir (Yenihan ve dig., 2016;
Sahin ve Sad, 2018; Avsaroglu ve dig., 2021). Bireylerin egitim dizeyinin
¢alisma hayatindaki konumlarini ve dolayisiyla gelirlerini belirleyen bir unsur
oldugu g6z 6nune alindiginda kisinin egitim duzeyi ylkseldikge gelir dizeyi de
yukseleceginden, yasam doyumu duzeyinin de yukselmesi olasidir (Sahin ve
Sad; 2018, s. 473). Bireyin egitim dizeyinin ylkselmesi sosyal iligkiler aginin
geniglemesine, 6z guven kazanmasina, daha kaliteli yasam kosullarina ulasma
imkani elde etmesine yol acgabileceginden bireyin yasam doyumunu olumlu
olarak etkileyebilmektedir (Altay ve Avci, 2009, s. 280).

1.5.5.5. Gelir Duzeyi

Bireyin ekonomik kaynaklari, temel ihtiyaclarini karsilamaktan kigisel gelisimine

katki saglayacak aktivitelerde bulunmaya kadar pek ¢ok amaca ulasabilmesi
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icin belirleyici bir gerekliliktir. Bu sebeple kisinin gelir dizeyi ile yasam doyumu
arasindaki iliski sasirtici olmamaktadir. Nitekim arastirmalarda gelir dizeyi ve
algilanan ekonomik durum ylkseldikce yasam doyumunun da yukseldigi
gorilmektedir (Avsaroglu ve dig., 2021; Dost, 2007, s. 140; Ozkara ve dig.,
2015; Yenihan ve dig., 2016). Ayrica, kisilerin gelir dizeyi arttikga refahlarinin
artmasi yuksek yasam doyumu elde etmelerini saglamaktadir (Karaaslan ve
dig., 2021).

1.5.5.6. Calisma Hayati

Yasam doyumunu c¢alisma hayatindan bagimsiz ele almak mumkun degildir.
Cunku yasam doyumuna etki eden faktorlerin basinda kisinin genel yasaminda
blylk yeri olan is yasami gelmektedir. Insan yasaminin énemli bir pargasi
olmasi nedeniyle is hayati ile yasam doyumu arasinda ¢ok guglu, ¢ift yonlU bir
iliski vardir. is doyumunun genel yasam doyumunu etkileyen dnemli bir unsur

oldugu yerlesmis bir kanidir (Keser, 2005, s. 77-81).

Bu konuda yapilan galismalarda yasam doyumu ile is doyumu arasinda pozitif
yonll dogrusal bir iligki oldugu tespit edilmistir. Bireyin yasam doyumunun ig
doyumundaki artisa bagh olarak arttigi bulgulanmistir (Keser, 2005; Kaplan,
2014; Yenihan ve dig., 2016; Guner ve dig., 2014).

Literatur incelendiginde calisma hayatinin yasam doyumunu ¢esitli boyutlarda
etkiledigi gérilmektedir. Ongel ve Tatli (2020) tarafindan Tirkiye genelindeki
413 akademisyen Uzerinde yapilan bir arastirmada is arkadaslarinin destegi ile
is-aile gatismasinin yasam doyumunu etkileyen faktorler oldugu tespit edilmistir.
Calismaya gore is arkadaslarinin is ile ilgili verdikleri destek akademisyenlerin
yasam doyumunu arttirirken, is-aile c¢atismasi ise yasam doyumunu

azaltmaktadir.

Yapilan isin niteligi de yasam doyumunu etkilemektedir. isi geregi insanlarla
surekli iletisim halinde olan bankacilik sektdriinde yapilan bir galismada banka
calisanlarinda mesleki stres ve tukenmisligin c¢alisanlarin yasam doyumu
uzerinde olumsuz etkisi saptanmistir (Giner ve dig., 2014). Tekstil sektoru

caliganlari Uzerinde yapilan bir arastirmada ¢aliganlarin is yuku seviyeleri ile ise
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bagll gerginlik seviyelerinin yasam doyumlarini olumsuz olarak etkiledigi
bulunmustur. Calisanlarin asiri ve adaletsiz is yuku, is doyumlarini disirmekte,
isten saglanamayan doyum is harici yasami da olumsuz olarak etkilemektedir
(Kanbur, 2018).

1.5.5.7. Saglk

Saglk, Dunya Saglik Orgiti Tuz(igi’'nde hastalik ve sakathdin olmamasi
durumunun oOtesinde "fiziksel, sosyal ve ruhsal refah durumu" olarak
tanimlanmaktadir (Saghk Bakanhgi, 2011). Kisinin fiziksel, sosyal ve ruhsal
refah durumuna katkida bulunan her unsurun yasam doyumunu arttiracagi

aciktir.

“Her seyin basi saglik” olarak dusundldugunde bireyin yasam doyumunun en
onemli belirleyicisinin kendi sagligi oldugunu séylemek mumkundur (Karaaslan
ve dig., 2021). Bir insan saglikli olmamasi durumunda sahip oldugu maddi
manevi diger unsurlardan fayda saglayamamakta, beklenen doyumu elde

edememektedir.

Ayyildiz ve Erglney (2017) tarafindan hipertansiyon hastalari tGzerinde yapilan
bir arastirmada hipertansiyona ilaveten bagka bir kronik hastaligi bulunan
bireylerin yasam doyumlarinin daha dusuk oldugu saptanmistir. Strine ve
digerleri (2008) tarafindan ABD'de yapilan bir calismada ise, yasam doyumunun
son 30 gunde ruh saghginin kéti oldugu ortalama guin sayisi, depresif belirtiler,
anksiyete belirtileri ile kotu fiziksel saglik, uyku yetersizligi, agri ve aktivite

sinirlamalari ile ters iligkili oldugu bulunmustur.
1.5.5.8. Kisilik Ozellikleri

Kisilik 6zellikleri yasam doyumunu etkileyen 6nemli faktorlerden biridir. Nam ve
Akbay (2020) tarafindan yapilan bir ¢alismada nevrotik kisilik 6zelliginin yagsam
doyumunu olumsuz olarak etkiledigi bulunmustur. Yasamlarinda duygusal
anlamda c¢okga tutarsizlik yasayan, kaygili, depresif, olumsuz bir benlik algisina
sahip kisiler olan nevrotik bireylerin yasamdan tat alamadigi, dolayisiyla yagsam

doyumlarinin diguk oldugu gorilmektedir.
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istanbul'da yapilan bir arastirmada bilincli farkindalik ile yasam doyumu
arasinda anlamh ve pozitif bir iligki oldugu saptanmistir. Kisinin ani
deneyimleyerek ve yasamindaki olumlu veya olumsuz her turli duygu ve
dusunceyi yargilamadan kabul ederek daha sakin ve huzurlu olmasini saglayan
bilingli farkindalik dizeyi arttikgca yasam doyumu dlzeyi artmaktadir (Gller ve
Usluca, 2021).

Nedim Bal ve Gillcan (2014) tarafindan gencg yetiskinler Uzerinde yapilan bir
calismada iyimserlikle, mutluluk ve yasam doyumu arasinda pozitif bir
korelasyon oldugu tespit edilmistir. Hayata ve olaylara kargi olumlu bir yaklagim

sergileyen bireyler daha yuksek yasam doyumuna erismektedirler.

Bulut ve Yildiz (2020) tarafindan yuratilen ve bireylerin Kigilik ozellikleri ile
yasam doyumu arasindaki iligkinin incelendigi ¢calismada yasam doyumu ile
duygusal dengesizlik faktérinin negatif, disadoniklik, uyumluluk ve
sorumluluk faktorlerinin pozitif yonde iligkili oldugu saptanmistir. Olaylara asiri
duygusal tepkiler gosteren, olumsuz duygulara meyilli olan bireylerin yasam
doyumu duzeyleri daha dugukken, duygusal olarak dengeli, sosyal, hoggoruld,

guvenilir ve 6z disipline sahip olanlarin yasam doyumlari daha yuksektir.

1.5.6. Yasam Doyumu ve Tuketim

insan yasaminin vazgecilmez bir pargasi olarak tiiketim; “belirli bir ihtiyaci
tatmin etmek icin mal veya hizmet satin alma ya da kullanma” olarak
tanimlanmaktadir (Odabasi, 1999, s.4). Tuketim, bireylerin ihtiyaclarini
gidermek ya da deneyim saglamak maksadiyla urin ve hizmete yonelme,
yasamindan beklentilerini ve nihai arzularini kargilamak, daha mutlu hissetmek,
akis icerisinde maksimum tatmin saglamak amaciyla Urun ve hizmetleri elde
etmeye ¢abalama veya deneyimleme surecidir (Gurbuz ve Cetinkaya Bozkurt,
2022, s. 359). Bireyin mal veya hizmet satin alarak ve satin aldiklarini
kullanarak biyolojik ve sosyal ihtiyaglarini tatmin etmesi yagsam doyumu elde

edebilmeleri i¢in gerekli bir unsurdur.

Literatlr incelendiginde yasam doyumu ve tuketimin gesitli baglamlarda ele

alindig1 gorulmektedir. Sardurulebilir tuketim ile yasam doyumu arasindaki
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iliskiyi arastirmak icin Cin'de yapilan bir calismada ¢evre dostu Urlnler satin
alma niyetinde olan ve bunu yaptigini bildiren tuketicilerin, diger tuketicilere
kiyasla yasam doyumu seviyelerinin daha yuksek oldugu tespit edilmigtir (Xiao
ve dig., 2011).

Koreli tuketicilerin tuketim harcamalari ve yagsam doyumu arasindaki iligkinin
incelendigi bir galigmada yagsam doyumunun turizm ve eglence gibi deneyimsel
ve sosyal tuketimle pozitif, ihtiyaclar ve maddi mallar igin yapilan harcamalarla
negatif iligkili oldugu bulunmustur. Calismaya gbére maddi ihtiyaglar
kargilandiktan sonra, daha yuksek fayda seviyelerine ancak sosyal ihtiyaclari
kargilayan faaliyetlerle ulasilabilmektedir. Paranin yasam doyumunu artirmasi
igin, daha yuksek duzeydeki ihtiyaglari karsilayan, hayata anlam ve bakis agisi

saglayan seylere harcanmasi gerekmektedir (Choung ve dig., 2021).

Avustralya Hane Halki, Gelir ve Calisma Dinamikleri Anketi (2006—2010)
verilerinin analiz edildigi bir calismada gosterisci tuketime yonelik harcamalarin
yasam doyumunu arttirdigi tespit edilmistir. Buna karsilik, gelirin daha az
gorunlr bilesenleri olan temel mal ve hizmetlere yapilan tasarruflar ve
harcamalarin ise yasam doyumuna katkida bulunmadigi gértlmustir. Gosterisgi
tuketim harcamalari, tium gelir gruplarindaki bireyler igin yasam doyumu
uzerinde olumlu bir etkiye sahipken; temel tuketim harcamalar ise en alt gelir

diliminde yer alan kisiler i¢in olumsuz bir etkiye sahiptir (Wu, 2020).

Materyalist degerler ile hedonik ve faydaci aligveris arasindaki iliskinin yasam
doyumuna etkisini incelemek amaciyla yapilan bir calismada hedonik ve faydaci
aligveris ile yasam doyumu arasinda anlamli bir iliski bulunmustur. Calismaya
gore materyalist degerler ile yasam doyumu arasinda hedonik ve faydaci
aligverisin aracilik etkisi ile dolayli bir iligki oldugu tespit edilmigstir (Yiimaztirk ve
dig., 2019).

Yasam doyumu ve mutlulugu etkileyen faktorleri arastirmak igin Servet (2017)
tarafindan, TUIK' in 2004-2014 vyillari Yasam Memnuniyeti Arastirmalari

verilerinin analiz edildigi bir calisma gercgeklestiriimistir. S6z konusu ¢alismaya
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gore bireylerin gelir dizeyi, refah dizeyi ve ihtiyaglarini kargilama duzeyinin

mutluluk Uzerinde olumlu bir etkisi vardir.

1.6. LITERATUR
1.6.1. Efsane Cuma ile ilgili Yapilan Galismalar

1.6.1.1. Yurt iginde Yapilan Caligmalar
Klgukyllmaz ve Tayfun (2021) tarafindan 384 tlketici Uzerinde yapilan

calismada Efsane Cuma'da hedonik tuketimin nedenleri ile tuketicilerin
demografik ozellikleri arasindaki iligki incelenmis olup "Efsane Cuma"nin bilinir
bir kavram haline gelmesine ragmen tuketicilerin ¢gogunun yapilan indirimleri
tatmin edici bulmadigi ve bu nedenle indirimleri takip etmedikleri tespit
edilmistir. Calismaya gore katiimcilar Efsane Cuma aligveriglerini gogunlukla
internet Uzerinden yapmaktadir. Arastirma sonuglarina gore ayrica, bekar
katilimcilar evli katilimcilara gére daha ¢ok rahatlamak amaciyla Efsane Cuma
aligverisi yapmaktadir. Kadinlar, erkeklere gbére macera elde etmek, fikir
edinmek, baskalarini mutlu etmek ve rahatlamak igin daha fazla Efsane Cuma

alisverisi yapmaktadir.

Akcan ve digerleri (2020) tarafindan 13dir, Kirklareli ve Canakkale illerinde
yapilan calismada "Kara Cuma" ismine yoOnelik en yaygin egilimin olumsuz
tutum oldugu, ancak bu tutumun katilimcilarin Efsane Cuma’da alisveris
yapmasini engellemedigi tespit edilerek tuketicilerin olumsuz tutumuna ragmen
alisverise yonlendiren motivasyonlar arastiriimis, Efsane Cuma aligverisine dair
4 alt motivasyon bulunmustur. Bu motivasyonlar zaman kisiti, sinirli kaynaklar,
toplumsal iligkiler ve benlik yukseltmedir. En yaygin motivasyonun benlik
yukseltme oldugu tespit edilmis, katihmcilarin yayginlikla faydaci tlketim

anlayisiyla hareket ettigi gorulmustar.

Tekoglu ve Eser tarafindan (2021) yapilan bir nitel ¢alismada Turkiye'deki
tuketicilerin bagka bir kaltlre ait bir aligveris ritieline yonelik tutumlari ve satin
alma davraniglari, yasadiklari celigki ve bu c¢eliskiye karsin satin alma
kararlarinin nedenleri arastirilmigtir. Calisma sonucunda Efsane Cuma

hakkinda tuketicilerin genellikle psikolojik, dini ve kultlirel nedenlerle kapitalizme
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ve asir tuketime iligkin disuncelerden dolay! olumsuz tutuma sahip olduklart;
tuketicilerin tutumlari ile satin alma davraniglari arasinda bir geligski oldugu;
tuketicilerin bu celigkiye ragmen satin alimlarini birtakim gerekgelerle
rasyonellestirmeye calistiklari sonucuna ulasiimistir. Calismada ayrica, bazi
tlketicilerin Efsane Cuma alisverislerinde durtisel satin alma davranisi

sergiledikleri gorulmusgtar.

Onbas (2020) tarafindan Efsane Cuma aligveris festivalinin bir aligveris
cilginligi haline gelmesini ve tlketicinin artan ilgisini irdelemek amaciyla
Tarkiye'de e-ticaret siteleri Trendyol ile Hepsiburada'nin 2019 yili Efsane Cuma
donemindeki sosyal medya paylasimlari igcerik analizi yontemiyle incelenmis
olup 2019 vyii harcama verileri 2018 yili ile karsilastiriimistir. Calisma
sonucunda Turkiye'de 2019 yilinda yapilan harcama tutarinin 2018 yilina goére
%36 arttigi; bir onceki yilla oranla %45 oraninda daha fazla drun satisi
gerceklestirildigi ortaya konmustur. Yazara gore bu sonug bir tiketim ¢ilginhigi
yasandiginin gostergesidir. Calismada ayrica tuketicilerin satin alimlarda kredi
karti kullanim egilimlerinin arttigi, nakit 6deme yerine bor¢lanmaya yoneldigi;
kadinlarin erkeklere kiyasla daha cok tluketim yaptigi; markalarin kampanya

doneminde sosyal medyay etkili bicimde kullandigi sonuglari elde edilmigtir.

Baydas ve digerleri (2020) tarafindan Efsane Cuma aligveriglerinin tlketici satin
alma davranislari ve algilari Uzerindeki etkisini bulmak amaciyla 385 tuketici
Uzerinde yapilan calisma sonucunda katilimcilarin yariya yakininin Efsane
Cuma aligverigi yaptigi, en ¢ok elektronik esya ve kiyafet satin alindigi; Efsane
Cuma aligverislerinin g¢evrimici aligveris, Muhtesem Cuma aligverisi, aligveris
memnuniyeti, indirimli aligverig, magaza alisverigi ile kampanya ve indirimli Gran
tercihi olarak alti boyuttan olustugu; kadin tiketicilerin Efsane Cuma'ya yonelik
algilarinin  erkek tuketicilerden daha yUksek oldugu; Efsane Cuma
aligveriglerinin ihtiya¢ gidermekten ziyade 6zel gunler igin yapildigi bulgulari
tespit edilmigtir. Calismada ayrica Efsane Cuma algisi ile gevrimigi aligveris,
indirimli aligveris, magaza aligverisi, kampanya ve indirimli Gran tercihi ve

alisveris memnuniyeti arasinda pozitif yonde ve anlamli iligki elde edilmistir.
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Yemez ve Sagir (2020) tarafindan Sivas ilinde 392 tlketici Uzerinde yapilan
arastirmada Efsane Cuma indirim kampanyasinin tlketicilerin satin alma
davranigi uUzerindeki etkisi ele alinmis olup Efsane Cuma indirim
kampanyalarinin tuketicilerin satin alma davranigi Uzerinde olumlu ve anlamli
bir etkisi oldugu, tuketicileri aligverigse tesvik ettigi bulgusuna ulagiimistir.
Calismada ayrica kadin tuketicilerin indirim kampanyalarini erkek tlketicilere
gore daha ¢ok takip edip Onemsedikleri, evli olan tuketicilerin indirim
kampanyalarindan daha fazla yararlanmaya c¢alistigi, gen¢ tuketicilerin indirim

kampanyalarina yonelik daha olumlu bir tutum sergiledikleri tespit edilmigtir.

Avci ve Yildiz (2021) tarafindan buyuk indirim gunlerinde hedonik ve faydaci
tuketim gudulerinin tuketicilerin satin alma niyetleri Uzerindeki etkisini belirlemek
amaciyla 621 Universite 6grencisi Uzerinde yapilan arastirmada Efsane Cuma
gunlerinde tuketicilerin satin alma niyeti Uzerinde hedonik tuketimin %64,
faydaci tuketimin ise %52 etkili oldugu tespit edilmistir. Calismada ayrica
katilimcilarin %27,3'Unun aligverislerini internet sitelerinden; %34'Unun fiziksel
magazalardan ve %38,7'sinin aligveriglerini hem internet sitelerinden hem de
fiziksel magazalardan gergeklestirdikleri, %55.3'lik oran ile en ¢ok kiyafet satin
alindigi, katilimcilarin 6deme islemlerinin %67'sini kredi karti ve banka karti ile;

%25,8'ini nakit olarak gercgeklestirdigi bulgulari elde edilmigtir.

Ulusoy ve Civek (2021)'in Covid-19 pandemisi 6ncesi ve pandemi slrecinde,
Efsane Cuma ve Black Friday kampanyalarinin Google aramalarindaki
sikhiklarini incelemek suretiyle kampanyanin etkinliklerini Tarkiye ve ABD
ulkelerinde karsilastirmali olarak ele aldiklari ¢alismada her iki Ulkede de
kampanyalara olan ilginin yogun oldugu ve Covid-19 o6ncesi ile benzer
durumlarin oldugu tespit edilmistir. Bu bakimdan Covid-19 slrecinin, s6z
konusu kampanyalarin Google'dan aranma sikligini ¢ok fazla etkilemedigi

gOrulmektedir.

1.6.1.2. Yurt Disinda Yapilan Caligmalar

Andras ve Tamas (2019) tarafindan Macaristan'da Efsane Cuma aligveriglerinin
ele alinarak uluslararasi Efsane Cuma trendleriyle karsilastirildigi ¢alisma 368

tuketici Uzerinde gergeklestiriimis olup Macar tuketicilerinin efsane Cuma'ya
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yonelik bilgi almak igin oncelikle gevrimigi kaynaklari kullandiklari, katilimcilarin
yariya yakininin Efsane Cuma'da aligveris yaptiklari ve bu sonucun uluslararasi
orneklerle uyumlu oldugu ancak harcama duzeyi agisindan bakildiginda
Macaristan harcamalarinin uluslararasi harcama seviyesinin 6nemli odlgude
gerisinde kaldigi, Macar tlketicilerin Efsane Cuma'da daha c¢ok kiguk ev
aletleri, kiyafet ve kuguk teknolojik cihazlar satin aldiklari, katilimcilarin énemli
bir kisminin sunulan trin miktarindan ve indirim tutarindan memnun olmadiklari

sonuglarina ulagiimigtir.

Bell ve digerleri (2014) Efsane Cuma'yi bir iletisim ritieli olarak
konumlandirdiklari  calismalarinda, tlketicilerin ~ bu iletisim  ritGelini
gerceklestirme bigimlerini arastirmislardir. Efsane Cuma’da bulyuk bir zincir
magazanin kapisinda aligveris icin bekleyen 65 kigsi ile gerceklestirmis olduklar
gorusmeler sonucunda tuketicilerin Efsane Cuma aligveriglerinde benzer
davraniglarda bulunduklari, sunulan indirimleri internet ve medya kanaliyla
arastirma ve strateji olusturma, magaza i¢i haritalandirma, sirada beklemeye
Ozel olarak hazirlanma, Sikran Gunu yemek planlarini degistirme, magaza ici
eylem planlari gelistirme gibi bir takim yapilandirilmis simgesel eylemler dizisi
gerceklestirdikleri saptanmigtir.  Alisveris severlerin  sadece indirimlerden
yararlanmadiklarini, ayni zamanda diger tuketiciler, aileleri ve yakin arkadaslari
ile iliski kurduklarini ve bundan keyif aldiklarini, Efsane Cuma tlketicilerinin
Noel hediyeleri aldigini ve Noel alisveris sezonunun baslangicini kutladigini ve
ayrica Efsane Cuma aligverisinin bir aile gelenegi haline geldigini, diger taraftan
bu davranislari her yil tekrarlayarak, Efsane Cuma'ylr bir ritiel olarak

gerceklestirdiklerini tespit etmislerdir.

Kwon ve Brinthaupt (2015) tarafindan ABD'de Efsane Cuma tuketici aligveris
motivasyonlarini, Ozelliklerini, deneyimlerini ve davraniglarini incelemek
amaciyla 142 tiuketici Uzerinde yapilan arastirmada Efsane Cuma aligveriginin
yeni trendlere ve moda stillerine ayak uydurmaktan ziyade indirimlerden

faydalanmak ve eglenmekle ilgili oldugu bulunmustur.

Tsiotsou (2017) tarafindan Yunanistan'da 540 tiketici Uzerinde vyapilan
arastirmada katiimcilarin Efsane Cuma uygulamasi hakkinda sinirli bilgiye
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sahip oldudu, katiimcilarin yalnizca 1/3'Unin Efsane Cuma'da aligveris yaptigi
ve vyapillan kampanyalara beklenen vyaniti vermedigi go6zlemlenmigtir.
Tuketicilerin U¢ grupta degerlendirildigi arastirmada birinci tlketici grubunun
Efsane Cuma indirimlerine yonelik olumlu tutuma sahip olmakla birlikte indirim
oranlarina stipheyle yaklastigi, ikinci tiketici grubunun Efsane Cuma'ya yonelik
henuz bir aligveris tutumuna karar vermedigi, Uguncu tuketici grubunun ise
gerek siyasi gorusleri nedeniyle gerekse Efsane Cuma indirimlerini yetersiz

bulmalari sebebiyle olumsuz tutum sergiledigi tespit edilmistir.

Thomas ve Peters (2011) tarafindan ABD'de yapilan nitel ¢calismada Efsane
Cuma ahgveris etkinliklerinin, birden fazla nesil kadin aile Uyeleri ve yakin
arkadaslar tarafindan uygulanan ve paylasilan bir toplu tiketim ritteli
olusturdugu, ritGelin Efsane Cuma reklamlar incelenerek basladi§i ve Efsane
Cuma gunu aligverigi icin stratejik planlamalar yapildidi, aile bireylerinin Efsane
Cuma tuketim ritUelleri sirasindaki rekabetgi aligveris ortaminda algilanan sikinti
karsisinda birbirine baglandigi, Efsane Cumanin kadin aile Uyeleri arasindaki

iligki baglarini gu¢lendirmenin bir araci niteligi tasidigi sonuglarina ulagiimistir.

Lennon ve digerleri (2018) tarafindan yurGtilen ve tlketicilerin Efsane Cuma
alisverisinde yasadigr duygularin oncullerini ve sonuglarini  belirlemeyi
amaclayan calismada, Efsane Cuma aligverigi ile ilgili otuz negatif ve on yedi
pozitif duygu 6gesi saptanmistir. S6z konusu c¢alismada Ttuketicilerin dnceki
Efsane Cuma aligveris deneyiminin, Efsane Cuma beklentilerini belirlemede
oldukga etkili oldugu, tuketicilerin dnceki Efsane Cuma aligveris deneyiminin,
blayuk firsatlar saglama ve tatmin edici aligveris deneyimi yasama beklentilerini
yansitan firma kapasitesine iliskin beklentileri ile olumlu yénde iliskili oldugu;
tuketicilerin genellikle minimum musteri hizmeti bekledigi diger indirimli aligverig
imkanlarinin aksine, Efsane Cuma tuketicilerinin, sunulan buylk promosyonlarla
birlikte firmalardan yluksek musteri hizmetleri performanslari beklemekte oldugu,
sunulan buyuk indirimleri musteri hizmetleri yetersizligine bir takas olarak
goérmedikleri; tuketicilerin Efsane Cuma aligverisine iligkin farkli beklenti
dizeylerinin, hedefe ulasma ya da ulasamama durumlarindaki duygusal
tepkileriyle iligkili oldugu, yluksek beklentilerin daha gugli duygusal tepkilere yol
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actigi; Efsane Cuma alisverisi beklentilerinin  karsilanmadi§i durumlarda
olumsuz duygularinin tetiklendigi sonuglarina ulasiimig olup tuketicilere olumlu
Efsane Cuma deneyimine sahip olmak igin Efsane Cumaya iligkin beklentilerini

ihmh ve gercekgi dizeyde tutmalar tavsiye edilmektedir.

Logan (2014) tarafindan yurutulen nitel galismada, Efsane Cuma tlketicilerinin
dus kirikhdr nedenlerinin ne oldugu, tuketicilerin Efsane Cumada hangi c¢esit
stratejiler kullandigi, bu stratejilerde teknolojinin nasil yer aldigi sorulari
arastinimis olup 6deme icin sira beklerken diger tlketicilerin araya girmesi,
uzun bekleme kuyruklarinin ve insan kalabaligiyla basa ¢ikma c¢abasinin yol
actigi tahammulstzligun, magaza personelinin Urdnler ya da promosyonlar
hakkindaki bilgi eksikliginin Efsane Cuma tiketicilerinde hayal kirkhdi yaratan
sebepler oldugu; Uzerinde dusunulmus aligveris planlarinin, grup uyeleri
arasinda Ozel talimatlar verilmesinin ve gorev dagilimi yapiimasinin tuketicilerin
Efsane Cumada kullandigi stratejiler oldugu; tuketicilerin Efsane Cumada
kullandiklari stratejilerinde yer alan en 6nemli teknoloji unsurunun cep telefonu
oldugu ve cep telefonlarinin tiketicilere ihtiya¢g duyduklari Grind bulmada ve
diger aligveris stratejilerini koordine etmede yardimci oldugu sonuglarina

ulasiimistir.

Simpson ve digerleri (2011) tarafindan yapilan galismada tuketicilerin Efsane
Cuma alisveris davraniglari magaza kapilarinin acilmasindan 6nce kuyrukta
beklerken, magaza kapilari acildiyi esnada magazaya girerken ve aligveris
yaparken gozlemlenerek analiz edilmistir. Efsane Cuma aligveris yapanlarin
¢ogunun aligveris deneyimi sirasinda sakinlik, kibarlik ve mutluluk belirten
davraniglar sergiledigi ancak bazi tuketicilerin magaza personeli ve diger
musteriler igin guvenlik endigesi yaratan olumsuz ve potansiyel olarak tehlikeli

davranislar sergiledigi sonuglarina ulagiimigtir.

Swilley ve Goldsmith (2012) tarafindan Efsane Cuma ve Siber Pazartesi
alisveris gunlerinde tlketici motivasyonlarini ve bu motivasyonun arkasindaki
faktorleri anlamaya yonelik olarak yapilan c¢alisma sonucunda tlketicilerin
Efsane Cuma aligverigini kullanigh bulduklari ve deneyimden keyif aldiklari

sonuglarina ulagiimigtir.
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1.6.2. Tiiketici Karar Verme Tarzlari ile ilgili Yapilan Calismalar

1.6.2.1. Yurt iginde Yapilan Calismalar

internet lizerinden yapilan alisverislerde tiiketicilerin karar verme tarzlarinin
satin alma davraniglari Uzerine etkisini arastirmak amaciyla Guler Binkanat
(2019) tarafindan, Istanbul’da ikamet edip internet (izerinden aligveris yapan
393 tluketiciden elde edilen verilerle yurutilen galismada tuketici satin alma
tercihlerindeki degisimin %37,5 oraninda tlketicinin karar verme tarzlariyla

aciklanabileceg@i saptanmigtir.

Cinar (2019) tarafindan yapilan ¢alismada marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci,
eglence odakhlik ve dustinmeden aligveris yapma / dikkatsizlik karar verme
tarzlarinin tuketicilerin promosyonlu Urln tercihi Uzerinde istatistiksel olarak

anlamli bir etkisinin oldugu sonucuna ulasiimistir.

X ve Y kusag tuketicilerinin satin alma davraniglarini arastirmak amaciyla
Danisman ve Gundiz (2018) tarafindan yapilan ¢alismada X ve Y kusaklarinin
karar verme tarzlari agisindan disarida kahvalti satin alma davraniglarinin
farkhlik gostermedidi saptanmistir. Arastirmada ayrica Y kusagi tuketicilerinin
kahvalti satin alma davraniglarinin egitim duzeylerinden bagimsiz oldugu, buna
karsilik X kusag tuketicilerinin kahvalti satin alma davraniglarinin karar verme
tarzlari agisindan mezuniyet durumlarina goére farklihk gosterdigi tespit

edilmistir.

Engizek ve Sekerkaya (2016) ise X ve Y kusagi kadin tuketicilerin karar verme
tarzlarini inceledikleri galismalarinda X ve Y kusagi kadin tuketicilerin “marka
odaklilik / fiyat=kalite bilinci, fiyat odakllik, cesit karmasasi yasama” karar
tarzlarinin farklilasmadigdi, ancak “mukemmeliyetcilik / yliksek kalite odakllik,
yenilik / moda odakllik, eglence / haz odakhlik, disinmeden aligveris etme /
dikkatsizlik, ahgskanhk-marka baglihgir odakhlik” karar tarzlarinda anlamli

farkhlagsmalar bulundugu tespit edilmigtir.

GUmus ve Karaca (2020) tarafindan Turk dinyasi tuketicilerinin karar verme
tarzlari arasinda farkliik bulunup bulunmadigini incelemek amaciyla

Azerbaycan, Kazakistan, Kirgizistan, Turkiye ve Turkmenistan’dan toplam 511
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tiketici Uzerinde vyapilan c¢alisma sonucunda Turkmenistan’da yasayan
tuketicilerin karar verme tarzlari bakimindan incelenen diger Uulkelerden
ayrigsarak oOne ciktigi, Tarkiye'deki tuketicilerin satin alma davraniglarinda
dikkatsizlik egiliminin daha yuksek oldugu, Kirgizistan'daki tlketicilerin diger

ulkelere gore daha ¢ok marka odakli karar verdikleri tespit edilmistir.

Gliney (2018) tarafindan yapilan, Tirkiye ve ispanya’da yasayan tiiketicilerin,
karar verme tarzlari bakimindan karsilastirmali olarak incelendigi ¢alismada,
Tuketici Tarzlari Envanterinin arastirmaya konu Ulkelerde gegerlik ve guvenirligi
teyit edilmis olup, iki Ulkede de kadin tuketicilerin erkek tuketicilerden daha fazla
yenilik / moda odakli ve eglence / haz odakli karar verme tarzina sahip oldugu,
ispanya’da yasayan genc tiketicilerin eglence / haz odaklilik tarzinin daha
yiiksek oldugu, ispanyali tiiketicilerin yaslari ilerledikce mikemmeliyetci karar
verme tarzlarinin arttigi, ispanya’da kadin tiiketicilerin erkek tiketicilere kiyasla
daha ¢ok gesit karmasasi yasadigi, Turkiye'de yasayan kadin tuketicilerin erkek
tuketicilerden daha ¢ok marka baghhgi odakl karar verme tarzina sahip oldugu

sonuglarina ulasiimigtir.

Guven ve digerleri (2019) 397 tuketici Uzerinde vyaptiklari c¢alismalarinda
tuketicilerin karar verme tarzlari ile kigilik Ozellikleri arasindaki iliskiyi
incelemiglerdir. Yazarlar tuketicilerin kisilik ozelliklerinin karar verme tarzlar
Uzerinde farkh dizeylerde etkili oldugu sunucuna ulasmiglardir. Arastirma
sonucunda diga donukluk kigilik 6zelliginin kararsizlik, aligverigsten kaginma ve
bilgi karmasasi yasamayi pozitif yonde etkilerken marka baghligi odakliligini
negatif yonde etkiledigi; nevrotiklik kisilik 6zelliginin disinmeden aligveris
yapma / dikkatsizligi, kararsizligi ve moda odaklihgini pozitif ydonde etkilerken
fiyat odakhligini negatif yonde etkiledigi; gelisime acikhk Kkisilik 6zelliginin
mukemmeliyetciligi ve fiyat odaklihdi pozitif yonde etkilerken bilgi karmasasi
yasamayl, disinmeden aligsveris yapma / dikkatsizligi, kararsizhigr ve marka
odaklihdi negatif yonde etkiledigi; sorumluluk kisilik 6zelliginin marka baghhig:
odaklihdini, marka odaklihigini, disinmeden aligveris yapma / dikkatsizligi,
mukemmeliyetciligi ve moda odakliligini pozitif ydnde etkiledigi; uyumluluk kisilik

Ozelliginin ise fiyat odakhligini pozitif ydonde etkiledigi bulgularina ulagsmislardir.
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Beyaz esya tuketiminde demografik Ozelliklerin satin alma karar tarzlar
Uzerinde etkisini incelemek amaciyla Yucel (2017) tarafindan 416 tlketici
Uzerinde yapilan arastirmada tuketicilerin satin alma karar tarzlarinin cinsiyete,
yasa, ortalama hane halki gelirine, medeni duruma, ¢alisma durumuna ve
hanenin gelirini en ¢ok saglayan kisiye gore farkhlik gdsterdidi, buna karsilik
tiketicinin egitim dizeyinin satin alma karar tarzinda anlamh farklihga yol

acgmadigi sonucuna ulasiimistir.

Tuketicilerin kigisel degerlerinin ve karar verme tarzlarinin tiketici davranislarini
belirleyen temel etmenler olmasindan hareketle, Unal ve Ercis (2006) tarafindan
tuketicinin kigisel degerlerinin satin alma tarzlarina etkisinin arastinldigi
calismada tuketici satin alma tarzlarinin kisisel degerlerinin etkisi altinda oldugu
tespit edilmistir. Calismada ayrica basari duygusu ve kendine saygli duyma

degerleri yuksek tuketicilerin daha ¢ok yenilik / moda odaklilik karar tarzina

sahip oldugu sonucuna ulagiimigtir.

1.6.2.2. Yurt Diginda Yapilan Caligsmalar

Tuketici Tarzlari Envanterinin evrensel genellenebilirligini ve gecerliligini test
etmek Uzere ulkesel bazda birgok arastirma yapilmistir. Hiu ve digerleri (2001)
tarafindan Cin'de 387 yetiskin tluketici Uzerinde yapilan c¢alismada
mukemmeliyetcilik, yenilik / moda odaklilk, eglence / haz odakllik, fiyat
odaklilik ve gesit karmasasi yasama olmak Uzere bes karar verme tarzinin Cin

kultarinde gecerli ve guvenilir oldugu sonucuna ulasiimistir.

Lysonski ve digerleri (1996) tarafindan tlketici karar verme tarzlari envanterinin
uygulanabilirligini incelemek amaciyla Yunanistan'dan 95, Hindistan'dan 73,
Yeni Zelanda'dan 210 ve ABD'den 108 olmak Uzere toplam 486 Universite
ogrencisi Uzerinde ulkeler arasi bir caligma yuruatulmastar. Envanterin Hindistan
ve Yunanistan gibi gelismekte olan Ulkelere gore Yeni Zelanda ve ABD gibi
gelismis Ulkelerde daha uygulanabilir oldugu tespitinin yapildidi c¢alismada,
ulkelerin ekonomik ve kulturel yapisindaki farkliliklardan kaynakli olarak,

tuketicinin karar verme tarzini etkileyen aligveris davraniglari ve beklentilerinde
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de farkliliklar bulundugu, bu nedenle Tuketici Tarzlari Envanterinin

uygulanilacak ulkeye uyarlanarak kullaniimasi gerektigi sonucuna ulagiimigtir.

Almanya’da 455 katilimci Uzerinde Walsh ve digerleri (2001) tarafindan
yuratilen c¢alisma sonucunda Alman tuketicilerin marka odaklilik, kalite
odaklilik, eglence / haz odaklilik, g¢esit karmasasi yasama, dusinmeden
aligveris yapma, yenilik / moda odakhlik, farklilik arama olmak Uzere yedi
tiketici tarzina sahip oldugu sonucuna ulasiimistir. Calismada orijinal tuketici
tarzlarindan altisi dogrulanirken fiyat odaklilik ve aliskanlik / marka baghligi
odaklihk dogrulanmamigtir. Bu sonug fiyatlarin Alman tdketicilerin karar
sureglerinde belirleyici bir rol oynamadidini gdstermektedir. Yazarlar ayrica
orijinal Tuketici Tarzlari Envanterinde yer almayan ve mevcut markadan
memnun olmasina ragmen daha iyi alternatifleri denemek igin marka degistiren
Alman tuketicileri yansitan “farklilk arama odaklhhk” karar verme tarzini

tanimlamiglardir.

Bakewell ve Mitchell (2003)’in, 18-22 yaslari arasindaki yetigkin Y kusagi Alman
kadin ogrenciler Uzerinde, orijinal karar verme tarzi envanterini temel alarak
gerceklestirdikleri ¢alismada, vyazarlar Y kusagl kadinlarinin  gogunun
materyalist ve eglence amacli bir aligveris tarzi sergiledigi, beste birinin gesit

karmasasi yasadigi sonuglarina ulasmislardir.

Malezya'daki gen¢ yetigkinlerin tuketici karar verme tarzlarini incelemek
amaciyla Mokhlis (2009) tarafindan 419 Universite 6grencisi Uzerinde yuratilen
calismada Tuketici Tarzlari Envanterinin yapisal gegerlik unsurlarina sahip
oldugu tespit edilmis olup marka odakhlik / fiyat=kalite bilinci, mikemmeliyetgilik
/ yuksek kalite odaklilik, c¢esit karmasasi yasama, eglence / haz odaklilik,
dusunmeden aligveris yapma / dikkatsizlik, farklilik arama odakllik ve aliskanlik
/ marka baghligi odaklilik olmak Uzere yedi karar verme tarzinin Malezya'daki

geng tuketicilerin davraniglarini yansittigi sonucuna ulagiimistir.

Hunjra ve Niazi (2012) tarafindan Pakistan'da yapilan ¢alismada karar verme
tarzlarinin tlketici davranigini etkiledigi sonucuna ulasiimig ve tiketici davranisi

ile karar verme tarzlarini tanimlayan tim bagimsiz degiskenler arasinda (marka
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bilinci, mikemmeliyetcilik, Grtin kalitesi, ¢esitlilik arayisi ve yenilik / moda) pozitif

ve yuksek oranda iligki tespit edilmistir.

Mitchell ve digerleri (2004) tarafindan Alman tiketicilerin karar verme tarzindaki
cinsiyet farkhliklarini incelemek amaciyla 180 kadin ve 178 erkek tiuketici
Uzerinde ydratulen c¢alismada, marka odaklilik, mukemmeliyetgilik, cesit
karmasasi yasama ve dusunmeden alisveris yapma / dikkatsizlik gibi dort karar
verme tarzinin her iki cinsiyet i¢in de ortak olmasina karsin, erkekler ve kadinlar
arasinda tuketici karar verme davranisindaki 6nemli farkliliklarin bir sonucu
olarak tUketici karar verme tarzlarinda farkhliklar oldugu tespit edilmis olup

cinsiyete 6zgu tuketici karar verme tarzi envanteri tasarlanmasi dnerilmektedir.

Wang ve digerleri (2004) tarafindan tuketicilerin karar verme tarzlari ile yerli ve
ithal giyim markalarini tercih etme egilimleri arasindaki iligkinin arastirildigi
calisma sonucunda, ithal markali kiyafetleri satin almayi tercih eden
tuketicilerin, yerli markali kiyafetleri tercih edenlerden farkli, 6zgin bir yasam
tarzina ve alisverise yonelme egiliminde olduklari; marka, kalite ve imaj igin
daha yuksek fiyatlar 6demeye hazir olduklari; haz odakliik ve moda odaklilik
tarzinin bu tuketicileri ithal giyim markalarini tercih etmeye yonlendirdigi; ayni
zamanda bu tuketicilerin daha sadik, marka ve kalite odakli olduklari, daha
geng ve yuksek egitimli olduklari, daha fazla moda dergisi okuyup daha sik

aligveris yaptiklari bulgulari elde edilmigtir.
1.6.3. Diirtiisel Davranis ile ilgili Yapilan Calismalar

1.6.3.1. Yurt iginde Yapilan Calismalar

Armagan ve digerleri tarafindan 384 tuketici Gzerinde yurGtllen calismada sanal
magdaza atmosferi (web sitesi tasarimi) ile tuketicilerin durtisel satin alma
davranisi arasinda istatistiksel olarak anlamh bir iliski bulunmus olup kadin
katilimcilarin sanal magaza atmosferi unsurlarindan erkek katilimcilara gére
daha fazla etkilenerek durtisel satin almaya ydneldikleri tespit edilirken, cinsiyet
digindaki meslek, egitim ve gelir duzeyi gibi diger demografik 6zelliklerin sanal
magaza atmosferine baglh durtisel satin alma davranigini etkilemedigi

sonucuna ulasiimistir.
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Aytekin ve Ay (2018) tarafindan hedonik tiketim ve durtlisel satin alma
davranigi arasindaki iligkinin arastirildigi calismada, hedonik tuketim ve durtusel
satin alma arasinda pozitif ydonde, anlamli ancak zayif bir iligki tespit edilmigtir.
Yazarlar bu zayif iligkiyi, hedonik tuketim egiliminin durtisel satin almanin tek
sebebi olmamasinin goOstergesi olarak aciklamaktadir. Ayni arastirmada
hedonik tuketim egilimi ve durtusel satin alma davraniginin katilimcilarin
cinsiyetine gore farkhlik gosterdigi, kadin tuketicilerin erkek tuketicilere oranla
daha fazla hedonik tiketim ve daha fazla durtisel satin alma egiliminde

olduklari sonucuna ulasiimistir.

Tarkiye genelinde 578 gonulli katimci Uzerinde Bozdag Turker (2019)
tarafindan yurUtllen calismada durtusellik ve kompulsif (zorlayicl) ¢evrimigi
satin alma davranigi arasinda anlamli ve pozitif bir iliski bulunmus olup
durtusellik egilimi arttikga kompulsif ¢evrimici satin alma davraniginin arttigi

sonucuna ulagiimigtir.

Duygusal zekd boyutlarinin genglerin durtisel satin alma egilimlerine etkisini
arastirmak amaciyla isler ve Atilla (2013) tarafindan Isparta ilinde 18-30 yas
arasi 289 tuketici Uzerinde vyudrutulen g¢alismada gencglerin sahip oldugu
duygusal zeka duzeylerinin durtisel satin alma davraniglarina etki ettigi tespit
edilmistir. Calismada ayrica, diger insanlarin duygularini algilayip anlayabilme
yetenedi olanlarin, duygularini yapici performansa donusturebilenlerin ve
genellikle olumlu ruh haline sahip insanlarin dirtisel satin alma egiliminde
olduklari bulunmustur. Yazarlar bu iligkiyi durtllerin digsardan gelen uyaranlara

acikligi ve olumlu ruh halinin aligveris olasiligini artirmasi ile agiklamaktadir.

Gultekin (2019) tarafindan Konya ilinde 800 tlketici Uzerinde yuratulen bir
calismada, kredi karti kullanimi ile hedonik, kompulsif ve durtisel satin alma
davraniglari arasindaki iligki incelenmis olup hem kredi karti kullanimi ile
hedonik, kompulsif ve durtisel satin alma davranislari arasinda hem de her bir
degisken arasinda olumlu yonde iligki bulunmustur. Diger bir ifade ile, kredi karti
kullanan tlketicilerin hedonik, kompulsif ve dirtisel satin alma davranisi
sergiledigi ve hedonik, kompulsif ve dirtisel satin alma davranisindan herhangi
birini sergileyen tuketicilerin diger davranislari da sergiledikleri tespit edilmigtir.
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Kurt (2019), yapisal esitlik modeli ile dirtisel satin alma davranisini analiz ettigi
calismasinda hedonik tlketim ile durtlisel satin alma arasinda pozitif yonde iligki
tespit etmistir. Calismanin diger sonuglarina gore sosyal medya ve durustlik
durtusel satin almayi olumlu yonde etkilemekte iken aligverig listesi hazirlama
durtisel satin almayi olumsuz yonde etkilemektedir. S6z konusu c¢alismada
cinsiyet ile durtusel satin alma arasindaki iliski de incelenmis olup diger
arastirmalarla paralel bir sekilde kadin tuketicilerin erkek tuketicilere gore daha

fazla durtusel satin alma egiliminde olduklari saptanmistir.

Ozgliven Tayfun (2015), dirtisel satin alma davranisini demografik 6zellikler
agisindan incelemis olup dartisel satin alma davranisinin cinsiyete gore farklihk
gOsterdigini, kadin tuketicilerin erkek tuketicilere gore daha ¢ok durtisel satin
alma gerceklestirdigini, ancak durtisel satin alma davraniginin yas ve gelir

degiskenleri agisindan farklilik gostermedigini tespit etmistir.

Tokgdz (2018) tarafindan 589 0Ogrenci Uzerinde vyurutilen arastirmada
materyalist degerlerin durtisel satin alma Uzerinde dogrudan etkili oldugu, stati
tuketiminin bu etkide kismi aracilik etkisi gosterdigi tespit edilmistir. Materyalist
deg@erlerin alt boyutu olan maddi edinim ile mutluluk durtisel satin alma
uzerinde dogrudan etkili degilken diger bir alt boyut olan basari, durtisel satin
alma Uzerinde dogrudan etkili olarak saptanmigtir. Arastirmaya gore tuketiciler
statl Urunleri tuketerek durtisel davranig sergilemekte ve tuketicilerin
kendilerinin ve bagkalarinin mallarinin  miktari ve niteligi Uzerinden
olusturduklari yargilar durtusel davranis sergilemelerine yol agmaktadir. Benzer
bir sonu¢ Tun¢ (2019) tarafindan Diyarbakir'da yUratilen bir galismada ortaya
konmus, tuketicilerin aligverislerinde sosyal statuleri, mal varliklari ve duygusal
durumlarindan etkilenerek durtusel satin alma egiliminde bulunduklari tespit

edilmigtir.

Villi ve Kayabas! (2013) kozmetik drlnler 6zelinde kadin tuketicilerin dartisel
satin alma davraniglarini etkileyen faktorleri analiz ettikleri ¢alismalarinda
arkadas cevresi, promosyonlar ve duygusal durum degiskenlerinin durtlsel

satin alma degiskenini pozitif ydnde etkiledigi sonucuna ulagsmislardir.
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Yalman ve Aytekin (2014) tarafindan izmir'de yasayan 387 tiiketici (izerinde
yapilan calismada promosyonlarin durtusel satin alma davranigina olan etkisi
arastinimis olup ¢alisma sonuglarina gore tuketicilerin %74'G promosyonlardan
etkilenip durtusel satin alma davranisi sergilemektedir ve tuketicilerin %55'i fiyat
indirimi promosyonunu, %29'u ise fiyat-miktar avantaji promosyonunu tercih
etmektedir. S6z konusu calismada durtlsel satin alma davranisi demografik
Ozellikler agisindan da incelenmis, tuketicilerin durtisel satin alma egiliminin
medeni hal, yas, egitim seviyesi, meslek ve gelir duzeyi durumlarina goére
farkhlik gostermemekle birlikte cinsiyete gore istatistiksel olarak anlamli farklihk
goOsterdigi, kadinlarin aligveris yaparken erkeklere kiyasla promosyonlardan

daha ¢ok etkilenerek durtisel satin alma davranisi sergiledigi tespit edilmigtir.

Yigit (2020), bilingli farkindalik ve durtisel satin alma arasindaki iliskiyi
kavramsal olarak inceledigi ¢calismasinda bilingli farkindaligin bireyleri daha az
bagimlilik iceren davraniglara yonlendirdigini, bilingli farkindalik ve durtusel

satin alma kavramlari arasinda negatif yonla bir iliski oldugunu ifade etmektedir.

1.6.3.2. Yurt Diginda Yapilan Calismalar

Ahmad ve digerleri (2019) tarafindan tuketicilerin bireysel farkliliklarinin
durtUsel satin alma davranisi ve olumlu ruh hali ile iligkisini incelemek amaciyla
Pakistan'da yapilan ¢alismada olumlu ruh halinin, durtisel satin alma egiliminin
ve moda katihminin, tlketicilerin durtisel satin alma davranisini dnemli dlclide
etkileyen faktorler oldugu, alisveris keyfinin, dirtisel satin alma davranisi ile
pozitif bir iligkisi oldugu, olumlu ruh haliyle agiklanan aligveris keyfinin %80

oraninda durtUsel satin alma davranisini etkiledigi sonuglarina ulasiimigtir.

Badgaiyan ve Verma (2014) tarafindan Hindistan’da 508 tlketici Uzerinde
gerceklestirilen ve igsel faktorlerin durtlisel satin alma davranislarina etkisinin
arastinldigi calismada durtusel satin alma davranisi ile digsa donukluk,
alisveristen keyif alma, materyalizm ve dirtisel satin alma egilimi arasinda
pozitif, durtisel satin alma davranigi ile vicdanlilik arasinda negatif iligkinin
oldugu tespit edilmistir. Ayni calismadaki diger bir énemli bulgu ise birgok

¢alismanin aksine cinsiyetin dartisel satin alma Uzerinde etkili olmadigidir,
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diger bir ifade ile durtlisel satin alma davranigi Uzerinde i¢sel faktorler kadin ve

erkek tuketiciler Uzerinde benzer etkilere sahiptir.

Chung ve digerlerinin (2017) restoran Urlnlerine yonelik olarak 332 tuketici
Uzerinde yaptiklari galismada, hedonik aligveris degerinin durtisel satin alma
davranigi Uzerinde onemli bir etkisinin oldugu, durtuselligin durtusel satin alma
arzusunu etkiledigi, guclu bir durtusel egilime sahip tuketicilerin durtusel olarak
satin alma arzusunu hissetme olasiliklarinin daha yuksek oldugu, tuketicilerin
durtUsel olarak satin alma arzusu uyandiran mal veya hizmetleri satin almaktan
hoslanma egiliminde olduklari, bir Granle ilgili olarak alinan kithik mesajinin
durtusel tuketicilerin o Grune yodnelik faydaci ve hedonik aligveris degeri algisini

gelistirdigi bulgularini elde etmislerdir.

Kacen ve Lee (2002) kultlrel faktorlerin tiuketicilerin durtisel satin alma
davranigi Uzerindeki etkisini inceledikleri arastirmalarini, bireysel olarak
niteledikleri Avustralya ve Amerika Birlesik Devletleri ile kolektivist olarak
niteledikleri Singapur ve Malezya'da yasayan 706 tuketici Uzerinde
gerceklestirmigler ve kudltirin duartusel satin alma davranigi Uzerinde etkili
oldugu sonucuna ulagmislardir. Arastirma bulgularina gore bireyci toplumlarin
uyeleri kolektivist toplumlarin Uyelerinden daha fazla durtisel tiketim

sergilemektedir.

Karbasivar ve Yarahmadi (2011) tarafindan Iranli 275 tiiketici (izerinde yapilan
¢alisma sonucunda ddrtisel satin alma ile kredi kartt kullanimi, fiyat
promosyonlari ve magazanin fiziksel ortami arasinda pozitif iliski bulunmustur.
Calismaya gore tlketicilerin giyim esyasi satin alma durtulerinde en ytksek etki
siraslyla magaza igi fiziksel ortam, Urin promosyonlari ve kredi Kkarti

kullanimidir.

Durumsal faktorler ile durtisel satin alma davranigi arasindaki iligkiyi belirlemek
amaciyla Mihi¢ ve Kursan (2010) tarafindan Hirvatistan'da 180 tuiketici Uzerinde
yapilan c¢alismada tanitim faaliyetlerinin, satis personelinin samimiyeti ve
becerisinin, magaza yerinin ve gekici yiyecek kokularin tuketicileri durtlyle satin

almaya tesvik ettigi, onlara aligverigte eslik eden kigilerin ise genellikle satin
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alma davraniglarini etkileyebilirken ancak bir dereceye kadar onlari durtuyle

satin almaya tesvik edebildigi sonuglarina ulagiimistir.
1.6.4. Materyalizm ile ilgili Yapilan Galigmalar

1.6.4.1. Yurt iginde Yapilan Caligmalar
Altinkaya (2019) tarafindan Aksaray ilinde 450 tuketici Uzerinde yapilan

arastirmada erkeklerin kadinlara oranla daha materyalist oldugu, tuketicilerin
gelir duzeyi arttikga materyalist egilimlerinin arttigi, materyalizmin plansiz,
hedonik ve kompulsif satin almayir disuk dizeyde etkiledigi sonuglarina

ulasiimistir.

Arslan (2020) tarafindan Hatay ilinde yasayan 500 tlketici GUzerinde yapilan
calismada materyalizmin basari ve merkeziyetgilik boyutlarinin tiketici kibri
uzerinde olumlu etkisinin oldugu, materyalizmin mutluluk ve merkeziyetcilik
boyutlarinin tuketicilerin yasam tatmini Uzerinde olumlu etkisinin oldugu

sonuglari elde edilmistir.

Balikgioglu ve Volkan (2016) tarafindan 364 lise 6grencisi Uzerinde yapilan
arastirmada akran iletisimi, TV iletisimi ve sosyal medya iletisimi ile materyalizm
arasinda olumlu yonde iligki tespit edilmis olup genglerin akran, TV ve sosyal
medya iletisimleri arttikca materyalizm duzeylerinde de artig oldugu ortaya

konmustur.

Bilgen (2014) tarafindan istanbul'da 806 yetiskin tiiketici lizerinde yapilan ve
materyalizm, statl tiketimi, moda yonelimi ve paraya yonelik tutumun kompulsif
satin alma uzerindeki etkisinin arastirildigi calismada materyalizmin kompulsif
satin alma Uzerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamli bulunmustur. Calismaya
gbre materyalizmin alt boyutlarindan olan mutluluk arayisi kompulsif satin
almanin hem engellenemeyen harcama boyutunu hem de finansal ciktilar

boyutunu en fazla etkileyen faktordir.

Bozbay ve Karakus Baslar (2019) istanbul'da yasayan 18 yas ve Ustli 446

tuketici Uzerinde yaptiklari galismalarinda materyalizmin kompulsif satin alma
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Uzerinde negatif yonll bir etkiye sahipken statl tlketimi Gzerinde pozitif yonde

yuksek bir etkiye sahip oldugunu saptamislardir.

Colak ve Gorkem (2019) tarafindan istanbul'da 342 (niversite 6grencisi
uzerinde geng tuketici profilini incelemeye yonelik olarak yurutilen calismada
ogrencilerin orta duzeyde materyalist tuketici davranigi gosterdigi tespit edilmis
olup vyazarlar bu sonucun katilimcilarin yas ve gelir duzeylerinden
kaynaklanabilecegi degerlendirmesini yapmislardir. Calismada ayrica geng
tuketicilerin postmodern davranig duzeyleri ile materyalist davranig duzeyleri

arasinda pozitif ydonde anlamli iligkiler bulunmustur.

Universite 6grencilerinin online aligveris davranislarini ve materyalist egilimlerini
dlcmek amaciyla Karakaya ve Eyiglil (2019) tarafindan Karabiik Universitesinde
yapilan c¢alisma sonucunda ogrencilerin materyalistik 6zelliklerinin gunluk
internet kullanim surelerine goére farklilastigi, 4. sinif égrencilerinin 1. sinif
ogrencilerine gore daha yuksek diuzeyde materyalistik Ozellikler sergiledigi,
erkek ogrencilerin materyalist egilimlerinin kiz 6grencilerden daha yuksek
dizeyde oldugu tespit edilmistir. Calismada o6grencilerin materyalistik
Ozelliklerinin  okuduklari fakulteye goére farkhlik gdsterip godstermedidi de
incelenmis ve Muhendislik Fakulltesi 6grencilerinin  diger fakulte/MYO
ogrencilere kiyasla daha ylksek materyalist egilime sahip olduklari sonucuna

ulasiimigtir.

Guven ve Kahraman (2020) tarafindan materyalizm ve tlketici uzmanliginin
reklamlara yonelik tutum Uzerindeki etkisini incelemek amaciyla Ege
Bolgesi'nde yasayan alt gelir grubu mensubu 829 tuketici Uzerinde yapilan
¢alismada, materyalizm ve reklamlara yonelik tutum arasinda pozitif yonde ve
oldukca yuksek duzeyde bir iligki tespit edilmigtir. Bireylerin materyalist degerleri
arttikga reklamlara yodnelik tutumlari da olumlu olmaktadir. Diger taraftan,
reklamlara yonelik tutum ve materyalizm arasinda ise yine olduk¢a yuksek
dizeyde ancak negatif yonde bir iliski bulunmustur. Buna goére tuketicilerin
reklamlara yonelik tutumlari olumlu olduk¢a materyalizm dereceleri

azalmaktadir.



70

Tuketicilerin materyalist egilimleri ile durtusel satin alma davraniglari arasindaki
iliskiyi inceleyen Karaca (2019), 462 Universite o6grencisi Uzerinde yuruttagu
calismasinda, materyalist egilimlerin durtisel satin alma davranigini agiklama
oranini % 38,1 olarak tespit etmis olup, materyalist egilimlerin "comert olmama"
ve "imrenme" alt boyutlarinin dirtisel satin alma davranisini pozitif yonde
etkiledigi ancak "saklama/muhafaza etme" alt boyutunun dirtisel satin alma
davranigl uzerine anlamli bir etkisinin olmadigi sonucunu elde etmistir.
Aragtirmada ayrica materyalist egilimlerin demografik faktorlere gore farkhlasma
durumlari da analiz edilmigtir. Buna gore, erkekler kadinlara gore; ikinci 6gretim
ogrencileri normal ogretim 6grencilerine gore; yuksek gelirli 6grenciler orta ve
dusuk gelirli 6grencilere gore; ikinci sinif 6grencileri birinci sinif égrencilerine

gore daha materyalisttir.

Para ve mulk edinimini yasam doyumunun saglayicisi olarak sunan
materyalizmin, aligverise bagimli, takintili ve kontrolstizce satin alma davranisi
olarak tanimlanan kompulsif tiketim egilimini tahrik edici islev gérdugunu ileri
surdikleri calismalarinda Oz ve digerleri (2016), materyalist egilimlerin
kompulsif satin almalar (izerindeki etkisini Harran Universitesinde egitim goren
689 oOgrenci uzerinde test etmisler ve materyalist egilimlerin tuketicilerin

kompulsif satin alma davranislarini pozitif yonde etkiledigini kanitlamislardir.

Ozsagmaci ve digerlerinin (2019), insanin ¢ok yonliliginden hareketle tiiketici
davraniglarini hem materyalist hem de hazci boyutlariyla inceledikleri ve 318
tuketici Uzerinde gerceklestirdikleri arastirmalarinda hedonik tiketim ile
materyalizm arasinda guglu bir pozitif korelasyon tespit etmiglerdir. Bu durum
hedonik tuketim ve materyalizm egilimlerinden birinde gerceklesen bir artisin
diger egilimde de artisa yol agmakta oldugunu géstermektedir. Calismadaki
diger bir bulgu ise materyalist egilim diuzeylerinin tlketicilerin aylik gelirlerine
gore anlamh bir farklihk gostermekle birlikte aralarinda dogrusal bir iligkinin
bulunmamasidir. En yuksek gelir grubuna dahil tuketiciler en yuksek duzeyde
materyalist egilime sahipken, ikinci sirada en dusuk gelir grubuna dahil
tuketiciler yer almaktadir.
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Turkiye'deki Universite gencliginin materyalist egilim duzeyleri, moda giyim
ilgilenimleri ve dirtiisel satin alma davraniglari, Oztirk ve Nart (2016)
tarafindan 462 universite ogrencisi Uzerinde yapilan anket uygulamasi ile
irdelenmigtir. S6z konusu arastirma sonuglarina gore Turkiye'deki Universite
gencligi yuksek dizeyde materyalist egilimlere sahip dedildir ve genglerin
materyalist egilim duzeylerinde cinsiyet agisindan fark bulunmamaktadir.
Bununla birlikte genclerin materyalist degerleri ve moda ilgilenimleri durtusel
satin alma davranislar Gzerinde belirleyicidir. Ogrencilerin moda ilgilenimleri
sirasityla basari, sahiplik ve mutluluk odakli materyalist degerlerden
etkilenmektedir. Materyalizm ve durtusel satin alma arasindaki iligkiye yonelik
bulgular materyalizmin durtusel satin almayr pozitif yonde etkiledigini
gostermektedir. Calismada s6z konusu etkinin moda giyim ilgilenimi araciligi ile

gercgeklestigi kanitlanmigtir.

Tarkiye'de yasayan 18 yas ve ustl 485 tlketici Uzerinde Sevgili (2012)
tarafindan ydrutilen galismada degerler ve tlketim davraniglari arasindaki
iligkide materyalizmin bir araci degisken olarak roli incelenmis ve
materyalizmin, bir tutum olarak, degerler ve tuketim davranigi arasindaki iligkiyi

saglayan asil faktor oldugu ispat edilmistir.

Tamer (2013) tarafindan yapilan, materyalist egilim ve durtisel satin alma
egilimi ile surdurulebilir giysi tuketim davranigi arasindaki iliskinin incelendigi
calisma, istanbul'da yasayan 18 yas ve (st 408 Universite déJrencisi (izerinde
yuratulmus ve materyal Urdn edinim ve mulkiyetini refah igin gerekli gérmekle
birlikte sahip olduklariyla da yasam tatmini saglayan bir 6gdrenci profilinin
varligini ortaya koymustur. Arastirmada oOgrencilerin materyalist egilimleri
arttikgca gevreye kargi sorumlu giysi satin alma davranisinin azaldigi, giysi elden
¢lkarma davraniginin arttigi, erkeklerin mal edinimini kadinlara gére daha fazla
basari gdstergesi olarak gordugu, bekarlarin materyal mal edinimini hayatta

mutlu olabilmenin geregi olarak konumlandirdigi sonuglarina ulagiimistir.

Materyalist degerler, statl tuketimi ve durtlsel satin alma arasindaki iligkilerin
incelendigi bir diger ¢alisma Tokg6z (2018) tarafindan 17-24 yaslarindaki 589
ogrenciden elde edilen veriler analiz edilerek yapilmistir. Arastirmada
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materyalist degerlerin statu tuketimi ve durtusel satin alma Uzerinde olumiu
yonde dogrudan etkisinin oldugu ve statu tuketiminin, materyalist degerler ile
durtisel satin alma davranigi arasinda duzenleyici etkisinin  bulundugu
saptanmigtir. Arastirmada materyalist degerler maddi edinim, basari ve
mutluluk alt boyutlariyla ayrica incelenmis ve sadece basari boyutunun statu
tiketimi ve dirtisel satin alma Uzerinde olumlu yonde dogrudan etkisinin
oldugu ve statu tuketiminin, basari boyutu ile durtisel satin alma davranigi

arasinda duzenleyici etkisinin oldugu ortaya konmustur.

Materyalizmin tiketim aligkanliklarina olan etkisinin incelendigi bir calisma Usak
ilinde yasayan 412 tiketici Uzerinde gercgeklestiriimigtir. Tirkmen ve Erten
(2020) tarafindan yapilan calismada materyalizm "mutluluk", "basar" ve
"merkeziyetcilik" alt boyutlariyla, tuketim aligkanliklari ise "hedonik tuketim",
"statl tuketimi" ve "faydaci tuketim" olgulari Gzerinden ele alinmigtir. Arastirma
sonuglarina gére materyalizm statu tiketimini ve hedonik tiketimi anlamli ve
pozitif ydnde etkilerken faydaci tlketim Uzerinde anlamh bir etki

yaratmamaktadir.

Ulusoy ve Oztiirk (2019) tarafindan moda, materyalizm ve kompulsif satin alma
arasindaki iligkiyi incelemek amaciyla Konya ilinde yasayan 402 tuketici
uzerinde yapilan arastirmada, tuketicilerin moda egilimi, materyalizm egilimi ve
kompulsif satin alma davraniglari arasinda anlaml iligskiler bulundudu,
tiketicilerin materyalist egilimlerinin kompulsif satin alma davranislarini olumlu
yonde etkiledigi, ayni sekilde moda egilimlerinin de materyalist egilimlerini

olumlu yonde etkiledigi sonuglarina ulasiimistir.

Yavuz (2017), Instagram’dan aligveris yapan tlketicilerin satin alma
davraniglarina materyalizm ve sosyal medya fenomenlerinin etkisini belirlemek
amaciyla 301 tuketici Uzerinde arastirma yapmigtir. Materyalizmin "comert
olmama", "kiskanchk" ve "saklama" alt boyutlariyla ele alindigi caligmada,
katilimcilarin ¢gogunlugunun "comert olmama dizeyi"nin yuksek, "kiskancglik
dizeyi"nin orta ve "saklama duzeyi"nin dusik seviyede oldugu, kadin
tiketicilerin cémert olmama 06zelliginin erkek tlketicilere kiyasla daha fazla
oldugu, tiiketicilerin materyalizm seviyeleri arttikga instagram’da cok vakit
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gecirmeleriyle baglantili olarak satin almalarin da arttigi, comertlik 6zelligi daha
dusuk veya kiskancglik dizeyi daha ylksek tlketicilerin daha yogun olarak
yorumlardan etkilenip instagram’dan alisveris yaptiklari, tiiketicilerin comertlik
duzeyleri azaldik¢a veya kiskanglik duzeyleri arttikga fenomen bagliliklarinin da

arttigi bulgular elde edilmistir.

Yucel Dogan (2010), materyalist egilimleri, demografik 6zellikler baglaminda ele
aldigr arastirmasini  Balikesir ilinde yasayan 308 tuketici Uzerinde
gerceklestirmistir. Calismada katilimcilarin materyalist egilimlerinin demografik
Ozellikler itibariyle anlaml dizeyde farkliliklar sergiledigi tespit edilmistir. Buna
gore en yuksek diuzeyde farkhlik medeni durumla iligkilidir ve bekéarlar evli
katihmcilara gore daha materyalisttir. Ayrica en duguk gelir grubunun daha
materyalist egilime sahip oldugu; yas orani arttikca katilimcilarin materyalizm
oraninin azaldigi; lise mezunlarinin diger egitim duzeyindekilere gore daha
dusuk diuzeyde materyalist egilime sahip oldugu, cinsiyet bazh farkliklarda ise
erkeklerin mutluluk odakli materyalist egilimleri daha yiuksekken diger ifadeler
icin kadinlarin materyalist egiliminin daha yuksek oldugu sonuglari elde

edilmigtir.

Aslay ve digerleri tarafindan (2013) materyalizmin stati tiketimi Gzerindeki
etkisinin incelendigi ¢alismada statl gostergesi olarak kabul edilen spesifik bir
uran belirlenerek, secilen Urline sahip 366 tuketiciden elde edilen veriler
uzerinden analizler yapilmistir. Arastirmada, tuketicinin materyalist egiliminin
statu tuketimini arttirdigi, diger bir ifade ile materyalist tlketicilerin daha fazla
stati tlketimi gergeklestirdigi sonucuna ulasiimig, maddiyata 6nem verme

davranisinin katihmcilara ait tim demografik gruplarda gorildigu belirlenmistir.

Bakirtas ve digerleri (2014) tarafindan 415 tuketici Uzerinde yapilan arastirmada
materyalizm, tuketici etigi, cevre kaygisi ve ekolojik tiketici davranigi arasindaki
iligki incelenmis olup materyalizmin ekolojik davranis Uzerinde olumsuz etkileri

oldugu tespit edilmistir.

Yener ve digerleri (2014) tarafindan 519 tiketici Uzerinde yapilan c¢alismada

materyalizm, hedonizm ve tlketici boykotlarina katilim arasindaki iligki
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incelenmigtir. Arastirmaya gore tuketici boykotlarina katilmin materyalizm ve
hedonizm ile olumsuz bir iligkisi vardir. Bununla birlikte, materyalizm ve
hedonizm birbirleriyle olumlu bir iliskiye sahiptir. Yazarlara gore bireyin hazci ve
materyalist egilimleri yuksekse, bir zevkten fedakarlik yapmak veya bir Grinu
kullanmaktan vazgeg¢mesi zordur ve bu nedenle daha materyalist ve hedonist
olanlari herhangi bir tlr tlketici boykotuna katilmaya ikna etmek daha zor
olacaktir. Arastirmada ayrica materyalizmin bazi demografik faktorlerle iligkisi
de incelenmig; materyalizmin tlketicilerin cinsiyeti, yasi, egitimi, geliri ve
meslegi ile istatistiksel olarak anlamli bir iligkisi oldugu; kadinlarin, ev
hanimlarinin, 18-25 yas arasi ve lise mezunu olanlarin, aylik 0-1000 TL arasi

gelire sahip kigilerin daha materyalist degerlere sahip oldugu tespit edilmigtir.

1.6.4.2. Yurt Diginda Yapilan Caligsmalar

Bakar ve digerlerinin (2012) dindarligin, materyalizmin ve suclulugun tuketici
etik yargisi Uzerindeki etkisini incelemek amaciyla Pakistanli 267 o6grenci
uzerinde gergeklestirdikleri galismada, materyalizmin tuketicinin etik yargisini
olumsuz etkiledigi, bireyin materyalizm egilimi arttikca etik olmayan tiuketici

davranisini etik digi gérme olasihiginin azaldigi sonucuna ulasiimistir.

Bevan-Dye ve digerlerinin Guney Afrika'daki 290 siyahi Y kusadi 6grencisi
uzerinde gercgeklestirdikleri ve dgrencilerin ne dlgide materyalizm, statu tuketimi
ve tuketici etnosantrizmi sergilediklerini arastirdiklari ¢alismalari sonucunda
siyahi Y kusagl ogrencilerinin onemli materyalizm, statu tuketimi ve etnik
merkezcilik egilimlerine sahip oldugu tespit edilmig; materyalizm ile tuketici
etnosantrizmi arasinda onemli bir iligki bulunmazken, materyalizm ve statl

tuketimi arasinda guglu bir pozitif iliski bulunmustur.

Dittmar ve digerleri (2014) literaturdeki 151 arastirma raporunu analiz ederek
bireylerin materyalist yonelimleri ile kisisel refahlari arasindaki iligkiyi
arastirmiglardir. Cok c¢esitli refah ve materyalizm dlgutlerinin ele alindigi
calismada, materyalizm ile refah arasinda negatif iliski bulunmustur. Diger bir
ifade ile, bireylerin materyalist degerlere onaylari ne kadar guglu ise, kisisel

refahlari da o kadar zayiftir.
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Kamineni (2005) tarafindan, cinsiyet, milliyet ve materyalizm duzeyi ile marka
algisi arasindaki iligkiyi incelemek amaciyla Avustralya'da 104 uUniversite
ogrencisi Uzerinde yapilan ¢aligmada, materyalist egilimin cinsiyete gore farkhlik
gOsterirken milliyete gore farkhlik gostermedigi, daha acik bir ifadeyle erkeklerin
daha materyalist olma egiliminde oldugu, Avustralyalilar ve Avustralyal
olmayanlarin materyalizm dlzeyleri arasinda O6nemli bir fark olmadigi,
materyalizmin yuksek fiyath moda giyim algisini kigisel memnuniyet agisindan

etkiledigi, ancak marka imaji agisindan etkilemedigi sonuglarina ulagiimigtir.

Kuanr ve digerlerinin (2020) Hindistan'da materyalizm ve gonulli sadelik
arasindaki iligkiyi deneysel olarak inceledikleri galismalarinda, materyalizmin
gonulli sadelik, yasam doyumu ve 0z-yeterlik Uzerinde dogrudan, olumlu ve
onemli etkiye sahip oldugu sonucuna ulasiimistir. Calismaya gore materyalist
bireyler cevresel bozulmanin sagliklari ve refahlari Gzerindeki gortnur etkisi gibi
kisisel cikar kaygilari nedeniyle gonulli sadelik tutumlarini benimsemekte;
ayrica materyalist tuketicilerin materyalizm yoluyla kigisel geligsim, basari ve gug¢
gibi kendini gelistirme degerlerini vurguladiklarinda, ulkedeki buyume yonelimi

ile deger uyumu nedeniyle yasam memnuniyetleri artmaktadir.

Lee ve Ahn (2016) tarafindan tiketici refahi, materyalizm ve tliketim kargithgi
arasindaki iligkiyi ortaya ¢ikarmak amaciyla ¢evrimigi bloglardan, forumlardan
ve web sitelerinden toplanan nitel verilerin analizinin yapildigi ¢alisma
sonucunda materyalist insanlarin daha yUksek maddi arzularinin oldugu,
materyalist degerlerin tuketici refahi ile negatif bir iligskisinin bulundugu,
materyalist de@erleri ylUksek olan bireyler tlketimleri Gzerinde daha dusuk
kontrole sahip olma egilimindeyken, tuketim karsiti degerleri yuksek olan
bireylerin tuketimleri Uzerinde daha yuksek kontrole sahip olma egiliminde

oldugu sonuglari elde edilmistir.

Muncy ve Eastman (1998), materyalizmin tiketicilerin etik degerleriyle olan
iliskisini ABD'de 214 Universite Ogrencisi Uzerinde yurattikleri g¢alismada
arastirmiglar ve materyalizm ile tuketici etigi arasinda guclu bir genel iligki
oldugu sonucuna ulasmiglardir. Calismaya gore materyalizm, tiketicinin yiksek
etik standartlariyla olumsuz yonde iligkilidir.
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Podoshen ve digerleri (2011) tarafindan gergeklestirilen ve kaltlrler arasi
kargilastirmayi da iceren c¢alisma, Cin'de ve Amerika Birlesik Devletleri'nde
yasayan 18-35 vyaslarindaki tuketiciler Uzerinde yudrutulmustar. Yazarlar
bulgulari gegmisteki calismalarla karsilastirdiginda, kentsel Cinli tuketiciler
arasinda hem materyalizmin hem de gosterisgi tiketimin arttigini; Cinli ve
Amerikall geng yetiskinler arasindaki kargilagtirmada ise materyalist degerler ve
gOsterisgi tuketim agisindan belirgin bir fark oldugunu, Cinli geng yetiskinlerin

her iki degiskende de daha yuksek puanlar aldigini tespit etmiglerdir.

Dusuk gelirli tuketici grubunda materyalizmin tlketici borglulugu Uzerindeki
etkisini arastirmak amaciyla Ponchio ve Aranha (2008) tarafindan Brezilya'da
436 tuketici Uzerinde gergeklestirilen aragtirmada materyalizm, bireyin tUketmek
igin borca girme olasiligini tahmin etmede yararli olan davranigsal bir degisken
olarak dogrulanmistir. Calismaya gore guglu butge kisittamalarina maruz kalan
ve finansal kaynaklara erisimde zorluk yasayan bir populasyonda bile,
materyalizm etkisi, vadeli borca sahip olma olasiligini neredeyse iki katina

cikaracak sekildedir.
1.6.5. Yasam Doyumu ile ilgili Yapilan Caligmalar

1.6.5.1. Yurt iginde Yapilan Calismalar
Basol (2018), Ekonomik Kalkinma ve isbirligi Orgltli (OECD) Ulyesi olan 35

ulkede yasam doyumunu etkileyen dinamikleri arastirdigi ¢calismasini “2016 yili
Daha lyi Yasam Endeksi” verilerini kullanarak gerceklestirmistir. Calisma
sonucunda yasam doyumunun saglik, negatif is kalitesi, pozitif is kalitesi ve
gelirden etkilendigi tespit edilmistir. Arastirma modelindeki saglik ve pozitif is
kalitesi degdiskenlerinin yasam doyumunu pozitif yonde etkiledigi; negatif is
kalitesi ve gelir degiskenlerinin ise negatif yonde etkiledigi sonucuna
ulasiimistir. Bulgulara gére saglik durumunda ve pozitif is kalitesinde meydana
gelen bir artis yasam doyumunu artirmakta, negatif is kalitesinde ve gelirde
meydana gelen artis ise yasam doyumunu azaltmaktadir. Yazara gore saglikl
yasamin, calisma firsatinin artirilmasinin ve issizligin azaltilmasinin yani sira

adaletsizlik yaratmayan gelir topluma mutluluk getirmektedir.
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Bayat ve Sezer (2018) tarafindan yapilan ve bireylerin génilli sade yasam
tarzlarr ve yasam doyumlarinin, geleneksellik degerleri acgisindan
degerlendirildigi bir calisma Diizce Universitesinde 203 katilimci Uzerinde
gerceklestiriimis olup arastirma sonucunda kigilerin yasam doyumlari ile
geleneksellik degerinin alt boyutu olan "i¢gsel geleneksellik degerleri" ve gonullt
sade yasam tarzinin alt boyutu olan "kendine yeterlilik" arasinda pozitif yonlu

anlamli bir iligki bulunmustur.

Cirkin (2015) tarafindan Ankara ve Gaziantep illerinde 622 kisi Uzerinde yapilan
calismada mutluluk seviyesi ve yasam doyumu ile sosyal, ekonomik ve
demografik degigkenler arasindaki iligki incelenmigtir. Arastirma sonucunda
kadinlarin yasam doyumunun erkeklerden daha yuksek oldugu, evli kisilerin ve
duzenli bir iligkisi olan Kisilerin yalniz olanlara ya da esini kaybetmis veya
bosanmis kigilere gore yasam doyumlarinin daha yuksek oldugu, her hafta
duzenli olarak dini bir aktiviteye katilan Kisilerin yasam doyumunun,
katilmayanlara goére daha yuksek oldugu, her hafta duzenli olarak kendini
eg@lendiren aktivitelere katilanlarin yasam doyumunun katilmayanlardan daha
yuksek oldugu sonuglarina ulasiimistir. Calismaya gore ayrica ¢ocuk
sayisindaki artis yasam doyumunu dusurmekte iken kamu hizmetlerinden
duyulan memnuniyet, kisinin ailesi ve arkadaslariyla zaman gecgirmesi, egitim
duzeyinde artig, ¢alisma ortamindan duyulan memnuniyet, aylik gelir dizeyinde
artig, gelir memnuniyetinde artig, hayir islerine ayrilan zamanda artis yasam

doyumunu artirmaktadir.

Demir ve digerleri (2021) tarafindan 377 6gretmen adayi Uzerinde yapilan
arastirmada yasam kalitesi, psikolojik iyi olus ve yagsam doyumu arasindaki iligki
incelenmisg, ¢alisma sonucunda yasam doyumu ile yasam kalitesi ve psikolojik

iyi olus arasinda pozitif ve orta duzeyde iligki oldugu sonucuna ulagiimigtir.

Deniz (2020) tarafindan 450 Universite 6grencisi Uzerinde yapilan ¢alismada
universiteli genglerin ¢gevrimici kompulsif satin alma davranisi ve bu davranisa
etki eden faktorler olarak yasam doyumu, 6z-saygl ve problemli cep telefonu
kullanimini incelenmistir. Arastirma sonucunda yasam doyumu, 0z-saygi ve

problemli cep telefonu kullaniminin gevrimici kompuilsif satin alma davranigi
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uzerinde anlaml etkisinin oldugu, 0z-sayginin yasam doyumu ve ¢evrimigi
kompulsif satin alma davranigi arasindaki iliskide kismi aracilik etkisine sahip
oldugu tespit edilmistir. Katihmcilarin yasam doyumu dulzeylerinin orta
seviyelerde seyrettigi gozlemlenen arastirmada kadinlarin yagsam doyumlarinin
erkeklere kiyasla daha yuksek oldugu, gelir yukseldikge yasam doyumunun
arttigi tespit edilmistir. Yasam doyumunun 6z-saygiyi, problemli cep telefonu
kullaniminin ise c¢evrimi¢ci kompulsif satin alma davranigini pozitif yonde
etkiledigi, yasam doyumu vyukseldikge ¢evrimi¢ci kompdulsif satin alma
davraniginin yukseldigi, yasam doyumunun 0z-saygin degigkeni ile birlikte
cevrimici kompdlsif satin alma davranigindaki degisimin %43’Unu acikladig

sonuglarina ulagiimigtir.

Yilmaztirk ve digerleri (2019) tarafindan Trakya, Kirklareli ve Namik Kemal
Universitelerinde gérevli olan 517 akademisyen Uzerinde yiritilen caligmada
materyalist degerler ile hedonik aligveris ve faydaci aligveris arasindaki iligkinin
yasam doyumuna etkileri ortaya konmustur. Arastirmaya gore materyalist
degerler ile yasam doyumu arasinda hedonik ve faydaci aligverisin aracilik

etkisi ile dolayli bir iligki bulunmaktadir.

1.6.5.2. Yurt Diginda Yapilan Calismalar
Greenberg ve Mogilner (2021), Amerika Birlesik Devletleri'nde yasayan toplam

5.808 yetiskinden elde edilen verileri analiz ederek tuketicilerin borglari ile
yasam doyumu arasindaki iliskiyi incelemistir. Calismaya goére tuketicilerin
borglari ile yagamdan genel memnuniyeti arasinda bir iligkinin varligi, yuklenilen
borcun tlrine baghdir ve borg ile yasam doyumu arasindaki iligki, tuketicilerin
ne kadar borglu olduklarindan ziyade ne igin bor¢ aldiklariyla ilgilidir.
Tuketicilerin belirli bir bor¢ turinu zihinsel olarak “borg” olarak etiketleme

derecesi, bu borglarin duygusal sonuglarini yonlendirmektedir.

Kapteyn ve digerleri (2009) tarafindan Hollanda ve Amerika Birlesik
Devletleri'nde internet Uzerinde gergeklestiriien calismada is veya gunlik
aktiviteler, sosyal temas ve aile ile saglik ve gelirin kiresel yasam doyumunun
tanimlayicilari oldugu, bu faktorler arasinda, sosyal iligkiler ve aile kuresel

yasam doyumu Uzerinde en yuksek etkiye sahipken, bunu is ve gunluk
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aktiviteler ve saghgin izledigi, gelirin ise en dusuk etkiye sahip faktor oldugu

tespit edilmigtir.

Appleton ve Song (2008) tarafindan Cin'de 2002 vyilinda yaklasik 7000
yetiskinden elde edilen yasam doyumu anket verileri kullanilarak yapilan
calismada, yasamdan genel olarak elde edilen doyumun, gelir, meslek ve aile
gibi yasamin belirli yonlerinden duyulan yasam doyumuyla iligkili oldugu
sonucuna ulasiimis olup yasamin farkh yonleriyle ilgili olan yasam doyumunun
genel yasam doyumunun bilesenleri olarak gorulebileceginin alti gizilmigtir.
Arastirmaya gore Cinlilerin gelir artisindan duyduklari yagsam doyumu genel
yasam doyumunu oldukca etkileyen faktor olarak Cin'in kaydettigi hizli
ekonomik buyumeyi yansitmaktadir. Katilimcilarin yarisindan fazlasinin
mesleklerinden yasam doyumu elde etmelerine karsin bu faktérin genel yasam
doyumu ile iligkili olmadigi sonucuna ulasiimistir. Katilimcilarin basarilarindan
duyduklari yasam doyumu genel yasam doyumundan daha az bulunmustur.
Yazarlar bu durumu insanlarin her zaman daha fazlasini basarmayi
arzulamalari ile agiklamaktadir. Calismada ayrica katilimcilarin aile ve sosyal
iliskilerden ylksek oranda yasam doyumu hissettikleri ve genel yasam
doyumunu olumlu olarak etkiledigi bulunmustur. Bununla birlikte, bu
degiskenlere iliskin katsayilar, gelirden memnuniyet ve barinma gibi hayatin
daha maddi boyutlarina kiyasla oldukg¢a duslk olarak olgulmustar. Calismada
katilimcilarin eslerinin yasamlarinin bazi yonlerinden duyulan memnuniyet de
arastinimis olup katilimcilarin eglerinin geliri ve basarilarindan duyduklari
yasam doyumunun hane geliri veya kendi kisisel basarilarindan duyduklari

yasam doyumundan yuksek oldugu bulunmusgtur.
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2. BOLUM
ARASTIRMANIN AMACI VE ONEMi

2.1. ARASTIRMANIN AMACI

Bu calismanin amaci; tuketicilerin karar verme tarzlari, durtisel davranis,
materyalizm ve yasam doyumlari ile Efsane Cuma arasindaki iligkiyi ortaya
koymaktir. Calismada ayrica demografik degiskenlerden yas, cinsiyet ve gelirin

etkisi de incelenmisgtir.
Arastirmanin amaci ¢ergevesinde asagidaki sorulara yanit aranacaktir:

e TuUketici karar verme tarzlari yasa, cinsiyete ve gelir diuzeyine gore

anlamli olarak farklilasmakta midir?

e Ddurtusel davranis yasa, cinsiyete ve gelir dizeyine gore anlamli olarak

farkhlagsmakta midir?

e Materyalizm vyasa, cinsiyete ve gelir dizeyine goére anlaml olarak

farkhilasmakta midir?

e Yasam doyumu yasa, cinsiyete ve gelir dizeyine gore anlamli olarak

farklilasmakta midir?

e TUketici karar verme tarzlari Efsane Cuma harcama tutarina gére anlaml

olarak farklilasmakta midir?

e Ddrtusel davranig Efsane Cuma harcama tutarina gore anlaml olarak

farklilasmakta midir?

e Materyalizm Efsane Cuma harcama tutarina goére anlamli olarak

farkhlasmakta midir?

e Yasam doyumu Efsane Cuma harcama tutarina gore anlamli olarak

farkhlasmakta midir?

e Tuketici karar verme tarzlar ile durtisel davranig arasinda anlamli bir

iligki var midir?
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e Tuketici karar verme tarzlari ile materyalizm arasinda anlamli bir iligki var

midir?

e Tuketici karar verme tarzlari ile yagam doyumu arasinda anlamli bir iligki

var midir?
e Ddurtusel davranis ile materyalizm arasinda anlamli bir iligki var midir?
e Ddurtusel davranis ile yasam doyumu arasinda anlamli bir iligki var midir?

e Materyalizm ile yasam doyumu arasinda anlamli bir iligki var midir?

2.2. ARASTIRMANIN ONEMi

Literaturde tuketicilerin satin alma davranigina yonelik birgok arastirma
bulunmaktadir. Ancak 6zellikle Efsane Cuma indirimlerini konu alan ve Efsane
Cuma indirimlerinin hedefi olan tlketicilerin tiketim davraniglarini karar verme
tarzi, durtisel davranig, materyalizm ve yasam doyumu degiskenleri Gzerinden
inceleyen bir calismaya rastlaniimamistir. Calismamizin bu yéniyle literatirdeki
sO0z konusu boslugu dolduracagi dusunulmekte, ileride yapilacak olan

calismalara temel olusturmasi beklenmektedir.

Konu ile ilgili literatir tarandiginda; dini bayramlar, resmi bayramlar, yilbasi,
anneler gunu, babalar gunu, sevgililer gunl, mesleklere ait 6zel gunler gibi
beliri gln ve haftalarda yapilan indirimlerin tuketicilerin satin alma
davraniglarina etkisinin arastiriimis oldugu gorulmustur. Ancak, bu calisma
digerlerinden farkl olarak sadece Efsane Cuma indirimlerine odaklanmakta,
tuketicilerin Efsane Cuma indirimlerinde satin alma davraniglarini; karar verme
tarzlari, durtusel davranig, materyalizm ve yasam doyumu iligkisi baglaminda

incelemektedir.

Ayrica bu g¢alismanin sonuglarinin, Efsane Cuma indirimlerinde ihtiyaglarini gok
cesitli kalite, nitelik ve sayidaki UrUnlerle kargilama imkani bulan tuketicilerin,
satin alma davraniglarinin nedenlerinin ve sonuglarinin bilincinde olarak hareket

etmeleri yoninde farkindalik yaratacagi, Efsane Cuma indirimlerini farkindalik
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sahibi olarak lehlerine kullanmalari acisindan, satin alma davranislarini

sorgulamalarina olanak saglayacagi disutnulmektedir.

2.3. ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI

Arastirmanin amaglari ¢ergevesinde ve literatir 1s1ginda bu c¢alismada

asagidaki hipotezler incelenecektir:

H1: Tuketici karar verme tarzlart demografik degiskenlere gore

farkhlagmaktadir.
Hla: TUketici karar verme tarzlari yasa gore farklilagmaktadir.
H1b: TUketici karar verme tarzlari cinsiyete gore farklilagmaktadir.
H1c: Tuketici karar verme tarzlar gelir dizeyine goére farkhlasmaktadir.
H2: Durtlsel davranis demografik degiskenlere gore farklilagsmaktadir.
H2a: Durtlsel davranis yasa gore farklilasmaktadir.
H2b: Durtlsel davranis cinsiyete gore farkhlasmaktadir.
H2c: Dartusel davranis gelir dizeyine gore farklilagsmaktadir.
H3: Materyalizm demografik degiskenlere gore farklilagsmaktadir.
H3a: Materyalizm yasa gore farklilagmaktadir.
H3b: Materyalizm cinsiyete gore farklilagmaktadir.
H3c: Materyalizm gelir dizeyine gore farklilasmaktadir.
H4: Yasam doyumu demografik degiskenlere gore farklilasmaktadir.
H4a: Yasam doyumu yasa gore farklilasmaktadir.
H4b: Yasam doyumu cinsiyete gore farklilagsmaktadir.

H4c: Yasam doyumu gelir diizeyine gore farklilagmaktadir.
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H5: Tulketici karar verme tarzlari Efsane Cuma harcama tutarina gore

farklilasmaktadir.

H6: Durtlsel davranis Efsane Cuma harcama tutarina gore farklilagsmaktadir.
H7: Materyalizm Efsane Cuma harcama tutarina gore farklilagsmaktadir.

H8: Yasam Doyumu Efsane Cuma harcama tutarina gore farklilagsmaktadir.

H9: Tuketici karar verme tarzlari ile durtisel davranis arasinda anlamli bir iligki

vardir.

H10: Tuketici karar verme tarzlari ile materyalizm arasinda anlamli bir iligki

vardir.

H11: Tuketici karar verme tarzlari ile yagsam doyumu arasinda anlamh bir iligki

vardir.

H12: Durtlsel davranis ile materyalizm arasinda anlamli bir iligki vardir.
H13: Dirtusel davranis ile yasam doyumu arasinda anlamli bir iligki vardir.
H14: Materyalizm ile yasam doyumu arasinda anlamh bir iligki vardir.

Arastirma verilerinin analizi sonrasinda, arastirma hipotezlerinin kabulliine veya
reddine iliskin sonuglar Ek 7°de yer alan Hipotez Test Sonuglari Ozet Listesi’nde
sunulmaktadir. Arastirmada bulunan 22 hipotezden 10’u kabul edilmis 12’si ise

reddedilmistir.

2.4. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

Calismanin  arastirma evreninin  Ticaret Bakanhdi merkez teskilati
personelinden olusmasi arastirmanin sinirhligini olusturmaktadir. Dolayisiyla

calismada elde edilen bulgular bu tuketiciler ile sinirlidir.

Arastirma verileri Covid-19 pandemisi surecinde toplanmistir. Pandemi
kisittamalari nedeniyle donisumli ve kisa zamanl galisma sureleri Bakanlik

personeline ulagsmayi zorlastirmigtir. Bu nedenle arastirma orneklemine dahil
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edilecek personel kolayda érnekleme ydntemiyle belirlenmis olup bu durum

arastirmanin diger bir kisitini olusturmaktadir.
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3. BOLUM
ARASTIRMA GEREG VE YONTEMI

3.1. ARASTIRMA EVRENi VE ORNEKLEMI

Arastirma evreni, arastirmacinin dogrudan goézlemlemek veya segilmis
elemanlarindan olusan 6rnek kiime Uzerinde yapilan gézlemlerden yararlanmak
suretiyle hakkinda genellemeler yapmak ve gorus bildirmek istedigi elemanlar
batinu olarak tanimlanmaktadir (Karasar, 2019, s. 147). Bu arastirmanin
evreni Ticaret Bakanligi merkez teskilati personelinden olugsmaktadir. Arastirma
evreninin Ticaret Bakanli§i merkez teskilati olarak belirlenmesinin nedeni emek,

zaman ve maliyet tasarrufu saglanmasidir.

Arastirma verilerinin toplanabilmesi amaciyla Ticaret Bakanligindan gerekli
bilimsel ¢calisma onayi alinmigtir (Ek 3). Ticaret Bakanhgi 2020 Yili Performans
Programina gore merkez teskilatinda Kasim 2020 itibariyle 1.573’G kadin
2.398’i erkek olmak Uzere toplam 3.971 personel gbrev yapmaktadir (Ticaret
Bakanligi, 2023).

Orneklem, “belli bir evrenden, belli kurallara gore secilmis ve secildigi evreni
temsil yeterliligi kabul edilen kuguk kime” olarak tanimlanmakta olup Uzerinden
elde edilen sonugclar alindiklari evrene genellenmektedir (Karasar, 2019, s.
148). Bu arastirmada tesadufi olmayan ornekleme yontemlerinden biri olan
kolayda o6rnekleme yontemi kullaniimistir. Arastirmalarda pratikligi nedeniyle
tercin edilen kolayda ornekleme yonteminin bu arastirmada kullaniimasinin
nedeni veri toplama surecinin Covid-19 salgini kisitlamalari altinda

gerceklestiriimis olmasidir.

Orneklem buydkIGga, kitle varyansinin  bilinmedigi  durumdan hareketle
olabilecek en buylk varyans varsayimi altinda %95 guven dizeyinde ve %5
kabul edilebilir marj hatasi altinda hesaplama yapildiginda;

_ zp(1—p) _ 1.96%(0.5)(0.5) _

384
d? (0.05)2

n
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olarak elde edilmistir (Suresh ve Chandrashekara, 2012). Ancak geri donus
alinamamasi, formlarin eksik ve/veya hatali doldurulmasi ihtimalleri g6z énlinde

bulundurularak 450 personel drnekleme dahil edilmistir.

3.2. VERi TOPLAMA YONTEM VE ARAGLARI

3.2.1. Arastirma Formunun Hazirlanmasi

Arastirma verileri geligtirilen arastirma formu araciligiyla elde edilmigtir.
Arastirmaci tarafindan hazirlanan arastirma formu bes bélimden olusmaktadir.
Birinci bolim genel bilgiler bolimu olup katihmcilara ait demografik bilgiler ile
Efsane Cuma aligverisine iliskin sorulardan olusmaktadir. ikinci bdlim
katilimcilarin tiketici karar verme tarzlarini 6lgmeye yonelik Tuketici Karar
Verme Tarzlan Olgegi, lglnct badlim dirtisel davranislarini dlgmeye yonelik
UPPS Dirtisel Davranis Olgegi, dérdincii bélim materyalizm diizeylerini
dlgmeye yonelik Materyalist Degerler Olgegi ve besinci bolim yagsam doyumu
diizeylerini dlgmeye yénelik Yasam Doyumu Olgegi ifadelerinden olugsmaktadir
(Ek 5). S6z konusu olceklerin kullanilabilmesi amaciyla dlgekleri gelistiren ve

Turkgeye uyarlayan arastirmacilardan gerekli izinler alinmistir (Ek 6).

Katihmcilara ayni zamanda gonulluluk ve gizlilik esasini vurgulayan gonulli
katiim formu (Ek 4) dagitilmistir. Arastirmanin veri toplama strecinden 6nce

Hacettepe Universitesi Etik Kurulundan etik onay izni alinmistir (Ek 2).

3.2.2. Arastirmada Kullanilan Olgekler

Arastirmada tuketici karar verme tarzlar, durtisel davranig, materyalizm ve
yasam doyumunun Olculmesinde kullanilan dl¢ekler hakkindaki detayli bilgilere

asagidaki basliklarda yer verilmigtir.
3.2.2.1. Tuketici Karar Verme Tarzlari Olgegi

Tuketici Karar Verme Tarzlar Olgeginin orijinali Sproles ve Kendall (1986)
tarafindan tuketicilerin karar verme stillerini 6lgmek amaciyla gelistirilen Tuketici
Tarzlari Envanteridir. 40 maddeli ve sekiz faktorll orijinal 6lgegin her bir faktora
bir karar verme stilini temsil etmektedir. Birinci faktor “mikemmeliyetgilik /

ylksek kalite odaklilik”, ikinci faktor “marka odaklilik”, Gguncu faktor “yenilik /
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moda odaklilik”, dérdincl faktor “eglence-haz odaklilik”, besinci faktor “fiyat
odaklilik”, altinci faktor “didstinmeden aligveris etme / dikkatsizlik”, yedinci faktor
“cesit karmasasi yasama”, sekizinci faktor “aligskanlik / marka baglihgr odaklilik”
olarak adlandiriimistir. Her bir faktoran i¢ tutarlik gtvenirlik katsayisi (Cronbach
Alpha) sirasiyla 0,74, 0,75, 0,74, 0,76, 0,48, 0,48, 0,55 ve 0,53 olarak
dlgulmustur. Olgegin yapi ve icerik gegerligi kesifsel faktor analizi ile sinanmis

ve sekiz faktorlu yapi dogrulanmigtir (Dursun ve dig., 2013).

Pek cok Ulkede genellenebilirligi test edilen Tlketici Tarzlari Envanteri Dursun
ve digerleri (2013) tarafindan Turkgeye cevrilerek 849 tlketici Uzerinde
uygulanmigtir. Orijinal envanter baz alinarak Turk tlketicilerin karar verme
tarzlarini yansitan uyarlanmis bir model gelistirilmisti. Bu arastirmada
tuketicilerin karar verme tarzlari, uyarlanmis Tuketici Karar Verme Tarzlar

Olgegi ile dlguimustir.

Dursun ve digerleri (2013) tarafindan orijinal dlgegin sekiz faktorli yapisinin
dogrulayici faktor analizi yapilmig ancak vyeterli uyumun saglanmadigi
gOrulmustir. Tark tiketicilerin karar verme stillerini yansitan faktér yapilarini
belirlemek icin kesifsel faktér analizi yapilmis olup “mikemmeliyetcgilik | yiiksek
kalite odaklilik”, “marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci”, “moda odaklilik”, “fiyat
odaklihk”, “digtinmeden | dikkatsiz alisveris”, “bilgi karmagasi yasama’,
“aliskanlik | marka baglihgi odaklilik”, “alisveristen kaginma” ve “kararsizlik”
stillerini yansitan dokuz faktorllii bir model ortaya konmustur. Orijinal 6lcekteki
“cesit karmasasi yasama” faktoru uyarlanmis dlgekte “bilgi karmasasi yagsama”
ve “kararsizlik” olarak iki faktore ayrilmigtir. Ayrica orijinal Olgekte bulunan
“‘eglence / haz odakhlik” faktori uyarlanmis Olcekte ters ozellikli olusmus,
aligveristen hoslanmamayi o6lgcen bu faktor “aligveristen kaginma” olarak
adlandirilmigtir. 22 sorudan olusan uyarlanmig modelin gecerlik ve guvenirligini
test etmek icin Dogrulayici Faktér Analizi yapilmistir. Olgegin faktorlerine ait
Bilesik Guvenirlik degerleri sirasiyla 0,82, 0,80, 0,75, 0,53, 0,56, 0,80, 0,69,
0,70 ve 0,77 olarak olgllmustur. Faktorlere iliskin Ortalama Agiklanan Varyans
degerleri sirasiyla 0,54, 0,50, 0,61, 0,39, 0,40, 0,67, 0,52, 0,56 ve 0,62 olarak

tespit edilmistir. Yapisal gecerlik ve guvenirlik analizleri “Fiyat odakhlik”,
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“‘Dustinmeden alisveris” ve “Alisveristen kaginma” faktorlerinde sorunlarin
varligini gosterse de orijinal olgek dahil diger ulkelerde gerceklestirilen gegerlik
ve guvenirlik analizlerinde ayni faktorlerde sorunlar bulundugundan

arastirmacilar tarafindan 6lgum modelinden gikariimamistir.

Olgekte yer alan ifadeler 5'li Likert tipinde dlglilmustir. Katilimcilardan élgekteki
maddeler hakkinda duygu ve dusuncelerini en iyi ifade eden “Hi¢ katilmiyorum
(1), Cok az katihyorum (2), Orta diuzeyde katiliyorum (3), Blylk oranda
katiliyorum (4) ve Tamamen katiliyorum (5)” segeneklerinden birini belirtmeleri

istenmistir.

Olgekte yer alan 12. ifade (Genellikle ne kadar para harcadigima dikkat
ederim.), 19. ifade (Aligveris yapmak benim igin zevkli bir aktivite degildir.) ve
20. ifade (Magaza magaza dolasarak aligveris yapmak zaman kaybidir.) ters

puanlanmistir.
3.2.2.2. UPPS Diirtusel Davranis Olgegi

UPPS Dirtisel Davranis Olgedi Whiteside ve Lynam (2001) tarafindan
durtUsellik teorileri ve dlgekleri baz alinarak gelistirilmis olup Yargi¢ ve digerleri
(2011) tarafindan Tirkge gecerlik ve guvenirlik calismasi yapilmistir. Olgek,
durtUselligin dort yonunu igeren faktorleri barindirmaktadir. 45 maddeden
olusan olcegin birinci faktorli stres ve negatif duygulanim kaynakh sikintidan
kurtulma amaciyla durtisel davranisa egilimi ifade eden “sikisiklik”, ikinci
faktorid muhtemel uzun vadeli neticeleri gz 6nine almadan ve disunmeden
davranmay ifade eden ‘“tasarlama eksikligi”, Ugunclu faktoru sikici veya zor
gorevlere odaklanma problemlerini ifade eden “sebatsizlik” ve dérdincl faktor
tehlike ve risk barindiran, heyecan verici deneyimlerden zevk alma ve bunlari
arama olarak iade edilen ‘heyecan arayisi™dir. Yargic ve digerleri (2011)
tarafindan gergeklestiriien Olgegin Tirkge formunun gecerlik ve guvenirlik
analizinde Olgegin i¢ tutarlilk Cronbach Alfa katsayisi 0.85; faktbrlere ait
Cronbach Alfa katsayilari ise “tasarlama eksikligi” i¢cin 0.86, “sikigiklik” i¢in 0.80,

“heyecan arayisi” i¢in 0.86 ve “sebatsizlik” icin 0.80 olarak hesaplanmigtir.
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Olgegin puanlamasi 4'l0 Likert tipi ile yapilmistir. Katiimcilardan &lgekteki
maddeler hakkinda duygu ve dustncelerini en iyi ifade eden “Bana hi¢ uymuyor
(1), Bana biraz uyuyor (2), Bana oldukg¢a uyuyor (3) ve Bana ¢ok uyuyor (4)”

seceneklerinden birini belirtmeleri istenmistir.

Olgekte yer alan 22. ifade (Duygularimi her zaman kontrol altinda tutmayi
basarabilirim.), 37. ifade (Kolayca pes etme egiliminde olan biriyim.) ve 45. ifade

(Yapilmasi gereken kiiglik isleri bazen hic umursamam.) ters puanlanmistir.
3.2.2.3. Materyalist Degerler Olgegi

Materyalist Degerler Olgegi Richins ve Dawson (1992) tarafindan bireylerin
materyalizm duzeylerini belirlemek amaciyla gelistirilmigtir. Hayattaki basariyi
varliklara sahip olmakla iligkilendiren “bagari”, mulk edinmeyi hayatin merkezine
almak olarak tanimlanan “merkezilik” ve mutluluk arayisi olarak mal edinimini
ifade eden “mutluluk” 6lgedin alt boyutlarini olusturmaktadir. Orijinal dlgedin Alfa
katsayisi U¢ alt boyutu olusturan ifadeler igin ayri ayri ve tim ifadeler igin tek
Olcek olarak hesaplanmistir. Yedi ifadeden olusan “merkezilik” alt boyutu alfa
katsayilari 0,71 ile 0,75 arasinda, alti ifadeden olusan “basar” alt boyutu igin
alfa katsayilari 0,74 ile 0,78 arasinda ve bes ifadeden olusan “mutluluk” alt
boyutu alfa katsayilari 0,73 ile 0,83 arasinda bulunmustur. Olgegin butind ele
alindiginda toplam 18 ifade icin alfa katsayilari 0,80 ile 0,88 arasinda
hesaplanmigtir. Test-tekrar test glvenirlik analizinde merkezilik, mutluluk ve
basar faktorleri igin glvenirlik korelasyonlari sirasiyla 0,82, 0,86 ve 0,82;
birlesik dlgek icin 0,87 olarak hesaplanmistir. Olgegin Turan (2007) tarafindan
gerceklestirilen Turkge formunun gecerlik glvenirlik analizinde ise Olgegin
geneline iligkin i¢ tutarlihk 0,84 olarak hesaplanmistir. Basari, merkezilik ve
mutluluk alt boyutlarinin Cronbach Alfa katsayisi sirasiyla 0,77, 0,74 ve 0,72

olarak bulgulanmisgtir.

Toplam 18 ifadeden olusan Olcekte 5’li Likert degerlendirme ydntemi
kullaniimisgtir.  Katilimcilardan Olgekteki maddeler hakkinda duygu ve

dusuncelerini en iyi ifade eden “Hi¢c katiimiyorum (1), Cok az katiliyorum (2),
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Orta dizeyde katiliyorum (3), Blyuk oranda katihyorum (4) ve Tamamen

katiliyorum (5)” segeneklerinden birini belirtmeleri istenmistir.

Olgekte yer alan 3. ifade (/nsanlarin sahip oldugu maddi seylerin miktarini bir
basari gostergesi olarak pek 6nemsemem.), 6. ifade (Diger insanlarin sahip
oldugu maddi varliklara fazla dikkat etmiyorum.), 7. ifade (Genellikle sadece
ihtiyacim olan seyleri satin alirrm.), 8. ifade (Mal-mdilk bakimindan hayatimi
sade tutmaya calisirm.), 9. ifade (Sahip oldugum seyler benim igin o kadar da
6nemli degildir.), 13. ifade (Maddi seylere tanidigim ¢ogu kisiden daha az 6nem
veririm.), 14. ifade (Hayattan zevk almak igin gergekten ihtiyacim olan her seye
sahibim.) ve 16. ifade (Daha glizel seylere sahip olsaydim, daha mutlu

olmazdim.) ters puanlanmistir.
3.2.2.4. Yasam Doyumu Olcegi

Yasam Doyumu Olgegi Diener ve digerleri (1985) tarafindan bireylerin evrensel
yasam doyumunu 6lgcmek amaciyla gelistiriimistir. Ozgiin 6lgegin Turkceye
uyarlanmasi ile gecerlik ve guvenirlik calismalari Dagh ve Baysal (2016)
tarafindan yapilmistir. Tek boyutlu olan odlgek 5 ifadeden olugsmaktadir. Orijinal
Olcegin Alfa katsayisi 0,87; tekrar test korelasyon katsayisi 0,82 olarak
dlgulmustir. Olgegin Turkge formunun gecerlik ve glvenirlik analizinde
Cronbach Alpha i¢ tutarlik kat sayisi 0,88; tekrar test korelasyon katsayisi 0,97

olarak hesaplanmistir.

Orijinal Olgekte Likert tipinde 7’li derecelendirme ile dlgim saglanmakta iken
Olcegin Turkgeye uyarlama calismasinda Turk kultirine daha uygun olmasi
nedeniyle degerlendirme 5’li derecelendirme Uzerinden yeniden dizenlenmistir.
Dolayisiyla bu g¢alismada da katilimcilardan o6lgekteki ifadeler hakkinda duygu
ve dusuncelerini en iyi ifade eden “Hig¢ katilmiyorum (1), Cok az katiliyorum (2),
Orta dizeyde katiiyorum (3), Blyuk oranda katihyorum (4) ve Tamamen

katiliyorum (5)” segeneklerinden birini belirtmeleri istenmistir.

3.2.3. Arastirma Formunun Uygulanmasi

Arastirma formu arastirmanin galisma evreni olarak belirlenen Ticaret Bakanlhigi

merkez teskilati personelinin gonullu katihimcilarina 10-30 Kasim 2020 tarihleri
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arasinda dagitilmigtir. Dagitilan 450 arastirma formundan geri donus
saglanamayan ve eksik ya da hatali doldurulan 56 arastirma formu kayip veri

kabul edilerek analize dahil edilmemis, 394 anket verisi analize dahil edilmigtir.

3.2.4. \Verilerin Degerlendirilmesi ve Analizi

Arastirmadan elde edilen veriler SPSS 23.0 programina aktariimig, islenmeden
once gerekli kontroller yapilarak analize hazir hale getirilmigtir. Grafikler ise MS

Excel programi araciligiyla olugturulmustur.

Katihmcilara ait genel Sosyo-ekonomik bilgiler ile Efsane Cuma aligverislerine
iliskin bilgileri iceren verilerin tanimlayici istatistikleri (yas degiskeni igin
ortalama, standart sapma, minimum, maksimum; kategorik degiskenler igin

siklik, yuzde ve birikimli yizde) tablolastiriimistir.

Aragtirmada kullanilan Olgeklerin  Turkge gecerlik ve glvenirlik analizleri
yapiimistir (Dagl ve Baysal, 2016; Dursun ve dig., 2013; Turan, 2007; Yargic
ve dig., 2011). Ayni oOlceklerin ¢alismadaki guvenirliginin degerlendiriimesinde
kullanilan kriter, igsel tutarlilik olglisii olan Cronbach’s Alfa’dir. Olgeklerin
Cronbach’s Alfa degerleri Tablo 1’de sunulmustur. Elde edilen sonuglara
bakildiginda Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin fiyat odaklilik ve
aligveristen kaginma alt boyutlari ile Materyalist Degerler Olgeginin basari alt
boyutunda sorunlar oldugu goérulmustir. Madde silindiginde ilgili skorun anlamli
bir sekilde artigi olmadigi i¢in herhangi bir madde silimi yapilmadan arastirmaya
devam edilmigtir. Diger Olcek alt boyutlarina ait degerler kabul edilebilir aralhkta
olup genel Olgcek boyutlarindaki degerlendirmelerin  de kabul edilebilir

Cronbach’s Alfa degerlerine sahip oldugu gértulmustur.
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Tablo 1. Arastirmada Kullanilan Olgeklerin Alt Boyut ve Genel Skor Cronbach's
Alfa Degerleri

Olgek / Boyut Cronbach's  Madde Madde
Alfa Silindiginde Sayisi
Cronbach's
Alfa

Tiiketici Karar Verme Tarzlan Olgegi Genel Skoru 0.665 0.666 22
Mukemmeliyetcilik-Yuksek fiyat odaklilik 0.921 0.921 4
Marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci 0.731 0.730 4
Moda odaklilik 0.775 0.775 2
Fiyat odakhhk 0.500 0.500 2
Distinmeden-dikkatsiz aligveris 0.622 0.622 2
Bilgi karmasasi yagsama 0.690 0.690 2
Aliskanlik-marka baghhg odaklilk 0.704 0.704 2
Aligveristen kaginma 0.522 0.523 2
Kararsizlk 0.813 0.813 2
UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi Genel Skoru 0.834 0.837 45
Sikisiklik 0.871 0.871 11
Tasarlama Eksikligi 0.916 0.918 11
Sebatsizlk 0.789 0.807 11
Heyecan arayisi 0.867 0.865 12
Materyalist Degerler Olgegi Genel Skoru 0.782 0.784 18
Basari 0.570 0.581 6
Merkezilik 0.651 0.661 7
Mutluluk 0.633 0.635 5
Yasam Doyumu Olgegi 0.854 0.859 5

Olgeklerin normal dagihima uygunlugu degerlendirilirken elde edilen odlgek
skorlarinin konum Olgumleri olarak ortalama ve ortanca degerleri, yayilim
Olcumu olarak ise standart sapma, minimum ve maksimum degerleri
hesaplanarak degerlendirilmistir. Olgeklerin normal dagilima uymamasi
sebebiyle iki bagimsiz grup arasindaki ortalamalarin karsilagtirimasinda Mann—
Whitney U testi, ikiden fazla badimsiz grup arasindaki ortalamalarin
karsilastiriimasinda ise Kruskal-Wallis testi kullaniimig, Kruskal-Wallis testi ile
ortalamalar arasinda fark bulunmasi durumunda farkli olan grubu bulmak igin alt

gruplar yine Whitney U testi ile degerlendirilerek yorumlanmistir. Olgekler
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arasindaki ikili iligkilerin yoni ve glcu ise Spearman korelasyon analizi ile
hesaplanmig ve test edilerek yorumlanmigtir. Yapilan tim analizler %95 guven

duzeyinde (p=0,05) calisiimigtir.

Ayrica, surekli degisken olan yas degiskenini iceren analizlerde yas degiskeni
gruplandirilarak kategorik hale getirilmigtir. 33 yas ve altindakiler 1. grup, 34-37
yas arahgi 2. grup, 38-44 yas araligi 3. grup ve 45 yas ve Ustundekiler 4. grup

olarak gruplandirilmistir.
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4. BOLUM
BULGULAR

Bu bdolimde, arastirmadan elde edilen verilerin istatistiksel analizi sonucunda
elde edilen bulgular yer almaktadir. Katilimcilara ait demografik ve sosyo-
ekonomik bulgular; katilimcilarin 2020 Efsane Cuma aligveriglerine yodnelik
bulgular; katiimcilarin yaslari, cinsiyetleri, gelir duzeyleri ve 2020 Efsane Cuma
harcama tutarlari ile tuketici karar verme tarzlari, durtusel davranig, materyalizm
ve yasam doyumu arasindaki iligkilere yonelik bulgular; tuketici karar verme
tarzlari ile durtusel davranig, materyalizm ve yagsam doyumu arasindaki iligkilere
yonelik bulgular; durtisel davranis ile materyalizm ve yasam doyumu arasindaki
iliskiye yonelik bulgular; materyalizm ve yasam doyumu arasindaki iligkiye

yonelik bulgular alt basliklar halinde sunulmustur.

4.1. KATILIMCILARA iLiSKIN SAYISAL VE YUZDESEL DAGILIMLAR

Katilimcilari tanimlamak amaciyla ele alinan demografik ve sosyo-ekonomik
degiskenler yas, cinsiyet, kurumdaki gérev grubu, egitim dizeyi, medeni durum,
ortalama aylik gelir, algilanan gelir diuzeyi ile tasarruf veya yatirrm yapip
yapmama durumlaridir. Ornekleme ait betimleyici istatistikleri olusturan séz
konusu degiskenlerden yas degiskenine ait bulgular Tablo 2’de, diger

degiskenlere ait bulgular Tablo 3’de yer almaktadir.
Tablo 2. Katilimcilarin Yaglarina iliskin Bulgular

N Ortalama Std. Sapma Minimum Maximum

394 38,91 8,079 20 63

Tablo 3. Katilimcilara iliskin Genel Bulgular

Karakteristik Sayi Yiizde Birikimli Yiizde
Cinsiyet
Kadin 219 55,6 55,6

Erkek 175 44,4 100,0



Tablo 4. Katilimcilara iliskin Genel Bulgular (Devami)

Karakteristik

Kurumdaki gérev grubu

YoOnetim Hizmetleri
Denetim Hizmetleri
idari Hizmetler
Destek Hizmetleri
Teknik Hizmetler
Saglik Hizmetleri
Hukuk Hizmetleri
Diger

Egitim diizeyi
ilkokul

Ortaokul

Lise

On lisans

Lisans

Yuksek Lisans
Doktora

Medeni durum
Bekar

Evli

Ortalama aylik gelir
4000 TL’den az
4001 TL -5500 TL
5501 TL -7000 TL
7001 TL - 8500 TL
8501 TL -10.000 TL
10.000 TL'den fazla

Algilanan gelir diizeyi

Duslk
Orta
YUiksek

60

230
72
13

40
23
232
88

99
295

71
112
85
49
50
27

81
301
12

Yiizde

15,2
2,0
58,4
18,3
3,3
0,3
2,0
0,5

0,8
13
10,2
5,8
58,9
22,3
0,8

251
74,9

18,0
28,4
21,6
12,4
12,7

6,9

20,6
76,4
3,0

95

Birikimli Yiizde

15,2
17,3
75,6
93,9
97,2
97,5
99,5
100,0

0,8
2,0
12,2
18,0
76,9
99,2
100,0

251
100,0

18,0
46,4
68,0
80,5
93,1
100,0

20,6
97,0
100,0
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Tablo 5. Katilimcilara iliskin Genel Bulgular (Devami)

Karakteristik Sayi Yiizde Birikimli Yiizde

Tasarruf veya yatinm yapma durumu

Evet 265 67,3 67,3
Hayir 129 32,7 100,0
Toplam 394 100,0

Katilimcilar 20-63 yas araliginda olup yas ortalamalari 38,91°dir. Katilimcilarin
%055,6’s1  kadinlardan %44,4'G erkeklerden olusmaktadir. Katilimcilarin
kurumdaki gérev grubuna bakildiginda idari hizmetler, destek hizmetleri ve
yonetim hizmetleri gruplarinda bir yigilma oldugu, katilimcilarin en ¢ok (%58,4)
idari hizmetler grubunda gorev vyaptiklarl, %18,3’'Unun destek hizmetleri,

%15,2’sinin yonetim hizmetleri gorevi yurattugu gorulmektedir.

Katihmcilarin egitim duzeyleri incelendiginde yaridan biraz fazlasinin (%58,9)
lisans mezunu oldugu saptanmistir. Lisans mezunlarini sirasiyla %22,3’'lik
oranla yuksek lisans ve %10,2'lik oranla lise mezunlari izlemektedir.

Katihmcilarin yaklagik doértte tgu (%74,9) evlidir.

Katilimcilarin ortalama aylik gelir dizeylerine bakildiginda; %28,4’Gnin 4001 TL
-5500 TL, %21,6’sinin 5501 TL - 7000 TL arasinda gelir elde etmekte iken
%18’inin 4000 TL 'den az gelire sahip oldugu, %12,7’sinin 8501 TL -10.000 TL,
%12,4’4nun 7001 TL - 8500 TL arasinda ve %6,9’'unun ise 10.000 TL’den fazla
gelire sahip oldugu belirlenmistir. Ankette katilimcilara gelirlerini “dlsuk-orta-
yuksek” olarak degerlendirmeleri istenmis olup verilen cevaplara gore
katilimcilarin  dortte Ggunden biraz fazlasi (%76,4) gelirini “orta” olarak
degerlendirmekte iken %20,6’sinin “dlUsUk” olarak degerlendirdidi, yalnizca
%3'unun  kendini  “yuksek” gelir grubunda gordugu anlasiimaktadir.
Katilimcilarin yaridan fazlasi (%67,3) tasarruf veya yatirrm yapmakta iken

%32,7’si tasarruf veya yatirrm yapmamaktadir.
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4.2. KATILIMCILARIN EFSANE CUMA ALISVERISLERINE iLISKIN
SAYISAL VE YUZDESEL DAGILIMLAR

Ankette katihmcilarin 2020 yili Efsane Cuma alisverigleri ile Efsane Cuma
kampanyasina yonelik genel tutumlarini belirlemeye yonelik gesitli sorular
sorulmus olup bu sorular ve cevaplara ait bulgular Tablo 4’te ve Grafik 2’de yer

almaktadir.

Tablo 6. Katilimcilarin Efsane Cuma Aligveriglerine iligkin Bulgular

Karakteristik Sayi Yiizde Birikimli Yiizde

2020 yili Efsane Cuma kampanyasi aligveris tutariniz

300 TL'den az 229 58,1 58,1
301 TL-500 TL 73 18,5 76,6
501 TL -1000 TL 37 9,4 86,0
1001 TL -2000 TL 20 51 91,1
2001 TL -3000 TL 15 3,8 94,9
3000 TL’den fazla 20 51 100,0

2020 yili Efsane Cuma kampanyasi alisveris tutarinizi nasil degerlendirirsiniz?

Cok yiksek 12 3,0 3,0
Yuksek 28 7,1 10,2
Orta 136 34,5 44,7
Duisik 102 25,9 70,6
Cok dusuk 116 29,4 100,0
2020 yili Efsane Cuma aligverisi i¢in harcadiginiz ortalama zaman

1 saatten az 168 42,6 42,6
1 saat 89 22,6 65,2
2 saat 69 17,5 82,7
3 saat 23 5,8 88,6
4 saat ve daha 45 11,4 100,0
fazla

Acil olmayan ihtiyaclariniz icin Efsane Cuma kampanya dénemini bekliyor musunuz?
Evet 140 35,5 35,5
Hayir 254 64,5 100,0
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Tablo 7. Katilimcilarin Efsane Cuma Alisverislerine iliskin Bulgular (Devami)

Karakteristik Sayli Yiizde Birikimli Yiizde

Efsane Cuma kampanyasindaki (iriinlerin fiyatlarini indirimden énceki ve sonraki
fiyatlariyla karsilastirryor musunuz?

Evet 285 72,3 72,3
Hayir 109 27,7 100,0
Kampanya o6ncesinde fiyatini arastirarak Efsane Cuma indirimlerinde satin almayi
planladiginiz ancak kampanya déneminde fiyati arttigi i¢in satin almaktan vazgegtiginiz

bir Giriin oldu mu?

Evet 192 48,7 48,7
Hayir 202 51,3 100,0
Efsane Cuma aligveriglerinizi genellikle hangi ortamda gerceklestirmeyi tercih
edersiniz?

Magaza 71 18,0 18,0
Online 323 82,0 100,0

Efsane Cuma alisverisi yapmak bor¢lanmaniza sebep oluyor mu? (Kredi karti ile

borglanma disinda)

Evet 60 15,2 15,2
Hayir 334 84,8 100,0
Efsane Cuma kampanyasina yénelik aligveris listesi hazirliyor musunuz?

Evet 65 16,5 16,5
Hayir 329 83,5 100,0

Efsane Cuma kampanyasi normalde satin almayacaginiz iiriin ve hizmetleri satin

almaniza sebep oluyor mu?

Evet 123 31,2 31,2
Hayir 271 68,8 100,0
Efsane Cuma alisverisinizde genellikle hangi 6deme yéntemini tercih ediyorsunuz?

Nakit para 33 8,4 8,4
Banka karti 38 9,6 18,0
Kredi kart 292 74,1 92,1
Sanal kredi kart 30 7,6 99,7
Havale/EFT 0 0 0
Diger 1 0,3 100,0

Toplam 394 100,0
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Katilimcilarin - 2020 yih  Efsane Cuma kampanyasi alisveris tutarlari
incelendiginde yaridan biraz fazlasinin (%58,1) 300 TL'den daha az aligveris
yaptigi, %18,5’inin 301 TL-500 TL, %9,4’Unun 501 TL - 1000 TL, %5,1’inin 1001
TL - 2000 TL, %3,8'inin 2001 TL - 3000 TL araliginda bir tutarda aligveris
yapmis iken yalnizca %5,1'inin 3000 TL'den fazla tutarda aligveris yaptigi
saptanmistir. Ankette katilimcilardan harcama tutarlarini degerlendirmeleri
istenmis olup verilen yanitlara bakildiginda %3’Untn harcama tutarlarini “cok
yuksek”, %7,l'inin “yiksek”, %34,5'inin  “orta”, %25,9’unun “dusuk” ve
%29,4’'unun “cok dusUk” olarak deg@erlendirdigi belirlenmistir. Katihmcilarin
yariya yakininin (%42,6) 2020 yili Efsane Cuma aligverisi i¢in 1 saatten daha az
zaman ayirdigi, %22,6'sinin 1 saat, %17,5’sinin 2 saat, %5,8’inin 3 saat zaman
ayirdigr bulunmustur. %11,4’Gnln ise 4 saat ya da daha fazla zaman ayirdigi

bulunmustur.

Katihmcilarin Ggte birinden biraz fazlasinin (%35,5) acil olmayan ihtiyaclari igin
Efsane Cuma kampanya ddénemini bekledigi, %72,3'Gnin Efsane Cuma
kampanyasindaki Uranlerin fiyatlarini indirimden 6nceki ve sonraki fiyatlariyla

karsilastirirken %27,7’sinin fiyat karsilastirmasi yapmadigi saptanmigtir.

Katihmcilarin yariya yakini (%48,7) kampanya oOncesinde fiyatini arastirarak
Efsane Cuma indirimlerinde satin almayr planladigi ancak kampanya
déneminde fiyati artti§i icin satin almaktan vazgectigi bir Grin oldugunu

belirtmistir.

Katihmcilarin ¢ogunlugunun (%82) Efsane Cuma aligveriglerini online olarak
gerceklestirdigi, yalnizca %18’inin magazadan aligverig yaptigi belirlenmistir.
Efsane Cuma aligveriglerinin kredi karti disinda borglanmaya sebep olup
olmadigina dair sorulan soruya katilimcilarin %84,8'G “hayir” yanitini verirken
yalnizca %15,2’si bu aligverigi gerceklestirmek icin kredi karti disinda
bor¢landiklarini belirtmistir.

Katilimcilarin %83,5’'i Efsane Cuma kampanyasina yonelik aligveris listesi
hazirlamazken, %31,2’si Efsane Cuma kampanyasinin normalde satin

almayacaklari Grtn ve hizmetleri satin almalarina neden oldugunu belirtmistir.



100

‘Efsane Cuma aligveriginizde genellikle hangi 6deme yontemini tercih
ediyorsunuz?” sorusuna katilimcilarin yaklasik doértte Ugu (%74,1) “kredi kartl”
yanitini vermistir. Banka kartini tercih edenlerin orani %9,6 iken Efsane Cuma
aligverislerini “nakit para ile gergeklestirenlerin orani %8,4, “sanal kredi karti”
kullananlarin orani %7,6’dir. Arastirmaya katilanlarin hicbirinin Efsane Cuma

aligverislerinde ddemelerde “Havale/EFT” tercih etmedigi saptanmistir.

Grafik 2. Katihmcilarin 2020 Yili Efsane Cuma Kampanyasindan Aldiklari
Uriinlerin Dagilhimi

Ev gerecleri-Dekorasyon

Bilet-Tatil-Eglence
1%

Elektronik-Kiictik ev aletleri
12%

Kitap-Film-Miizik-Oyun
6%

Dayanikli tiiketim mallari
3%

Temizlik-Hijyen
9%

Kozmetik-Kisisel bakim
15%

Aksesuar
3%

Arastirmaya katilanlarin 2020 Yili Efsane Cuma kampanyasindan aldiklari
arunlerin dagilimi incelendiginde en buyuk payin %30 ile “ayakkabi-giyim”
grubunda oldugu gorulmektedir. Bunu sirasiyla %15 ile “kozmetik-kigisel
bakim”, %12 ile “elektronik-kiguk ev aletleri”, %10 ile “ev geregleri-dekorasyon”
izlemektedir. Efsane Cuma kampanyasinda “spor malzemeleri” (%2) ve “bilet-

tatil-eglence” (%1) icin alisveris yapan katilimcilarin orani ise oldukga dusuktir.

4.3. KATILIMCILARIN YASLARI iLE GESITLI DEGISKENLER ARASINDAKI
ILISKIYE YONELIK BULGULAR

Ankette katilimcilarin yaslarina iliskin soru agik ug¢lu olarak sorulmus olup elde
edilen veri surekli degiskendir. Katiimcilarin yaslarina ait betimleyici istatistikler
Tablo 2’'de yer almaktadir. iliski analizi yapilirken yas degiskenine ait veriler

gruplandirilarak kategorik hale getirilmigtir. Katihmcilardan 33 yas ve altinda
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olanlar 1. grup, 34-37 yas arasinda olanlar 2. grup, 38-44 yas arasinda olanlar

3. grup ve 45 yas ve Ustinde olanlar 5. grupta yer almaktadir.

4.3.1. Katiimcilarin Yaslan ile Tuketici Karar Verme Tarzlar

Arasindaki iliskiye Yénelik Bulgular

Katihmcilarin yas gruplarina gore Tuketici Karar Verme Tarzlari Olgegi alt boyut

ve genel skor istatistikleri Tablo 5’te yer almakta olup Grafik 3’'te 6zetlenmigtir.

Grafik 3. Katiimcilarin Yas Gruplarina Gore Tuketici Karar Verme Tarzlari
Olgegi Alt Boyut Ortalama istatistikleri

Yas Gruplarina Goére Tuketici Karar Verme Tarzlari Olgedi
Alt Boyut Ortalama |statistikleri
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m<=33 m34-37 m38-44 m>=45

Analiz sonucunda elde edilen bilgiler incelendiginde Tuketici Karar Verme
Tarzlari Olgeginin sadece kararsizlik alt boyutunda (p=0.018) yas gruplarina
gore anlamh farklihk oldugu gordlmustir. Diger tim alt boyutlar ve genel
boyutta istatistiksel olarak farklilik goérulmemistir (p>0.05). Yas gruplar kendi
aralarinda incelendiginde 45 yas ve Ustunde olanlarin kararsizlik skorlarinin
diger tum yas gruplarindan daha yuksek ortalamaya sahip oldugu ve istatistiksel
olarak anlamli farklilk oldugu goérulmustar. Diger yas gruplari arasinda

kararsizlik alt boyutunda anlamli farkhlik géralmemigtir.
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4.3.2. Katimcilarin Yaslari ile Diirtiisel Davranis Arasindaki iliskiye

Yonelik Bulgular
Katihmcilarin yas gruplarina gére UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi alt boyut ve

genel skor istatistikleri Tablo 6'da yer almakta olup Grafik 4’'te 6zetlenmistir.

Grafik 4. Katilimcilarin Yas Gruplarina Gére UPPS Diirtiisel Davranis Olcegi
Alt Boyut Ortalama istatistikleri

Yas Gruplarina Gére UPPS Dirtiusel Davranis Olcegi

Alt Boyut Ortalama istatistikleri
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m<=33 m34-37 m38-44 m>=45

Analiz sonucunda elde edilen bilgiler incelendiginde UPPS Ddurtiusel Davranis
Olgeginin sadece heyecan arayisi alt boyutunda (p=0.040) yas gruplarina gore
farkhlik gorulmektedir. Diger tim alt boyutlar ve genel boyutta istatistiksel olarak
farkhlik bulunmamaktadir (p>0.05). Heyecan arayisi alt boyutundaki farkhlik yas
gruplari arasinda incelendiginde sadece 33 yas ve altinda olan gruptaki
bireylerin heyecan arayigi skorlarinin diger tim yas gruplarindan daha yuksek
ortalamaya sahip oldugu ve istatistiksel olarak farklilik gosterdigi saptanmistir.
Heyecan arayigi alt boyutunda diger yas gruplari arasinda anlamh farklilik

bulunmamaktadir.

4.3.3. Katimcilarin Yaslan ile Materyalizm Arasindaki iliskiye
Yonelik Bulgular

Katihmcilarin yag gruplarina gore Materyalist Degerler Olgegi alt boyut ve genel
skor istatistikleri Tablo 7’de yer almakta olup Grafik 5'te 6zetlenmistir.
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Grafik 5. Katihmcilarin Yas Gruplarina Gére Materyalist Degerler Olgegi Alt
Boyut Ortalama istatistikleri

Yas Gruplarina Gére Materyalist Degerler Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Analiz sonucunda elde edilen bilgiler incelendiginde Materyalist Degerler Olgegi
genel skoru (p=0.044) ile Olgegin basari alt boyutu skoru (p=0.007) yas
gruplarina goére farklilik gostermektedir. Yas gruplan arasindaki farkhlik
incelendiginde ise 33 yas ve altinda olan gruptaki katilimcilarin materyalist
degerler genel odlgek skoru ve oOlgegin basari alt boyutu skoru ortalama olarak
34-37 ve 38-44 yas grubundan daha yuUksektir ve bu farklilik istatistiksel olarak

anlamhidir.

4.3.4. Katiimcilarin Yaslar ile Yasam Doyumu Arasindaki iliskiye
Yonelik Bulgular

Katihmcilarin yas gruplarina gére Yasam Doyumu Olgegi genel skor istatistikleri
Tablo 8'de yer almaktadir.

Analiz sonucunda elde edilen bilgilere gére Yagam Doyumu Olgegi skorlarinda
yas gruplari arasinda istatistiksel olarak anlamh farkhlik gorilimemistir
(p=0.303).



Tablo 8. Yas Gruplarina Gére Tiiketici Karar Verme Tarzlari Olgegi Alt Boyut ve Genel Skor Istatistikleri

Miikemmeliyetgilik
| Yiiksek Kalite
Odaklilhik

Marka Odakhlik /
Fiyat=Kalite Bilinci

Moda Odaklilik
Fiyat Odaklilik

Disiinmeden /
Dikkatsiz Aligveris

Bilgi Karmasgasi
Yagsama

Aligkanhk / Marka
Bagliligi Odaklilik

Aligverigten
Kaginma

Kararsizlik

Tiiketici Karar
Verme Tarzlari
Olgegi Genel Skoru

*p<0,05

<=33

Ortalamaz

SS
16.07£4.35

10.99+3.69

5.04+2.5

5.6£1.35

4.66+£2.15

6.04+2.56

7.93+2.17

5.89+2.3

5.92+2.34

68.12+9.9

Ortanca
(Min-Maks)
17(4-20)

11(4-20)

5(2-10)
6(2-10)

4(2-10)

6(2-10)

9(2-10)

6(2-10)

6(2-10)

69(38-93)

34-37
Ortalama+SS

16.34+4.57

10.73+3.87

4.37+2.25

5.73+1.21

4.2242.27

5.99+2 .21

7.75%2 .11

5.96+2.31

5.77+2.11

66.87+10.73

Ortanca
(Min-Maks)
18(4-20)

11(4-20)

4(1-9)
6(2-10)

4(2-10)

6(2-10)

8(2-10)

6(2-10)

6(2-10)

69(40-92)

38-44
OrtalamatSS @ Ortanca
(Min-Maks)
16.25+4.16 17.5(4-20)

10.76+4.08 10(4-20)

4.71£2.56 4(2-10)
5.63+1.29 6(2-9)
4.8+2.46 4(2-10)
6.34+2.38 6(2-10)
7.24+2.41 8(2-10)
6+2.3 6(2-10)
5.81+2.64 6(2-10)

67.55+10.64 68.5(38-98)

>=45
OrtalamaxSS

15.57+5.31

11.243.55

4.75+2.61

5.57+1.32

4.8412.48

6.33+2.39

7.26%2.5

5.49+2.34

6.69+2.5

67.71+£10.35

Ortanca
(Min-Maks)
18(4-20)

11(4-20)

4(2-10)
6(1-10)

5(2-10)

7(2-10)

8(2-10)

6(2-10)

8(2-10)

68(42-90)

Test

0.194

1.257

3.337

0.470

4.268

2.036

7.187

2.561

10.06

0.632

104

p

0.979

0.739

0.343
0.925

0.234

0.565

0.066

0.464

0.018*

0.889

Grup ici
farklar

(4).(1.2,3)
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Tablo 9. Yas Gruplarina Gére UPPS Durtiisel Davranis Olgegi Alt Boyut ve Genel Skor Istatistikleri

<=33 34-37 38-44 >=45
OrtalamatSS @ Ortanca OrtalamatSS Ortanca OrtalamatSS Ortanca OrtalamatSS Ortanca Test p Grup ici
(Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) farklar
Sikisikhk 20.88+6.69 21(11-41) 19.75+6.68 18(11-37) 20.52+6.42 20(11-41) 21.64+7.53 21(11-40) 3.152 | 0.369
Tasarlama 35.2+6.59 35(11-44) 34.08+6.7 34(11-44) 34.2316.66 34.5(15-44)  36.02+6.24 37(15-44) 5.271 0.153
Eksikligi
Sebatsizlik 33.1146.02 34(17-44) 32.52+5.26 33(17-43) 32.9816.17 33.5(15-42) | 33.15+5.74 34(21-43) 1.012 0.798
Heyecan 26.05+7.47 26(12-44) 23.73+8.19 22(12-47) 24.29+7.97 23(12-47) 23.46+7.23 22(12-43) 8.296 0.040* (1),(2,3,4)
Arayisi
UPPS 115.25+14.69 114 110.08£14.29 110 112.02+15.08 = 114(69-157) 114.27+15.26 114( 5.696  0.127
Diirtiisel (84-157) (71-156) 87-155)
Davranig
Olgegi Genel
Skoru
*p<0,05
Tablo 10. Yas Gruplarina Gore Materyalist Degerler Olgegi Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri
<=33 34-37 38-44 >=45
OrtalamatSS @ Ortanca OrtalamatSS Ortanca OrtalamaxSS Ortanca OrtalamatxSS Ortanca Test p Grup igi
(Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min- farklar
Maks)

Basari 15.5+4.21 15(6-26) 14+3.78 14(7-23) 13.89+3.92 14(6-23) 15.0613.27 15(6-23) 12.082 0.007** (1)-(2,3)
Merkezilik 18.18+4.78 18(8-35) 17.3614.71 18(8-33) 17.114.26 17(7-26) 17.58+3.9 18(8-30) 2.243 0.524
Mutluluk 14.03+3.98 14(5-25) 12.84+3.99 13(5-20) 13.23£3.18 13(6-21) 13.57+3.41 14(5-25) 3.113  0.374
Materyalist 47.71£10.58 47(23-83) 44.2+9.61 45(22-68) 44.22+9.24  44.5(23-70) 46.21£7.41  46(19-60) 8.085  0.044* (1)-(2,3)
Degerler
Olgegi Genel
Skoru

*p<0,05 **p<0,01



Tablo 11. Yas Gruplarina Goére Yasam Doyumu Olgegi Genel Skor Istatistikleri

<=33 34-37 38-44 >=45
OrtalamaxSS Ortanca OrtalamaxSS Ortanca OrtalamaxSS Ortanca OrtalamaxSS
(Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks)
Yasam 15.49+4.56 16(5-25) 16.47+3.83 16(5-25) 16.08+4.4 16(5-25) 15.62+3.48

Doyumu Olgegi
Genel Skoru

Ortanca
(Min-Maks)
16(7-25)

Test

3.644

106

p

0.303
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4.4. KATILIMCILARIN CINSIYETLERI ILE GCESITLI DEGISKENLER
ARASINDAKI ILISKIYE YONELIK BULGULAR

4.4.1. Katimcilarin Cinsiyetleri ile Tuketici Karar Verme Tarzlan

Arasindaki iligkiye Yénelik Bulgular

Katilimcilarin cinsiyetlerine gére Tliketici Karar Verme Tarzlari Olgegi alt boyut

ve genel skor istatistikleri Tablo 9'da yer almakta olup Grafik 6'da 6zetlenmistir.

Grafik 6. Katilimcilarin Cinsiyetlerine Gore Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri

Cinsiyete Gore Tuketici Karar Verme Tarzlar Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Analiz sonucunda elde edilen bilgiler incelendiginde tuketici karar verme tarzlari
genel boyutunda cinsiyete gore farkhlik gértlmemistir (p>0.05). Alt boyutlardan
sadece aliskanlk / marka baglihgi odakllik alt boyutu (p=0.004) ile aligveristen
kaginma alt boyutunda (p=0.006) cinsiyete gore istatistiksel olarak anlamh
farkhlik bulunmaktadir. Her iki alt boyutta da kadinlarin erkeklerden ortalama

olarak daha yuksek skorlara sahip oldugu gorulmusgtuar.

4.4.2. Katilimcilarin Cinsiyetleri ile Durtisel Davranig Arasindaki

iliskiye Yénelik Bulgular

Katilimcilarin cinsiyetlerine gére UPPS Dirtisel Davranis Olgegi alt boyut ve

genel skor istatistikleri Tablo 10.’da yer almakta olup Grafik 7’de 6zetlenmistir.
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Grafik 7. Katihmcilarin Cinsiyetlerine Gére UPPS Diirtiisel Davranis Olcegi Alt
Boyut Ortalama istatistikleri

Cinsiyete Gére UPPS Durtusel Davranis Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Analiz sonucunda elde edilen bilgiler incelendiginde UPPS Durtisel Davranis
Olgegdi genel skoru ile heyecan arayisi alt boyutunun katilimeilarin cinsiyetlerine
gore farkhhk gosterdigi gorulmuastir. Erkeklerin hem genel oOlgek boyutunda
(p<0.001) hem de heyecan arayisi alt boyutunda (p<0.001) kadinlardan daha
yuksek ortalama skora sahip oldugu bulgulanmistir. Diger boyutlarda cinsiyete
gore anlaml bir farklilik bulunmamaktadir (p>0.05).

4.4.3. Katiimcilarin Cinsiyetleri ile Materyalizm Arasindaki iligkiye
Yonelik Bulgular

Katihmcilarin cinsiyetlerine gére Materyalist Degerler Olgegi alt boyut ve genel

skor istatistikleri Tablo 11’de yer almakta olup Grafik 8’de 6zetlenmisgtir.
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Grafik 8. Katiimcilarin Cinsiyetlerine Goére Materyalist Degerler Olgegi Alt
Boyut Ortalama istatistikleri

Cinsiyete Gore Materyalist Degerler Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Analiz sonucunda elde edilen bilgilere gére Materyalist Degerler Olgegdi genel
skoru (p=0.010) ile basarn (p<0.001) ve mutluluk (p=0.002) alt boyutlari
katilimcilarin cinsiyetlerine goére farkliik gdstermektedir. Erkeklerin ortalama
basari skorunun, mutluluk skorunun ve genel dlgek skorunun kadinlara gore
daha yuksek oldugu sonucuna ulasiimigtir. Merkezilik alt boyutunda ise

cinsiyete goére anlamli farkhlik gériimemistir (p>0.05).

4.4.4. Katilimcilarin Cinsiyetleri ile Yagsam Doyumu Arasindaki

iligkiye Yonelik Bulgular

Katihmcilarin cinsiyetlerine gére Yasam Doyumu Olgegdi genel skor istatistikleri
Tablo 12’de yer almaktadir.

Analiz sonucunda elde edilen bilgilere gére Yasam Doyumu Olgegi genel skoru
katilimcilarin cinsiyetlerine gore farkhlik gostermektedir (p=0.020). Kadinlarin
yasam doyumu Olgedi genel skor ortalamasinin erkeklerden istatistiksel olarak
daha yuksek oldugu gorulmektedir.
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Tablo 12. Cinsiyetlere Gére Tiketici Karar Verme Tarzlari Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri

Erkek Kadin Genel
OrtalamatSS Ortanca OrtalamatSS Ortanca OrtalamatS$S Ortanca Test p
(Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks)

Miikemmeliyetgilik / Yiiksek 16.11£4.61 18(4-20) 16.02+4.59 18(4-20) 16.05+4.59 18(4-20) 0.601 0.548
Kalite Odakhlik
Marka Odakhhk / Fiyat=Kalite 10.93+3.76 11(4-20) 10.93+3.83 10(4-20) 10.93+3.79 11(4-20) 0.157 0.875
Bilinci
Moda Odaklilik 4.78+2.45 4(1-10) 4.71£2.53 4(2-10) 4.7412.49 4(1-10) 0.483 0.629
Fiyat Odaklilik 5.58+1.34 6(1-10) 5.67+1.26 6(2-10) 5.63+1.29 6(1-10) 0.318 0.750
Dusiinmeden / Dikkatsiz 4.43+2.34 4(2-10) 4.82+2.33 5(2-10) 4.65+2.34 4(2-10) 1.820 0.069
Aligveris
Bilgi Karmagasi Yagama 6.1412.48 6(2-10) 6.2+2.34 6(2-10) 6.18+2.4 6(2-10) 0.099 0.921
Aliskanlik / Marka Bagliligi 7.21+2.37 8(2-10) 7.8312.24 8(2-10) 7.5542.31 8(2-10) 2.895 0.004**
Odaklilik
Aligverigten Kaginma 5.46+2.28 5(2-10) 6.14+2.3 6(2-10) 5.84+2.31 6(2-10) 2.745  0.006**
Kararsizlik 6.06+2.49 6(2-10) 6.04+2.4 6(2-10) 6.05+2.44 6(2-10) 0.063 0.950
Tuketici Karar Verme Tarzlan 66.69+10.67 68(38-98) 68.35+10.05 69(42-93) 67.61+£10.35 69(38-98) 1.426 0.154

Olgegi Genel Skoru

**p<0,01



Tablo 13. Cinsiyetlere Gére UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri

Erkek Kadin
OrtalamaxSS  Ortanca (Min- OrtalamatxSS @ Ortanca
Maks) (Min-Maks)
Sikisikhik 20.7146.85 20(11-41) 20.7546.84 19(11-41)
Tasarlama Eksikligi 35.36+6.55 35(16-44) 34.5516.58 35(11-44)
Sebatsizlik 33.1116.16 34(15-44) 32.84+5.55 34(19-44)
Heyecan Arayigi 27.07+£7.98 27(12-47) 22.4246.89 21(12-47)

UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi
Genel Skoru
*4n<0,001

116.26+15.44 117(69-157) 110.56+£14.03

111(71-157)

Genel

OrtalamaxSS Ortanca

20.73+6.84
34.91+6.57
32.96+5.82
24.48+7.74

113.09+14.92

Tablo 14. Cinsiyetlere Gére Materyalist Degerler Olcegi Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri

Erkek Kadin
OrtalamatxSS  Ortanca Ortalama*SS  Ortanca
(Min-Maks) (Min-Maks)

Basari 15.4+3.88 15(6-26) 14.07+£3.79 14(6-26)
Merkezilik 17.48+4.58 17(7-35) 17.67+4.33 18(7-33)
Mutluluk 14.12+£3.47 14(5-25) 12.931£3.74 13(5-23)
Materyalist Degerler Olgegi Genel 47+9.73 47(22-83) 44.67+9.06 45(19-76)
Skoru

*p<0,05 ***p<0,001

Tablo 15. Cinsiyetlere Gére Yasam Doyumu Olcegdi Genel Skor istatistikleri

Erkek Kadin
OrtalamazSS$S Ortanca OrtalamazSS$S Ortanca
(Min-Maks) (Min-Maks)
Yasam Doyumu Olgegi Genel 15.31+4.31 15(5-25) 16.3413.92 17(5-25)

Skoru
*:p<0,05

15.88+4.13

(Min-Maks)

20(11-41)
35(11-44)
34(15-44)
23(12-47)
113(69-157)

Genel
OrtalamatSS Ortanca
(Min-Maks)

14.66+3.88 14(6-26)
17.5814.44 17.5(7-35)
13.4613.67 14(5-25)
45.714£9.42 46(19-83)

Genel

OrtalamaxSS Ortanca

(Min-Maks)
16(5-25)

111

Test p
0.015 0.988
1.194 0.232
0.650 0.516

5.919  <0.001***
3.875  <0.001***

Test p
3.566 <0.001***
0.319 0.750
3.150 0.002*
2.567 0.010*
Test p
2.318 0.020*
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4.5. KATILIMCILARIN GELIR DUZEYLERIi ILE GESITLIi DEGISKENLER
ARASINDAKI ILISKIYE YONELIK BULGULAR

4.5.1. Katilimcilarin Gelir Diizeyleri ile Tiiketici Karar Verme Tarzlari
Arasindaki iliskiye Yénelik Bulgular
Katilimcilarin gelir gruplarina gére Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgegi alt
boyut ve genel skor istatistikleri Tablo 13 ve Tablo 14’te yer almakta olup Grafik

9'da 6zetlenmistir.

Grafik 9. Katilimcilarin Gelir Gruplarina Gore Tuketici Karar Verme Tarzlari
Olgegi Alt Boyut Ortalama istatistikleri

Gelir Duzeyine Gére Tuketici Karar Verme Tarzlari Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Analiz sonucunda elde edilen bilgiler incelendiginde gelir gruplarina goére
Tlketici Karar Verme Tarzlari Olcedi genel skorunda ve alt boyutlarinda

istatistiksel olarak anlamli farklilik elde edilememistir (p>0.05).

4.5.2. Katilimcilarin Gelir Diizeyleri ile Durtlisel Davranig Arasindaki
iliskiye Yonelik Bulgular
Katilimcilarin gelir gruplarina gére UPPS Dirtiisel Davranis Olgegi alt boyut ve
genel skor istatistikleri Tablo 15 ve Tablo 16’da yer almakta olup Grafik 10’da

Ozetlenmigtir.
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Grafik 10. Katihmcilarin Gelir Gruplarina Gére UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi
Alt Boyut Ortalama istatistikleri

Gelir Duzeyine Gére UPPS Durtusel Davranis Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri

40

A
»® P 0:.; ?»“'5"'6 w0 e nh fsijea.\j”ﬁ'y'\ Ay
20 Bt
30 q},{\ . 7% 'l"'1 1«5_61?:59513 ot el
A 10\\‘3\(5._11 B\Mg_;,‘-.
20 —
10 I I
0
Sikisikhk Tasarlama Eksikligi Sebatsizlik Heyecan Arayisl
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Analiz sonucunda elde edilen bilgiler kapsaminda sadece sikigiklik alt
boyutunda (p=0.002) gelir gruplarina goére farklilik goriimustir. Diger tim alt
boyutlar ve genel boyutta istatistiksel olarak farklilik bulunmamaktadir (p>0.05).
Sikisiklik alt boyutundaki farkhlik gelir gruplari arasinda incelendiginde 7000-
8500 TL ve 8501-10.000 TL arasinda gelir grubunda olanlarin en dusuk gelir
grubundan istatistiksel olarak farkli oldugu ve en dusik gelir grubundakilerin
sikisikhik alt boyut skorunun daha yuksek oldugu gorulmustar. Ayrica, 4001-
5500 TL arasi gelir grubunda olanlarin sikigiklik skorunun ortalama olarak
8501-10.000 TL arasi gelir grubunda olanlardan yuksek oldugu ve bu farkhhigin
istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit edilmistir. Sikisiklik alt boyutunda diger
gelir gruplari arasinda anlamli farklilik bulunmamaktadir.

4.5.3. Katilimcilarin Gelir Duzeyleri ile Materyalizm Arasindaki
iligkiye Yonelik Bulgular
Katilimcilarin gelir gruplarina gére Materyalist Degerler Olcegi alt boyut ve
genel skor istatistikleri Tablo 17 ve Tablo 18’de yer almakta olup Grafik 11’de

Ozetlenmistir.
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Grafik 11. Katiimcilarin Gelir Gruplarina Gére Materyalist Degerler Olgegi Alt
Boyut Ortalama istatistikleri

Gelir Duzeyine Gére Materyalist Degerler Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Analiz sonucunda elde edilen bilgiler incelendiginde gelir gruplarina gore
Materyalist Degerler Olgedi genel skorunda ve alt boyutlarinda istatistiksel

olarak anlamh farklihk bulunmamaktadir (p>0.05).

4.5.4. Katilimcilarin Gelir Duzeyleri ile Yagam Doyumu Arasindaki

iligkiye Yonelik Bulgular

Katihmcilarin yas gruplarina gére Yagam Doyumu Olgegdi genel skor istatistikleri
Tablo 19 ve Tablo 20’de yer almaktadir. Analiz sonucunda elde edilen bilgiler
incelendiginde gelir gruplarina gére Yasam Doyumu Olgegi genel skorunda

istatistiksel olarak anlamli farklihk bulunmamaktadir (p>0.05).



Tablo 16. Gelir Gruplarina Gére Tiiketici Karar Verme Tarzlari Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri (Ortalama +SS )

Miikemmeliyetgilik /
Yiiksek Kalite
Odaklilik

Marka Odaklilik /
Fiyat=Kalite Bilinci

Moda Odaklilik
Fiyat Odaklilik

Digsinmeden /
Dikkatsiz Aligveris

Bilgi Karmagasi
Yasama

Aligkanhk / Marka
Baglhilhigi Odaklilik

Aligverigten Kaginma
Kararsizlik

Tiiketici Karar Verme
Tarzlan Olgegi Genel
Skoru

<=4000
OrtalamaxSS

15.21+5.1

10.27+4.28

5.31+£2.76

5.69+1.63

5.08+2.55

6.2+2.6

7.37+2.53

6.27+2.35

6.08+2.66

67.48+12.66

4001-5500
OrtalamaxSS

16.79+4.26

11.41+4.18

4.6+2.45

5.86+1.11

4.52+2.37

5.93+2.48

7.14+2 .61

5.65+2.37

6.06+2.47

67.96+11.24

5501-7000
OrtalamaxSS

15.91+4.88

11.14+3.31

4.93+2.52

5.61+1.29

4.72+2.32

6.14+£2.17

7.92+1.97

6.04+£2.17

5.75+£2.29

68.15+9.27

7001-8500
OrtalamaxSS

15.78+3.8

11.08+2.95

4+1.71

5.49+1.21

4.71£1.79

6.8+2.07

7.59+2.08

5.86+2.2

6.24+2.15

67.551£8.82

8501-10.000
OrtalamaxSS

16.24+4.19

11.02+3.58

4.5+2.48

5.3£1.3

4.02+2.47

6.26+2.5

7.86+2.02

5.42+2.33

6.36+2.55

66.98+7.79

>=10.001
OrtalamaxSS

15.81+£5.46

9.56+3.67

5.04+2.83

5.41+1.05

4.85+2.3

5.96+2.56

7.93+2.22

5.59+2.48

5.89+£2.5

66.04+10.4

Test
8.123

8.785

6.767

7.481

9.655

4.200

4.290

5.315

2.400

1.043
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0.150

0.118

0.239
0.187

0.086

0.521

0.509

0.379
0.791

0.959
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Tablo 17. Gelir Gruplarina Gére Tiketici Karar Verme Tarzlari Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri (Ortanca — Min — Maks)

<=4000 4001-5500  5501-7000 @ 7001-8500 @ 8501-10.000 >=10.001

Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca

(Min-Maks) (Min-Maks) = (Min-Maks) = (Min-Maks) = (Min-Maks) (Min-Maks)
Milkkemmeliyetgilik / Yiiksek Kalite Odaklilik 17(4-20) 19(4-20) 18(4-20) 16(5-20) 18(4-20) 18(4-20)
Marka Odakhlik / Fiyat=Kalite Bilinci 10(4-20) 11(4-20) 12(4-20) 11(4-17) 10(5-20) 9(4-19)
Moda Odaklilik 5(2-10) 4(1-10) 5(2-10) 4(2-10) 4(2-10) 4(2-10)
Fiyat Odaklilik 6(1-10) 6(3-10) 6(2-9) 6(2-8) 5(2-8) 6(3-7)
Disiinmeden / Dikkatsiz Alisveris 5(2-10) 4(2-10) 5(2-10) 5(2-9) 3(2-10) 4(2-10)
Bilgi Karmasasi Yagsama 6(2-10) 6(2-10) 6(2-10) 7(2-10) 6(2-10) 6(2-10)
Aligkanhk / Marka Baghligi Odaklilik 8(2-10) 8(2-10) 8(2-10) 8(2-10) 8(3-10) 8(2-10)
Algveristen Kaginma 6(2-10) 6(2-10) 6(2-10) 6(2-10) 5(2-10) 6(2-10)
Kararsizhk 6(2-10) 6(2-10) 6(2-10) 6(2-10) 7(2-10) 7(2-10)
Tiiketici Karar Verme Tarzlari Olgegi Genel 70(38-98) 69(38-92) 68(49-93) 69(42-88) 66.5(47-85) 68(42-81)

Skoru



Tablo 18. Gelir Gruplarina Gére UPPS Diirtiisel Davranis Olcegi Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri (Ortalama +SS )

<=4000 4001-5500 5501-7000 7001-8500 8501-10.000 >=10.001

OrtalamatSS OrtalamatSS OrtalamatSS OrtalamatSS OrtalamatSS OrtalamaxSS Test
Sikisikhk 23.27+7.73 21.5+7.02 20.19+6.56 19.4714.67 18.1416.52 19.67+6.19  19.048
Tasarlama Eksikligi 35.1546.72 34.69+7.02 35.0416.12 34.0416.96 35.6416.67 35.04+4.83 2.354
Sebatsizlik 31.8615.7 33.4645.74 32.79+5.99 31.73t£5.48 34.06+5.41 34.52+6.7  11.063
Heyecan Arayisi 25.96+7.68 24.77+8.1 23.62+8.1 23.0416.62 23.92+7.19 25.81+7.86 6.415
UPPS Diirtiisel 116.24£16.32 114.42+16.65 111.64+12.62 108.29+12.8 111.76£14.13 115.04+13.42  10.308

Davranis Olgegi
Genel Skoru
**p<0,01

p
0.002**

0.798
0.051
0.268
0.067
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Grup ici farklar
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Tablo 19. Gelir Gruplarina Gére UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi Alt Boyut ve Genel Skor Istatistikleri (Ortanca — Min — Maks)

<=4000
Ortanca
(Min-Maks)
Sikigikhik 24(11-41)
Tasarlama Eksikligi 35(16-44)
Sebatsizlik 33(15-44)
Heyecan Arayisi 26(12-47)

UPPS Dirtusel
Davranis Olgegi Genel
Skoru

#p<0,01

118(81-157)

4001-5500
Ortanca
(Min-Maks)

21(11-39)
35(11-44)
34(17-43)

23.5(12-46)

114(71-157)

5501-7000
Ortanca
(Min-Maks)

19(11-41)
35(11-44)
34(19-44)
22(12-47)
112(72-137)

7001-8500
Ortanca
(Min-Maks)

19(11-27)
34(16-44)
32(19-44)
22(12-36)
111(81-142)

8501-10.000
Ortanca
(Min-Maks)

16(11-33)
37(15-44)
35(17-42)
23.5(13-43)
111(69-146)

>=10.001

Ortanca Test

(Min-Maks)
18(11-37) 19.048
34(22-44) 2.354
36(21-43)  11.063
24(15-41) 6.415

112(91-148) 10.308

Tablo 20. Gelir Gruplarina Gére Materyalist Degerler Olgegi Alt Boyut ve Genel Skor Istatistikleri (Ortalama +SS )

<=4000

OrtalamaxSS
Basari 14.87+3.97
Merkezilik 18.32+5.06
Mutluluk 13.86+3.92
Materyalist 47.06+10.6

Degerler Olgegi
Genel Skoru

4001-5500

OrtalamaxSS
14.97+3.63
17.85+4.38
13.631£3.43
46.45+9.11

5501-7000 7001-8500 8501-10.000 >=10.001

OrtalamaxSS OrtalamaxSS OrtalamaxSS OrtalamaxSS
14.56+3.54 14.41+£4.34 13.94+4.3 14.93+4.17
17.82+4.21 16.45+3.81 16.64+3.83 17.5945.35
13.32+3.45 13.57+3.75 12.88+3.65 13.0414.53
45.71+7.87 44.43+9.48 43.46+9.52 45.56+11.31

p

0.002**
0.798
0.050
0.268
0.067

Test
4.133
9.323
2.020
6.281

0.530
0.097
0.846
0.280

(2)-(5)
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Tablo 21. Gelir Gruplarina Gére Materyalist Degerler Olcegi Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri (Ortanca — Min — Maks)

<=4000 4001-5500 @ 5501-7000 7001-8500 8501-10.000 @ >=10.001

Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Test p

(Min-Maks) = (Min-Maks) = (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks)
Basari 14(6-26) 15(6-26) 14(8-23) 15(6-24) 13(7-26) 14(6-23) 4.133 0.530
Merkezilik 19(7-30) 18(8-35) 18(9-33) 17(8-25) 17(9-26) 18(8-30) 9.323 0.097
Mutluluk 13(5-25) 14(5-25) 14(5-21) 13(5-22) 13(6-20) 14(5-21) 2.020 0.846
Materyalist 46(23-76) 47(22-83) 46(25-66) 46(22-68) 42(25-70) 46(19-70) 6.281 0.280
Degerler Olgegi
Genel Skoru

Tablo 22. Gelir Gruplarina Gére Yasam Doyumu Olgedi Genel Skor istatistikleri (Ortalama +SS )

<=4000 4001-5500 5501-7000 7001-8500 8501-10.000 >=10.001

OrtalamaxSS OrtalamaxSS OrtalamaxSS OrtalamaxSS OrtalamaxSS OrtalamaxSS Test p
Yagsam Doyumu 15.61+5.5 15.24+3.98 16.47+3.53 15.63+3.48 16.88+3.72 16+3.8 | 4.544 0.474
Olgegi Genel
Skoru

Tablo 23. Gelir Gruplarina Gére Yasam Doyumu Olgegi Genel Skor istatistikleri (Ortanca — Min — Maks)

<=4000 4001-5500 5501-7000 7001-8500 8501-10.000 >=10.001
Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Test p
(Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks)

Yasam Doyumu 16(5-25) 16(5-24) 17(9-25) 16(7-21) 16(10-25) 16(8-25) 4.544 0.474

Olgegi Genel
Skoru
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4.6. KATILIMCILARIN 2020 EFSANE CUMA HARCAMA TUTARLARI ILE
CESITLI DEGISKENLER ARASINDAKI ILISKIYE YONELIK BULGULAR

46.1. Katilimcilarin 2020 Efsane Cuma Harcama Tutarlan ile

Tiiketici Karar Verme Tarzlarn Arasindaki iliskiye Yonelik Bulgular

Katihmcilarin harcama tutari gruplarina gore Tulketici Karar Verme Tarzlar
Olgegi alt boyut ve genel skor istatistikleri Tablo 21 ve Tablo 22’de yer almakta

olup Grafik 12'de 6zetlenmistir.

Grafik 12. Katilimcilarin Harcama Tutari Gruplarina Gére Tuketici Karar Verme
Tarzlan Olgegi Alt Boyut Ortalama istatistikleri

Harcama Tutarina Goére Tuketici Karar Verme Tarzlari Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Elde edilen bilgiler incelendiginde harcama gruplarina goére Tuketici Karar
Verme Tarzlar Olgedi genel skoru (p<0.001) ile marka odaklilik / fiyat=kalite
bilinci (p<0.001) ve dusunmeden-dikkatsiz aligveris (p=0.035) alt boyutlari
skorlarinda istatistiksel olarak farklilik elde edilmistir. Harcama tutarina gore
gruplarin birbirleri arasindaki farklliklar incelendiginde ise 501-1000 TL
arasinda harcama vyapanlarin kendisinden daha duguk harcama yapan iki
gruptan da daha yuksek ortalama marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci skoruna
sahip oldugu gorulmustir. Disunmeden-dikkatsiz aligveris boyutu i¢in harcama
tutarina go6re gruplar arasindaki anlamh farkhlik Bonferonni duzeltmesi
sonucunda goérilmemistir (p>0.05). Harcama tutarina gére gruplarin genel élgek
skorundaki farkhligi incelendiginde ise yine 501-1000 TL arasinda harcama
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yapanlarin kendisinden daha dusuk harcama duzeyine sahip ilk iki gruptan ve
2001-3000 TL harcama yapan gruptan daha ylksek ortalama o6lgek skoruna

sahip oldugu gorulmustar.

4.6.2. Katilimcilarin 2020 Efsane Cuma Harcama Tutarlan ile

Diirtiisel Davranis Arasindaki iliskiye Yonelik Bulgular

Katihmcilarin harcama tutari gruplarina gére UPPS Diirtlisel Davranig Olgegi alt
boyut ve genel skor istatistikleri Tablo 23 ve Tablo 24’te yer almakta olup Grafik

13’te 6zetlenmisgtir.

Grafik 13. Katiimcilarin Harcama Tutari Gruplarina Goére UPPS Ddrtlsel
Davranis Olgegi Alt Boyut Ortalama istatistikleri

Harcama Tutarina Gére UPPS Durtusel Davranis Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Arastirma sonucunda elde edilen bilgiler kapsaminda UPPS Dartisel Davranis
Olgegi alt boyutlar ve genel boyut skoru ortalama degerlerinde harcama
tutarlarina gbre gruplar arasinda istatistiksel olarak anlamh farkhlik elde

edilememigtir (p>0.05).

4.6.3. Katilimcilarin 2020 Efsane Cuma Harcama Tutarlan ile
Materyalizm Arasindaki iliskiye Yonelik Bulgular

Katihmcilarin harcama tutari gruplarina gore Materyalist Degerler Olgegi alt
boyut ve genel skor istatistikleri Tablo 25 ve tablo 26’da yer almakta olup Grafik
14’de Ozetlenmisgtir.
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Grafik 14. Katilimcilarin Harcama Tutari Gruplarina Gére Materyalist Degerler
Olgegi Alt Boyut Ortalama istatistikleri

Harcama Tutarina Gére Materyalist Degerler Olgegi
Alt Boyut Ortalama Istatistikleri
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Elde edilen bilgiler incelendiginde genel Olgek skorunun harcama tutarlarina
gore degistigi (p=0.034) ve alt boyutlardan merkezilik 6lgimunin ortalama
degerinin de harcama tutarlarina gore gruplarda farkh olabilecegi (p=0.006)
goOrulmustir. Harcama tutarlarina gére gruplar karsilastirildiginda 3000 TL'den
fazla harcama yapan gruptaki bireylerin en distk harcamayi yapan iki grup olan
<=300 TL ve 301-500 TL harcama yapan gruplardaki bireylerden daha yuksek
ortalama merkezilik skoruna sahip oldugu gorilmustur. Diger harcama tutarlari
acgisindan gruplar arasinda farkhlik elde edilememistir. Genel oélgek alt grubu
incelemesinde de ayni farkhlik goérilmis ve en ¢ok harcama yapan grubun
Materyalist Degerler Olgegi skorunun ortalama degerinin en az harcama yapan

iki gruptan daha yuksek oldugu istatistiksel olarak goralmustar.

4.6.4. Katiimcilarin 2020 Efsane Cuma Harcama Tutarlari ile Yagsam

Doyumu Arasindaki iliskiye Yonelik Bulgular

Katilimcilarin harcama tutari gruplarina gére gére Yasam Doyumu Olcegi genel
skor istatistikleri Tablo 27 ve Tablo 28’de yer almaktadir. Elde edilen bilgilere
gbre harcama tutarlarina goére gruplar arasinda istatistiksel olarak farklilik

gorulmemistir (p=0.473).



Tablo 24. Harcama Gruplarina Gére Tiketici Karar Verme Tarzlari Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri (Ortalama +SS )

Miikemmeliyetgilik /
Yiiksek Kalite Odaklilik
Marka odaklilik /
Fiyat=Kalite Bilinci

Moda Odaklilik
Fiyat Odaklilik

Diisiinmeden / Dikkatsiz
Aligveris

Bilgi Karmagasi Yagsama

Aligkanhk / Marka
Baglhihigi Odaklilik

Aligverigten Kaginma
Kararsizlik

Tiiketici Karar Verme
Tarzlari Olgegi Genel
Skoru

*p<0,05 ***p<0,001

<=300

301-500

501-1000

1001-2000

2001-3000

>=3001

Ortalama+SS Ortalama+SS Ortalama+SS Ortalama+SS Ortalama+SS Ortalama+SS

15.95+4.72

10.84+3.64

4.61+£2.55

5.56+1.32

4.82+2.32

6.24+2.37

7.44+2.37

5.75+2.26

6.21+2.41

67.41+9.84

15.6+4.73

9.92+3.92

4.34+2.29

5.6£1.15

4.14+2.38

5.88+2.6

7.33+2.36

5.86+2.46

5.78+2.47

64.45+11.7

17.7+£3.37

13.43+3.26

5.32+2.19

6.08+1.61

4.92+2.48

6.43+2.21

8.38+1.91

6.51+2.32

5.76+2.42

74.5417.74

16.5+4.37

10.7+4.17

5.6+3.12

5.75+1.25

5.242.71

6.8+2.44

8.65+1.18

5.94+2.36

5.7+2.79

70.8+11.19

15.4+£15.4

11.27+11.27

5.13+5.13

5.67+5.67

3.53+3.53

5.33+5.33

7.4+7.4

5.27+5.27

6.33+6.33

65.33+65.33

15.9+4.98

11+3.83

5.5+2.06

5.45+1.23

4.3+x1.72

6+2.49

7.15%2.3

5.942.02

5.9+2.59

67.1+£8.49

Test

8.456

22,772

10.452

5.006

12.010

4.849

10.788

4.415

2.931

26.911

p

0.133

<0.001***

0.063

0.415

0.035*

0.435

0.056

0.491

0.711

<0.001***
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Grup ici
farklar

(3)-(1,2)

(3)-
(1,2,5)
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Tablo 25. Harcama Gruplarina Gére Tiiketici Karar Verme Tarzlari Alt Boyut ve Genel Skor Istatistikleri (Ortanca — Min — Maks)

Miikemmeliyetgilik /
Yiiksek Kalite Odaklilik
Marka Odaklilik /
Fiyat=Kalite Bilinci

Moda Odaklilik
Fiyat Odaklilik

Diisiinmeden / Dikkatsiz
Aligveris

Bilgi Karmasgasi Yagsama

Ahskanlik / Marka
Baglhihig: Odaklilik

Aligverigten Kaginma
Kararsizhik

Tiiketici Karar Verme
Tarzlari Olgegi Genel
Skoru

*p<0,05 ***p<0,001

<=300

Ortanca

(Min-Maks)
18(4-20)

11(4-20)

4(1-10)
6(1-10)

5(2-10)

6(2-10)

8(2-10)

6(2-10)
6(2-10)

68(38-98)

301-500

Ortanca

(Min-Maks)
17(4-20)

9(4-20)

4(2-10)
6(2-8)

3(2-10)

6(2-10)

8(2-10)

6(2-10)
6(2-10)

64(38-92)

501-1000

Ortanca

(Min-Maks)
19(4-20)

14(6-20)

5(2-9)
6(2-10)

5(2-10)

6(2-10)

9(2-10)

6(2-10)
6(2-10)

74(55-92)

1001-2000

Ortanca

(Min-Maks)
18(4-20)

10(4-20)

5(2-10)
6(2-8)

5(2-10)

7(2-10)

8.5(7-10)

6(2-10)
6(2-10)

69.5(54-93)

2001-3000

Ortanca

(Min-Maks)
17(6-20)

10(5-17)

4(2-10)
6(5-7)

3(2-9)

6(2-8)

8(2-10)

5(2-10)
7(2-10)

68(42-81)

>=3001

Ortanca

(Min-Maks)
17.5(4-20)

10(4-19)

6(2-10)
6(3-8)

4(2-7)

6(2-9)

7.5(2-10)

6(2-10)
6(2-10)

68(44-81)

Test

8.456

22,772

10.452

5.006

12.010

4.849

10.788

4.415

2.931

26.911

0.133

<0.001***

0.063

0.415

0.035*

0.435

0.056

0.491

0.711

<0.001***
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Tablo 26. Harcama Gruplarina Gére UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi Alt Boyut ve Genel Skor Istatistikleri (Ortalama +SS )

<=300 301-500 501-1000 1001-2000 2001-3000 >=3001

OrtalamatSS OrtalamatSS OrtalamatSS OrtalamatSS | OrtalamazSS OrtalamatxSS  Test
Sikisikhk 21.01+6.86 20.3446.39 20.1447.14 21.9+7.2 18.33+18.33 20.65+£7.86  3.503
Tasarlama Eksikligi 35.71£5.78 34.23+7.12 34.49+7.75 32.7+7.34 33.67+33.67 32.15¢8.5 6.280
Sebatsizlik 32.85+5.78 33.88+5.27 32.84+6.58 31.415.6 33.07+33.07 32.65+6.41 2.745
Heyecan Arayisl 24.27+7.76 24.3+7.33 23.43+6.93 24.9+8.77 28.07+£28.07 26.45£8.15 4.313
UPPS Diirtiisel Davranis 113.84£14.84  112.75+13.21 110.89£14.38  110.9+18.82 113.13£113.13  111.9+18.98  1.955

Olgegi Genel Skoru

p
0.623

0.280
0.739
0.505
0.855

Tablo 27. Harcama Gruplarina Gére UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri (Ortanca — Min — Maks)

<=300 301-500 501-1000 1001-2000 2001-3000 >=3001

Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Test p

(Min-Maks) | (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks)
Sikigikhk 20(11-41) 20(11-38) 19(11-35) 23(12-38) 17(12-35) 21(11-37) 3.503
Tasarlama Eksikligi 36(11-44) 35(15-44) 35(11-44) 33(16-44) 33(19-44) 34(16-44) 6.280
Sebatsizlik 34(15-44) 34(21-44) 34(19-42) 32(22-42) 32(17-43) 33(20-42) 2.745
Heyecan Arayisi 23(12-47) 23(12-43) 22(12-43) 22.5(14-43) 30(15-47) 25.5(12-41) 4.313
UPPS Diirtiisel Davranis 114(72- 112(84- 111(71-139) 108.5(83-157)  120(69-131) 115.5(81-148) 1.955
Olgegi Genel Skoru 157) 146)

0.623
0.280
0.739
0.505
0.855

Tablo 28. Harcama Gruplarina Gére Materyalist Degerler Olcegi Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri (Ortalama +SS )

<=300

OrtalamatSS
Basari 14.67+3.65
Merkezilik 17.3514.46
Mutluluk 13.33+3.46
Materyalist 45.35+8.8
Degerler Olgegi
Genel Skoru

*p<0,05 **p<0,01

301-500 501-1000
Ortalama+SS OrtalamatSS
14.75+3.95 14.24+4 11
16.68+3.83 18.59+4.14
13.1+£3.79 13.7+3.86
44.53+£9.49 46.54+9.4

1001-2000
Ortalama+SS

14.85+5.24
18.4+5.27
13.7+5.06
46.95+13.51

2001-3000
Ortalama+SS

12.4£12.4
17.93+17.93
14.6£14.6
44.93+44.93

>=3001
Ortalama+SS

16.55+3.27
20.6+£3.49
14.7+2.66
51.85+7.88

Test p

9.146
16.163
5.733
12.071

Grup igi
farklar

0.103
0.006**
0.333
0.034*

(6)-(1,2)

(6)-(1.,2)



125

Tablo 29. Harcama Gruplarina Gére Materyalist Degerler Olcegi Alt Boyut ve Genel Skor istatistikleri (Ortanca — Min — Maks)

<=300 301-500 501-1000 1001-2000 2001-3000 >=3001

Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Test p

(Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks) (Min-Maks)
Basari 14(6-26) 14(7-23) 14(8-24) 15(6-26) 13(6-19) 16(12-23)  9.146 0.103
Merkezilik 17(7-35) 17(8-25) 18(11-30) 18(8-32) 17(8-33) 21(13-26) 16.163 0.006**
Mutluluk 13(5-23) 13(5-25) 14(6-23) 13.5(5-25) 16(5-20) 15(9-21) 5.733 0.333
Materyalist Degerler 46(22-74) 44(25-66) 46(31-76) 46.5(23-83) 46(19-62) 53(34-70) 12.071 0.034*

Olgegi Genel Skoru
*p<0,05 **p<0,01

Tablo 30. Harcama Gruplarina Gére Yasam Doyumu Olgegdi Genel Skor Istatistikleri (Ortalama +SS )

<=300 301-500 501-1000 1001-2000 2001-3000 >=3001
OrtalamatSS OrtalamatSS OrtalamazSS  OrtalamatSS OrtalamazSS  OrtalamatSS Test p
Yasam Doyumu 15.75+4.04 15.89+3.85 16.41+3.89 16.75+4.77 16.33+16.33 15.15¢5.63 4555  0.473

Olgegi Genel Skoru

Tablo 31. Harcama Gruplarina Gére Yasam Doyumu Olgegi Genel Skor istatistikleri (Ortanca — Min — Maks)

<=300 301-500 501-1000 1001-2000 @ 2001-3000 >=3001
Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Ortanca Test p
(Min-Maks) | (Min-Maks) = (Min-Maks) (Min-Maks) = (Min-Maks) (Min-Maks)

Yasam Doyumu 16(5-25) 15(9-25) 17(7-23) 18(6-25) 15(7-25) 15(5-24) 4555  0.473

Olgegi Genel Skoru
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4.7. TUKETICi KARAR VERME TARZLARI VE DURTUSEL DAVRANIS
ARASINDAKI ILISKIYE YONELIK BULGULAR

Katilimcilarin Tlketici Karar Verme Tarzlari Olgegi alt boyut ve genel dlgek
skorlari ile UPPS Dirtiisel Davranis Olgegi alt boyut ve genel Slgek skorlari
arasindaki iliski Tablo 29°'da yer almaktadir. Buna gore Tuketici Karar Verme
Tarzlari Olgegi ile UPPS Durtisel Davranis Olgedi genel boyutunda pozitif
yonde bir iliski tespit edilmistir (p=0.001).

Her iki Olgegin alt boyutlari arasindaki iligskilere bakildiginda Tuketici Karar
Verme Tarzlari Olgeginin marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci (p<0.001), moda
odaklilik (p<0.001), fiyat odaklihk (p<0.001), dusiunmeden / dikkatsiz aligverig
(p<0.001), bilgi karmasasi yasama (p<0.001) ve kararsizlik (p<0.001) boyutlari
ile UPPS Durtisel Davranis Olgeginin sikisiklik boyutu arasinda pozitif ydnde
bir iliski bulunmaktadir.

Tlketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin mikemmeliyetgilik / yiksek kalite
odaklilk boyutu (p<0.001) ile UPPS Dirtiisel Davranis Olgeginin tasarlama
eksikligi boyutu arasinda pozitif yénde; Tlketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin
fiyat odaklilik (p=0.017), dusinmeden / dikkatsiz aligveris (p=0.002) ve
aligveristen kaginma (p=0.033) boyutlari ile UPPS Diirtiisel Davranis Olgeginin

tasarlama eksikligi boyutu arasinda ise negatif yonde bir iligki tespit edilmistir.

Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin mikemmeliyetgilik / ylksek kalite
odaklilik (p<0.001) ve aliskanlik / marka baglhhgr odaklilik (p=0.047) boyutlar ile
UPPS Diirtiisel Davranis Olgeginin sebatsizlik boyutu arasinda pozitif yonde;
Tlketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin disinmeden / dikkatsiz aligveris
(p=0.002) ve bilgi karmasasiI yasama (p=0.045) boyutlari ile UPPS Ddartusel
Davranis Olgeginin sebatsizlik boyutu arasinda ise negatif yonde bir iligki

gOzlemlenmistir.

Tuketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin moda odaklilik (p=0.010) ve fiyat
odaklihk (p=0.006) boyutlari ile UPPS Dirtiisel Davranis Olgeginin heyecan
arayisl boyutu arasinda da pozitif yonde anlamli bir iliski saptanmigtir.
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UPPS Durtiisel Davranig Olgegi genel skoru ile Tlketici Karar Verme Tarzlari
Olgegi alt boyutlarindan sadece muikemmeliyetcilik / yiksek kalite odaklilik
boyutu (p<0.001) arasinda pozitif yonde bir iliski tespit edilmis olup Tuketici
Karar Verme Tarzlari Olgedi genel skoru ile UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi alt
boyutlarindan yalnizca sikisiklik boyutu (p<0.001) arasinda pozitif yonde bir

iligki gozlemlenmistir.

4.8. TUKETICi KARAR VERME TARZLARI VE MATERYALIzZM
ARASINDAKI ILISKIYE YONELIK BULGULAR

Katihmcilarin Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgegi alt boyut ve genel 6lgek
skorlari ile Materyalist Degerler Olgegi alt boyut ve genel 6lgek skorlari
arasindaki iliski Tablo 29'da yer almaktadir. Buna gore Tuketici Karar Verme
Tarzlari Olgegi ile Materyalist Degerler Olgedi genel boyutunda pozitif yonde bir
iligki tespit edilmigstir (p<0.001).

Her iki Olgegin alt boyutlari arasindaki iligskilere bakildiginda Tuketici Karar
Verme Tarzlar Olgeginin marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci (p=0.029) ve moda
odaklilk (p<0.001) boyutlari ile Materyalist Degerler Olgeginin basari boyutu

arasinda pozitif yénde bir iliski bulunmaktadir.

Tlketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci
(p<0.001), moda odaklilik (p<0.001), fiyat odakhlik (p=0.001), distinmeden /
dikkatsiz aligveris (p<0.001) ve algveristen kaginma (p<0.001) boyutlari ile
Materyalist Degerler Olgeginin merkezilik boyutu arasinda pozitif yénde bir iligki

bulgulanmigtir.

Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci
(p=0.002), moda odakllik (p=0.025) ve bilgi karmasasi yasama (p=0.007)
boyutlari ile Materyalist Degerler Olgeginin mutluluk boyutu arasinda pozitif bir

iliski gbzlemlenmisgtir.

Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgedi genel skoru ile Materyalist Degerler
Olgeginin tim alt boyutlari (basari [p=0.003], merkezilik [p<0.001] ve mutluluk
[p=0.018]) arasinda pozitif yonde bir iligki bulunmaktadir.
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Materyalist Degerler Olgegdi genel skoru ile Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgegi
alt boyutlari arasindaki iliskiye bakildiginda ise Materyalist Degerler Olgegi
genel skoru ile Tlketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin marka odaklihk /
fiyat=kalite bilinci (p<0.001), moda odakhlik (p<0.001), dusunmeden / dikkatsiz
alisveris (p=0.012), bilgi karmasasi yasama (p=0.016) ve alisveristen kaginma
(p=0.001) boyutlari arasinda pozitif yonde bir iliski gdézlemlenmis olup; diger alt
boyutlarla anlaml bir iligki tespit edilememigtir (p>0.05)

4.9. TUKETICi KARAR VERME TARZLARI VE YASAM DOYUMU
ARASINDAKI ILISKIYE YONELIK BULGULAR

Katihmcilarin Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgegi alt boyut ve genel 6lgek
skorlari ile Yasam Doyumu Olgegi skorlari arasindaki iliski Tablo 29'da yer
almaktadir. Buna gore Tuketici Karar Verme Tarzlari Olgegi genel boyutu ile

Yasam Doyumu Olgegi arasinda anlamli bir iligki tespit edilememistir (p>0.05).

Tlketici Karar Verme Tarzlari Olgegi alt boyutlari ile Yasam Doyumu Olcegi
arasindaki iliskiye bakildiginda ise Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin alt
boyutlardan yalnizca mukemmeliyetgilik / ylksek kalite odaklilik boyutu ile

Yasam Doyumu Olgegdi arasinda pozitif yonde bir iliski bulunmaktadir (p=0.027).

4.10. DURTUSEL DAVRANIS VE MATERYALIZM ARASINDAKI iLISKIYE
YONELIK BULGULAR

Katilimcilarin UPPS Dirtuisel Davranis Olgegi alt boyut ve genel dlgek skorlari
ile Materyalist Degerler Olgegdi alt boyut ve genel dlgek skorlari arasindaki iligki
Tablo 30'da yer almaktadir. Buna gére UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi genel
boyutu ile Materyalist Degerler Olcegdi genel boyutu arasinda anlaml bir iligki

tespit edilememistir (p>0.05).

Her iki olgegin alt boyutlar arasindaki iligkiye bakildiginda UPPS Ddartusel
Davranis Olgeginin tasarlama eksikligi boyutu ile Materyalist Degerler Olgeginin
basari boyutu haricinde diger tum alt boyutlarin birbirleriyle iligkili oldugu

gOzlemlenmistir.
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Materyalist Degerler Olgegi alt boyutlari (basari [p<0.001], merkezilik [p<0.001]
ve mutluluk [p<0.001]) ile UPPS Durtisel Davranig Olgeginin sikisiklik boyutu

arasinda pozitif yonde bir iligki bulunmaktadir.

Materyalist Degerler Olgeginin merkezilik (p<0.001) ve mutluluk boyutlari
(p=0.004) ile UPPS Diirtiisel Davranig Olgeginin tasarlama eksikligi boyutu

arasinda negatif yonlu bir iligki tespit edilmigtir.

Materyalist Degerler Olgegdi alt boyutlari (basari [p=0.028], merkezilik [p<0.001]
ve mutluluk [p<0.001]) ile UPPS Diirtiisel Davranis Olgeginin sebatsizlik boyutu

arasinda negatif yénde bir iliski bulgulanmistir.

Materyalist Degerler Olgegi alt boyutlari (basar [p=0.001], merkezilik [p=0.001]
ve mutluluk [p=0.002]) ile UPPS Diirtiisel Davranis Olgeginin heyecan arayisi
boyutu arasinda pozitif ydonde bir iligki tespit edilmistir.

UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi genel boyutu ile Materyalist Degerler Olgegi alt
boyutlarindan sadece basari boyutunda (p=0.013) pozitif ydonde bir iligki tespit
edilmis olup diger boyutlarla bir iliskiye rastlanamamistir (p>0.05). Materyalist
Degerler Olgedi genel boyutu ile UPPS Dirtiisel Davranis Olcegi alt
boyutlarindan sikisiklik (p<0.001) ve heyecan arayisi (p<0.001) boyutlari
arasinda pozitif yénde; Materyalist Degerler Olgegdi genel boyutu ile UPPS
Durtisel Davranis Olgedi alt boyutlarindan tasarlama eksikligi (p<0.001) ve
sebatsizlik (p<0.001) boyutlari arasinda ise negatif yonde bir iliski

bulunmaktadir.

4.11. DURTUSEL DAVRANIS VE YASAM DOYUMU ARASINDAKI iLISKIYE
YONELIK BULGULAR

Katilimcilarin UPPS Diirtlisel Davranig Olgegdi alt boyut ve genel 6lgek skorlari
ile Yasam Doyumu Olgegi skorlari arasindaki iliski Tablo 30’da yer almaktadir.
Buna gére UPPS Durtiisel Davranis Olcegdi genel boyutu ile Yasam Doyumu
Olgegi arasinda pozitif ydnde bir iliski gdzlemlenmistir (p<0.001).

UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi alt boyutlar ile Yasam Doyumu Olgegi
arasindaki iliskiye bakildiginda ise UPPS Diirtiisel Davranis Olgeginin sikisiklik
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boyutu (p=0.001) ile Yagsam Doyumu Olgegi arasinda negatif ydonde; UPPS
Durtisel Davranis Olgeginin tasarlama eksikligi (p<0.001) ve sebatsizlik
(p<0.001) boyutlari ile Yasam Doyumu Olgegi arasinda pozitif ydnde bir iligki
tespit edilmisti. UPPS Diirtisel Davranis Olgeginin heyecan arayisi boyutu
Yasam Doyumu Olgegdi arasinda bir iliski bulunmamaktadir (p>0.05).

4.12. MATERYALIZM VE YASAM DOYUMU ARASINDAKI ILISKIYE
YONELIK BULGULAR

Katiimcilarin Materyalist Degerler Olgegi alt boyut ve genel dlgek skorlari ile
Yasam Doyumu Olgegi skorlari arasindaki iliski Tablo 31’de yer almaktadir.
Buna gore Materyalist Degerler Olgegdi genel boyutu ile Yasam Doyumu Olgegi
arasinda negatif yénde bir iliski bulunmaktadir (p<0.001).

Materyalist Degerler Olcegi alt boyutlari ile Yasam Doyumu Olgedi arasindaki
iliskiye bakildiginda ise Materyalist Degerler Olgeginin tim alt boyutlar basar
[0p=0.014], merkezilik [p=0.001] ve mutluluk [p<0.001]) ile Yasam Doyumu

Olgegi skorlari arasinda negatif ydnde bir iligki tespit edilmistir.
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Tablo 32. Tiiketici Karar Verme Tarzlari Olgegi Alt Boyut ve Genel Skoru ile UPPS Durtiisel Davranis Olgegi, Materyalist Degerler Olgegi

ve Yasam Doyumu Olgegi Alt Boyut ve Genel Skorlari Arasindaki Iligki Istatistikleri

Mikemmeli- Marka Moda Fiyat Disunmeden/ | Bilgi
yeteilik / Odaklilik / Odakliik = Odakhlik = Dikkatsiz Karmasasi
Yiiksek Kalite Fiyat=Kalite Aligveris Yasama
Odaklilik Bilinci
Sikisikhk r -0.027 0.182 0.192 0.195 0.390 0.266
p 0.589 <0.001***  <0.001*** <0.001*** <0.001*** <0.001***
Tasarlama Eksikligi r 0.262 0.007 -0.062 -0.120 -0.157 -0.013
p <0.001*** 0.890 0.222 0.017* 0.002** 0.794
Sebatsizlik r 0.264 -0.048 -0.090 -0.079 -0.157 -0.101
p <0.001*** 0.339 0.074 0.118 0.002** 0.045*
Heyecan Arayisi r 0.043 0.063 0.130 0.138 0.059 -0.038
p 0.389 0.209* 0.010* 0.006** 0.246 0.451
UPPS Durtusel r 0.248 0.080 0.089 0.068 0.078 0.052
Davranis Olgegi
Genel Skoru
p <0.001*** 0.111 0.078 0.176 0.122 0.307
Basari r 0.046 0.110 0.179 0.009 0.053 0.056
p 0.366 0.029  <0.001*** 0.851 0.295 0.271
Merkezilik r -0.020 0.243 0.377 0.171 0.206 0.055
p 0.685 <0.001***  <0.001*** 0.001** <0.001*** 0.278
Mutluluk r 0.047 0.152 0.113 0.005 0.011 0.135
p 0.356 0.002** 0.025* 0.929 0.825 0.007**
Materyalist r 0.023 0.224 0.293 0.087 0.126 0.121
Degerler Olgegi
Genel Skoru
p 0.651 <0.001***  <0.001*** 0.085 0.012* 0.016*
Yasam Doyumu r 0.111 -0.012 0.062 -0.091 -0.008 0.019
Olgegi Genel Skoru
p 0.027* 0.807 0.217 0.072 0.878 0.706

*p<0,05 **<p0,01 ***p<0,001

Aligkanhk /
Marka
Baghhig:
Odaklilik

-0.041
0.413
0.080
0.113
0.100

0.047*
0.010
0.849
0.065

0.201
0.012
0.816
0.076
0.133
0.017
0.729
0.053

0.296
0.063

0.213

Aligverigten
Kaginma

-0.016
0.746
-0.108
0.033*
-0.001
0.986
-0.028
0.585
-0.086

0.088
0.076
0.130
0.309
<0.001***
<0.001
0.995
0.164

0.001**
0.045

0.371

Kararsizlik

0.265
<0.001***
0.062
0.219
-0.082
0.102
-0.013
0.792
0.079

0.120
0.099
0.050
0.027
0.592
0.043
0.391
0.077

0.126
0.026

0.609

Tiiketici
Karar Verme
Tarzlan
Olgegi Genel
Skoru
0.285
<0.001***
0.040
0.425
0.021
0.674
0.061
0.226
0.174

0.001**
0.150
0.003**
0.305
<0.001***
0.119
0.018**
0.255

<0.001***
0.086

0.088
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Tablo 33. UPPS Diirtisel Davranis Olgegi Alt Boyut ve Genel Skoru ile Materyalist Degerler Olgegi ve Yagsam Doyumu Olgegi
Alt Boyut ve Genel Skorlari Arasindaki ligki Istatistikleri

Sikigikhk Tasarlama Sebatsizlik Heyecan UPPS Diirtiisel Davranig
Eksikligi Arayisi Olgegi Genel Skoru

Basan r 0.262 -0.052 -0.111 0.161 0.125

p <0.001*** 0.306 0.028* 0.001** 0.013*
Merkezilik r 0.365 -0.258 -0.213 0.160 0.033

p <0.001*** <0.001*** <0.001*** 0.001** 0.508
Mutluluk r 0.303 -0.146 -0.201 0.157 0.069

p <0.001*** 0.004** <0.001*** 0.002** 0.172
Materyalist Degerler Olgegi Genel r 0.393 -0.198 -0.239 0.193 0.080
Skoru

p <0.001*** <0.001*** <0.001*** <0.001*** 0.111
Yasam Doyumu Olgegi Genel r -0.165 0.260 0.300 0.010 0.181
Skoru

p 0.001** <0.001*** <0.001*** 0.845 <0.001***

*p<0,05 **p<0,01 ***p<0,001

Tablo 34. Materyalist Degerler Olgegi ile Yasam Doyumu Olgegi Alt Boyut ve Genel Skorlari Arasindaki iliski istatistikleri
Basari Merkezilik Mutluluk Materyalist Degerler
Olgegi Genel Skoru

Yasam Doyumu Olgegi Genel r -0.124 -0.164 -0.403 -0.286
Skoru p 0.014* 0.001** <0.001*** <0.001***
*p<0,05 **p<0,01 ***p<0,001
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SONUG, TARTISMA VE ONERILER

Bu calismanin amaci; tuketicilerin satin alma tarzlari, durtisel davranis,
materyalizm ve yagsam doyumlari ile Efsane Cuma indirimlerindeki satin alma
davraniglari arasindaki iligkiyi ortaya koymaktir. Bu bdlimde, c¢alisma
sonucunda bulgular mevcut literattr ve ¢alismanin hipotezleri dikkate alinarak
tartisiimistir. Calismadan elde edilen iliskisel sonuclari iceren 6zet tablolar Ek

8'de ayrica sunulmustur.

EFSANE CUMA ALISVERISINE ILISKIN SONUGLAR

Katilimcilarin dértte Gglinden fazlasi 2020 Efsane Cuma alisveriglerinde 500 TL
ve daha az tutarh aligverisler yapmistir. Bununla birlikte katilimcilarin yaklagik

%90'1 Efsane Cuma aligveris tutarlarini  “orta ve altinda” olarak

degerlendirmektedir.

Satin alinan UrGn gruplarinin dagihmi incelendiginde; ayakkabi, giyim, kozmetik,
kisisel bakim gibi daha c¢ok temel ihtiyaclarin karsilanmaya calisildigi
goOrulmektedir. Zira aksesuar, bilet-tatil-eglence, spor malzemeleri Efsane Cuma
kampanyasindan en az satin alinan Urtn gruplaridir. Bu durum, tuketicilerin
indirim  kampanyalarini  temel ihtiyaglarini  karsilama firsati  olarak

degerlendirmeye caligtiklarini gostermektedir.

Efsane Cuma alisverigleri icin harcanilan zamana iliskin bulgulara goére
katilimcilarin %65,2’sinin 1 saat ya da daha az vakit ayirdigi gorulmektedir.
Elde edilen bu sonu¢ katihmcilarin satin alacaklari tranlerle ilgili aragtirmalari
oncesinde yaparak bu UrUnleri belirlediklerini, dolayisiyla aligverislerini kisa

zamanda tamamladiklarini disundurmektedir.

Arastirmadan elde edilen sonuglara goére katilimcilarin bayutk bir orani (%82)
Efsane Cuma aligveriglerini online olarak gerceklestirmektedir. Kligikyilmaz ve
Tayfun (2021) tarafindan yapilan ¢alismada da katihmcilarin Efsane Cuma
aligveriglerini cogunlukla internet Uzerinden yaptigi tespit edilmigtir. Akin (2022)
tarafindan yapilan arastirmaya goére Efsane Cuma aligveriglerinin elektronik
ortama kaymasinin temel nedeni pratikligidir. Bir diger bir nedeni ise 2020 yili

Mart ayi ile kuresel bir salgin haline gelen Covid-19 pandemisidir. Covid-19
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pandemisi hayatin diger alanlarini dénustlirdigu gibi tlketici davraniglarini da
donusturmusg; dunya ticaretinin uygulanma pratigini degistirmistir. Hastalik
bulagma riski, tuketicileri kalabaliga girmeden ihtiyaclarini kargilama imkani
sunan dijital aligverise yonlendirmigtir. Diger taraftan kisittama ve karantina
uygulamalari sosyal etkilesimi azalttigi icin yalnizlasan tuiketiciler indirim
gunleriyle daha fazla ilgilenmeye baslamistir (Ulusoy ve Civek, 2021, s.1-5).
Nitekim icinde bulundugumuz teknoloji ¢aginin bir gereg@i olarak Efsane Cuma

alisverislerinin gogunlukla internet Gzerinden yapilmasi beklenen bir sonugtur.

Katilimcilarin Efsane Cuma aligveriglerini online olarak gergeklestirmelerine
paralel olarak yaklasik dortte Ggu bu aligveriglerinde kredi karti kullanmaktadir.
Bu arastirmanin sonucuna gore aligveriglerde kredi karti kullaniminin bu derece
yaygin olmasi pek c¢ok aligverigs sitesinde havale, kapida nakit 6deme
yontemlerinin olmamasi ve neredeyse tek odeme yonteminin kredi karti
olmasina baglanabilir. Nitekim Onbas (2020) tarafindan yapilan g¢alismada da
tuketicilerin Efsane Cuma alisveriglerindeki satin alimlarda kredi karti kullanim

egilimlerinin arttigr sonucuna ulasiimigtir.

Arastirma sonucunda elde edilen bir diger carpici sonug¢ katilimcilarin
¢ogunlugunun Efsane Cuma kampanyasindaki Urtnlerin fiyatlarini indirimden
onceki ve sonraki fiyatlariyla kargilastirdigi, yine katilimcilarin yariya yakininin
kampanya o©ncesinde fiyatini arastirarak satin almayi planladi§i ancak
kampanya doneminde fiyati arttigi icin satin almaktan vazgectigi bir Grin
oldugunu beyan etmeleridir. Calismadan elde edilen bu sonug tuketicilerin
firmalarin indirim dénemi oncesinde urun fiyatlarinda artisa gittikleri konusunda
bilingli olduklarini ve temkinli davrandiklarini géstermektedir. Yemez (2020)
tarafindan yapilan bir calismada da kadin tuketicilerin %62,7’sinin “Efsane
Cuma kampanyalarinda gercekten indirim yapilmadidini”, %67,3’'nun “Efsane
Cuma kampanyalarinda halkin aldatildigini”, %75,1’'nin  “Efsane Cuma
kampanyalarinda firmalarin 6nce fiyati arttirip sonra indirdigini” dtusundiagu

bulgulanmigtir.

Katihmcilarin %35,5’i acil olmayan ihtiyaglari igin Efsane Cuma kampanya
doénemini beklemektedir. Acil olmayan ihtiyaglari icin Efsane Cuma
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kampanyasini bekleyen tuketicilerin oraninin ugte bir oraninda olmasi ihtiyag
acil olmasa da bu indirim donemini beklemeden tuketicilerin bu ihtiyacglarini
satin alarak karsiladiklarini dusundurmektedir. Ayni zamanda c¢alisma
sonucuna gore tuketicilerin yalnizca %16,5'i Efsane Cuma kampanyasina
yonelik aligveris listesi hazirlamaktadir. Bu sonug tuketicilerin aligverig listesi
hazirlamay! gerektirecek miktar ve cesitte alisveris yapmadiklarini veya
aligverig listesi hazirlama aligkanligina sahip olmadiklarini gostermektedir.
Diger taraftan katilimcilarin %31,2'i Efsane Cuma kampanyasinin normalde
satin almayacaklari Grin ve hizmetleri satin almalarina sebep oldugunu
belirtmistir. Bu sonug tlketicilerin fiyat indirimlerinden etkilenerek ihtiyag

duymadiklari ve/veya ihtiyag fazlasi aligverigse yoneldiklerini disundurmektedir.

TUKETICi KARAR VERME TARZLARINA iLiISKIN SONUGLAR

Tuketici karar verme tarzlari ile yas arasindaki iliski incelenmis olup Tuketici
Karar Verme Tarzlari Olgedi genel skorunda yasa gére anlaml farklilik tespit
edilmediginden H1a hipotezi reddedilmistir. TUketici Karar Verme Tarzlari
Olgeginin sadece kararsizlik alt boyutunda yas gruplarina gére anlamli farkhlik
oldugu goérulmustar. Diger alt boyutlarda ise yasa gore anlamh farklilik tespit
edilmemistir. Analiz sonucuna gore, 45 yas ve ustunde olan katihmcilar diger
yas gruplarina kiyasla satin alma karari alirken daha yuksek oranda guglik
yasamaktadir. Bu yas grubundaki bireylerin petrol krizinin sebep oldugu
ekonomik sikintilar ve siyasi catismalarin yol actigi sosyal zorluklar iginde
buyumus olmalarinin gelecege yonelik guvenlik kaygisi yaratmis olabilecegi, bu
kayginin harcama yaparken daha dikkatli olma c¢abasiyla kararsizlik
yasamalarina ve se¢im yapmakta zorlanmalarina sebep olabilecegdi
dusunulmektedir. Literattre bakildiginda bazi ¢alismalarda tuketici karar verme
tarzlarinin yas acisindan farkhlik gostermedigi sonucuna ulasilsa da
(Bayrakdaroglu ve Cakir, 2016; Emre Deveci, ve Karayilan, 2020; Guler
Binkanat ve Duygun; 2020) Yuksekbilgili (2016) tarafindan yapilan ¢alismada X
ve Y Kkusagi tiketicilerinin karar verme tarzlari arasinda anlamh farkhlik
bulunmustur. Calismaya goére Y kusagi daha moda odakli iken X kusadi daha
fiyat odaklidir.
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Tuketici karar verme tarzlari ile cinsiyet arasindaki iliskiye bakildiginda, Tuketici
Karar Verme Tarzlar Olgedi genel skorunda cinsiyete gére anlamli farklilik
bulunmadigi gorulmustir. Bu sebeple H1b hipotezi reddedilmigtir. Tuketici
Karar Verme Tarzlari Olgeginin aliskanlik / marka baghhgi odaklilik ile
aligveristen kacinma alt boyutlarinda cinsiyete gore istatistiksel olarak anlamli
farkhlik bulundugu tespit edilmistir. Her iki alt boyutta da kadinlarin erkeklerden
ortalama olarak daha yuksek skorlara sahip oldugu gorulmus olup buna goére
kadinlar erkeklere kiyasla alisverislerinde daha ¢ok favori olarak kabul ettikleri
marka ve magazalari tercih etmektedir. Ayrica, pek ¢ok arastirmanin aksine
(Akylz ve Unal, 2023; Can, 2020; Dayanan, 2020; Karatas, 2021) bu
arastirmada kadinlarin erkeklere gore aligveris yapmaktan daha az hoslandigi
sonucu elde edilmigtir. Literatlrle c¢elisen bu sonucun o6rneklem grubunun
Ozelliginden kaynakl olarak ortaya ¢ikmis olabilece@i disinitlmektedir. Sundu
ve Yasar (2017) tarafindan yapilan arastirmaya gore kadinlar erkeklere gore
daha mukemmelliyetgi ve marka odakli karar verme tarzlarina sahipken,
erkekler kadinlara gore daha fazla fiyat odakli, disinmeden aligveris yapan,

cok secenekten kafasi karismis karar verme tarzlarina sabhiptir.

Calismada tuketici karar verme tarzlarinin gelir duzeyine gore farklilagip
farkhlasmadigi da incelenmis ancak anlamh farklhliklar elde edilmemigtir.
Tuketici karar verme tarzlarinin gelir dizeyine gore farkhlasmadiginin tespiti
uzerine H1c hipotezi reddedilmistir. Literatirin (Ceylan ve Basaran Alagdz,
2020; Celik ve Kartal, 2022) aksi yonunde ¢ikan bu bulgu gelir gruplari arasinda

cok belirgin farklar olmamasina baglanabilir.

Katilimcilarin tiketici karar verme tarzlari ile 2020 yili Efsane Cuma harcama
tutarlar arasindaki iligkiye bakildiginda tuketici karar verme tarzlarinin harcama
tutarlarina gore degistigi sonucuna ulagiimistir. Dolayisiyla H5 hipotezi kabul
edilmistir. Alt boyutlara bakildiginda ise, marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci
boyutu katihmcilarin 2020 yili Efsane Cuma harcama tutarlarina goére
degismektedir. 501-1000 TL arasinda harcama yapanlarin kendisinden daha
dusuk harcama yapanlardan daha ylksek ortalama marka odaklilik / fiyat=kalite

bilinci skoruna sahip oldugu goériimustir. Diger bir ifadeyle daha yuksek
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tutarlarda aligveris yapan katilimcilar Efsane Cuma kampanyasindan aldiklari
artnun kalitesini markanin fiyatiyla ve prestijiyle iliskilendirmekte, bu nedenle
taninmig ve pahali markalari satin alma egilimi gostermektedirler. Deniz (2019)
tarafindan yapilan bir aragstirmada da daha ylUksek tutarda aligveris yapanlarin
dusuk tutarda aligveris yapanlara gore kaliteyi fiyatla esdeder tutan ve marka
bilinci yuksek tuketiciler oldugu bulgulanmig, calismada ayni zamanda bu
tuketicilerin daha mukemmeliyetci ve ylksek kalite bilingli, moda bilingli, eglence

odakli ve marka sadakati gelistiren tuketiciler oldugu tespit edilmigtir.

DURTUSEL DAVRANISA iLISKIN SONUGLAR

Durtisel davranis ile yas arasindaki iliski incelenmis olup UPPS Ddartisel
Davranis Olgegdi genel boyutunda istatistiksel olarak anlamli farkhlik tespit
edilmemistir. Bu durumda H2a hipotezi reddedilmistir. UPPS Ddurtisel
Davranis Olgeginin sadece heyecan arayisi alt boyutunda yas gruplarina gore
anlamli farkhlik bulunmustur. Diger tim alt boyutlarda istatistiksel olarak farklilik
bulunmamaktadir. Heyecan arayisi alt boyutundaki farklihk yas gruplarn
arasinda incelendiginde sadece 33 yas ve altinda olanlarin heyecan arayisi
skorlarinin diger tum yas gruplarindan daha yuksek ortalamaya sahip oldugu
gorulmustlir. Diger bir ifadeyle, 33 yas ve altinda olanlar kendilerinden daha
blayUk yastakilere gore tehlike ve risk barindiran, heyecan verici deneyimlerden
daha fazla zevk almakta ve bu deneyimleri yasayabilecekleri alanlara
yonelmektedir. Cohen (2014) tarafindan yapilan ¢alismada da yas ve durtusel
davranig arasindaki iliski korelasyon analizi ile incelenmis olup heyecan arama
alt boyutu ile yas arasinda anlamh duzeyde negatif bir iliski tespit edilmigtir.
Buna gore yas arttikga heyecan arayigi azalmaktadir. Sediyama ve digerleri
(2017) tarafindan yapilan c¢alismada da durtisel davranigin yasa gore
farkhlastigi bulunmustur. Arastirmada, en geng¢ katilimcilar olan 30 yasin
altindaki grubun diger gruplardan daha yuksek durtisel davranis puanlari aldigi

gOrulmektedir.

Arastirmadan elde edilen diger bir bulgu durtisel davranis ve cinsiyet
arasindaki iliskiye yonelik olup UPPS Dirtisel Davranig Olgegi genel skoru ile
heyecan arayisi alt boyutunun katilimcilarin cinsiyetlerine gore anlamli duzeyde
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farkhlik gosterdigi goértulmastir. Bu bulguya goére H2b hipotezi kabul edilmistir.
Erkekler hem genel Olgek boyutunda hem de heyecan arayigi alt boyutunda
kadinlardan daha yuksek ortalama skora sahiptir. Bu sonuca goére erkekler
kadinlara gore daha fazla durtisel davranislar sergilemekle birlikte riskli ve
tehlikeli, heyecan verici deneyimlere yonelme egilimi goéstermektedir. Cyders
(2013) ile Linden ve digerleri (2006) tarafindan ydratilen calismalarda da
erkeklerin sebatsizlik ve heyecan arayigi alt boyutlarinda kadinlardan daha
dirtusel oldugu bulgulanmistir. UPPS Dirtisel Davranis Olgegdi alt boyutlarinin
demografik verilere goére yorumlandigi bir baska c¢alismada da erkeklerin
heyecan arayigi ve sebatsizlik boyutlari puanlarinin kadinlardan daha yuksek
oldugu goérulmustar (Altan, 2021). Bu bulgular kadinlarin erkeklere goére
davraniglarinda daha fazla 6z kontrol gelistirebildikleri, daha planli olarak ve
muhtemel sonuglari gbz onunde bulundurarak hareket ettikleri anlamina

gelmektedir.

Dartisel davranisin  katiimcilarin ~ gelir  dizeyine gore  farklilasip
farkhlasmadigina yonelik yapilan analiz sonucunda UPPS Ddurtisel Davranis
Olgegi genel boyutunun gelir diizeyine gére farklilagsmadigi tespit edilmistir.
Dolayisiyla H2c hipotezi reddedilmistir. UPPS Diirtiisel Davranis Olgeginin
sadece sikigiklik alt boyutunda gelir gruplarina gére anlamli farkhlik
gOrulmustar. Bu farklilik gelir gruplari arasinda incelendiginde 7000-8500 TL ve
8501-10.000 TL arasinda gelir grubunda olanlarin en dusuk gelir grubundan
istatistiksel olarak farkh oldugu ve en dusuk gelir grubundakilerin sikigiklik alt
boyut skorunun daha yuksek oldugu; ayrica, 4001-5500 TL arasi gelir grubunda
olanlarin sikisiklik skorunun ortalama olarak 8501-10.000 TL arasi gelir
grubunda olanlardan yuksek oldugu ve bu farkliliklarin istatistiksel olarak
anlamli oldugu tespit edilmigtir. Bu sonuglar dusuk gelirli bireylerin kendilerinden
daha ylUksek gelirli bireylere gore daha fazla stres ve negatif duygulardan
kaynakh sikintiy1 bertaraf etmek amaciyla durtisel davranis sergilediklerini
gOstermektedir. DUsUk gelire sahip olanlar maddi imkansizliklar nedeniyle daha
fazla stres ve sikinti yasayabilirler. Bu tur duygusal baskilar, anlik rahatlama
veya kacis arayigini tetikleyebilir ve durtusel davranislara yol agabilir. Armutgu
(2021) tarafindan yapilan g¢alismada da durtuselligin gelir gruplarina goére
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istatistiksel olarak anlamli dizeyde farkhlastigi bulunmustur. Calismaya goére
dusuk gelirli bireyler orta ve yuksek gelirli bireylere goére daha fazla durtisel
davranis gostermektedir. Literatirde durtusel davranis ile gelir dizeyi arasinda
bir iligkinin tespit edilemedigi galismalarin yani sira (Altan, 2021), gelir duzeyi ile
durtUsel satin alma davranisi arasinda pozitif ydénde gugclu bir iligkinin bulundugu
calismalara da (Bashar ve dig., 2013; Rana ve Tirthani, 2012; Barakat, 2019)

rastlanmistir.

Durtlsel davranis ile 2020 yih Efsane Cuma harcama tutari arasindaki iliskiye
bakildiginda UPPS Diirtiisel Davranis Olgegi genel boyut ve alt boyut skorlari
ortalama degerlerinde harcama tutarlarina gore gruplar arasinda istatistiksel
olarak anlamli farklilik elde edilmemistir. Diger bir ifade ile 2020 yih Efsane
Cuma harcama tutari gruplari arasinda durtlisel davranis acisindan bir fark
bulunmamakta, durtisel davranis tuketicilerin harcama tutarlarina gore
degismemektedir. Bu sebeple H6 hipotezi reddedilmisgtir. Literatirde durtusel
davranigi harcama tutari Uzerinden inceleyen herhangi bir calismaya
rastlaniimamistir. Ancak konuyu durtisel satin alma baglaminda ele alan
¢alismalara bakildiginda Akcan ve digerleri (2020) Efsane Cuma aligveriglerinin
ne duzeyde durtusel olduguna yonelik olarak U¢ maddelik bir 6lgek kullanarak
yuruttikleri calismada kisa zaman iginde sunulan teklif ve promosyonlar
kargisinda tuketicilerin Efsane Cuma aligveriglerinde durtlisel davrandigi
sonucuna ulagmiglardir. Al-Zyoud (2019), Efsane Cuma kampanyasinin
durtisel satin alma Uzerinde dnemli bir pozitif etkisi oldugunu tespit etmigtir.
Tekoglu ve Eser (2021) tarafindan yapilan bir calismada da Efsane Cuma
aligverisi yapan bir kisim tuketicinin durttiisel satin alma davranisinda bulundugu

sonucuna ulagiimigtir.

MATERYALIZME iLISKiN SONUGLAR

Arastirmada materyalizm ile yas arasindaki iliski incelenmis olup Materyalist
Degerler Olcedi genel skoru ve alt boyutlardan basari boyutu skorunun yas
gruplarina goére anlamh olarak farkhlastigi tespit edilmistir. Dolayisiyla
arastirmadaki H3a hipotezi kabul edilmistir. Bu farklilik incelendiginde ise 33
yas ve altinda olan bireylerin Materyalist Degerler Olgegi genel skorunun ve
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Olcegin basari alt boyutu skorunun ortalama olarak 34-37 ve 38-44 yas
grubunda olanlardan daha ylksek oldugu goérilmuastir. Bu sonuca goére
genclerin daha materyalist oldugunu ve hayattaki basarlyr maddi varliklara
sahip olmakla iligkilendirdiklerini sdylemek mumkundur. Genglerin sosyal medya
ve dijital platformlarda reklam ve influencerlar araciigiyla materyalist
yonlendirmelere daha ¢ok maruz kalmalari daha iyi yasam kosullari ve urunlere
sahip olma arzularini tetikleyebilir. Ayrica, maddi varliklarin daha istikrarli bir
gelecek saglayacagi dugsuncesiyle gelecede yonelik given duygusu arayisinda
olan gencgler mal ve milk edinimini hayat basarisi olarak atfedebilirler.
Materyalizm ve yas arasindaki iliskiye yonelik bu sonug literattirdeki pek cok
calismayla uyumludur (Antiniene ve dig., 2021; Dal ve Karag6z, 2021; Martin ve
dig., 2019; Yucel Dogan, 2010; Yuksel ve Sener, 2023). Nitekim insanlarin
yaslandikga maddi varliklara daha az énem verdikleri distunilmektedir (Bindah
ve Othman, 2011). Yas aldikga materyalist degerler yerine saglik ve maneviyat

gibi deg@erlerin on plana ¢iktigi bilinmektedir.

Arastirmadan elde edilen bir diger 6énemli bulgu materyalizm ve cinsiyet
arasindaki iliskiye yoneliktir. Materyalist Degerler Olgedi genel skoru ile basari
ve mutluluk alt boyutlari skorlarinin katilimcilarin cinsiyetlerine gore istatistiksel
olarak anlamli farklihk gosterdigi tespit edilmistir. Materyalist degerlerin
cinsiyete goére farklilastigi bulgulandigindan H3b hipotezi kabul edilmistir.
Merkezilik alt boyutunda ise cinsiyete gore anlamh farkhlik gorulmezken
erkeklerin ortalama basari skorunun, mutluluk skorunun ve genel O&lgek
skorunun kadinlara gore daha yuksek oldugu sonucuna ulasiimistir. Arastirma
sonucuna gore erkekler kadinlara gore daha materyalist egilim gostermekte,
maddi varliklara sahip olmayi hayat bagarisinin bir 6lgutu olarak gérmekte ve
mutluluk arayisiyla mal edinimine yonelmektedir. Segal ve Podoshen (2013)
tarafindan yapilan calismada da erkeklerin materyalizm dizeyi kadinlara goére
daha yuksek bulunmustur. Kamineni (2005) tarafindan yapilan ¢alismada da
erkeklerin daha materyalist olma egiliminde oldugu ortaya c¢ikmistir. Bazi
calismalarda ise materyalizmin cinsiyet agisindan farklilasmadigi tespit
edilmistir (Altinkaya, 2019; Dal ve Karagoz 2021; Oztirk ve Nart 2016). Bindah
ve Othman (2012) tarafindan yapilan galismada ise kadinlarin erkeklere goére
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materyalist degerlere karsi daha olumlu bir tutuma sahip olduklari sonucuna
ulasiimigtir. Nitekim toplumsal cinsiyete dair mesajlara bakildiginda erkekler her
zaman baskin, hirsli, rekabetgi, guglu, dayanikli ve yiksek mevki sahibi olarak
yansitiimaktadir. Erkekler de kendilerine empoze edilen bu toplumsal cinsiyet
rolleri gere@i glcun ve basarinin simgesi olarak toplumun bu beklentisi

dogrultusunda materyalist egilimler gdstermektedir.

Arastirmada materyalizm ile gelir duzeyi arasindaki iligki de incelenmis ancak
gelir gruplari arasinda materyalist degerler acisindan bir fark gordlmemigtir.
Sonug itibariyle H3c hipotezi reddedilmistir. Bu sonug literatirdeki bazi
arastirmalarla uyumludur (Aslay ve dig. 2013; Yiksel ve Sener, 2023). Ote
yandan gelir, bireyin materyalizm egilimlerinin somut hale dénismesinde énemli
bir faktérdir (Ozsagmaci ve dig., 2019). Nitekim Altinkaya (2019) tarafindan
yapilan caligmada tuketicilerin gelir duzeyi artikga materyalist egilimlerinin de
arttig1 bulgulanmigtir. Yeniaras (2015) tarafindan yapilan arastirmada da aylik
net gelirin materyalizmin bagari ve mutluluk boyutlari Gzerinde etkisi oldugunu
gOstermektedir. Calismaya goére aylik net gelir artisi bireylerin basarilarini sahip
olduklari  mulkle degerlendirmesine ve mutluluk i¢cin mal edinmeye
yonelmelerine neden olmaktadir. Ancak diger taraftan bazi ¢alisma sonuglari
dusuk gelirli tuketicilerin materyalizme daha vyatkin oldugu yonundedir
(Antiniene ve dig., 2021; Yucel Dogan, 2010).

Materyalizm ve 2020 yili Efsane Cuma harcama tutari arasindaki iliski
incelendiginde Materyalist Degerler Olgedi genel skoru ile alt boyutlardan
merkezilik boyutunun harcama tutari gruplarina gore istatistiksel olarak anlamli
dizeyde degistigi gorulmustir. Materyalist degerlerin Efsane Cuma harcama
tutarina gore degistigi tespit edildiginden H7 hipotezi kabul edilmigtir.
Harcama tutarlarina gore gruplar karsilastirildiginda 3000 TL'den fazla harcama
yapan gruptaki bireylerin en disik harcamayi yapan iki grup olan <=300 TL ve
301-500 TL harcama yapan gruplardaki bireylerden daha yuUksek ortalama
Materyalist Degerler Olgedi skoru ve merkezilik boyutu skoruna sahip oldugu
gérulmustur. Bu sonug¢ yuksek tutarda harcama yapan tuketicilerin dusuk

tutarda harcama yapan tiketicilerden daha ylksek seviyede paraya ve mala
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onem verdigini, mal edinimini daha ¢ok hayatin merkezi haline getirdiklerini
gOstermektedir. Sener ve Gunduzalp’e gore (2018) materyalizm dizeyi ylksek
bireyler daha fazla tuketmek arzusuyla daha ¢ok harcama yapmaktadirlar.
Watson (2003) tarafindan yapilan arastirmanin sonuglari yuksek derecede
materyalist insanlarin kendilerini “harcamaci” (spender) olarak gbérme
olasiliklarinin daha yuksek oldugunu ve borglanmaya karsi daha olumlu
tutumlara sahip olduklarini ortaya koymaktadir. Nitekim Watson (1998)
tarafindan yapilan bagka bir arastirmaya gore ylksek materyalizm dizeyine
sahip bireylerin, disuk materyalizm duzeyine sahip olanlara kiyasla harcama
egilimi puanlari anlamli derecede daha yuksek bulunmustur. Baska bir
calismada, materyalizm egilimi ylksek olan bireylerin, gelir duzeyinden
badimsiz olarak, daha az materyalist egilimli olanlardan daha fazla mulke sahip
olduklari, daha fazla istege bagli satin alimlar yaptiklari ve gerekli mal ve

hizmetlere daha fazla para harcadiklari tespit edilmistir (Brown ve dig., 2016).

YASAM DOYUMUNA iLiISKIN SONUGLAR

Arastirmada yasam doyumu ile yas arasindaki iligski incelenmis olup Yasam
Doyumu Olgegdi skorlarinda yas gruplari arasinda istatistiksel olarak anlamli
farkhlik bulunmamistir. Bu durumda yasam doyumunun yas gruplarina gore
degismedigi  sdylenebilir.  Dolayisiyla  arastirmadaki H4a  hipotezi
reddedilmigtir. Firat ve Cula (2016), Recepoglu (2013) ve Sever (2021)
tarafindan yapilan calismalarda da yasam doyumu ile yas arasinda iliski tespit
edilememigtir. Literature bakildiginda bu konuda sonug birliginin olmadigi
gorulmektedir. Bazi ¢aligmalarda genclerin yasam doyumu daha ylksek iken
(Camci ve Kavuran, 2021; Cevik ve Korkmaz 2014; Nedim Bal ve Gllcan,
2014) bazi calismalarda yas arttikga yasam doyumu da artmaktadir (Amati ve
dig., 2018; Bibi ve dig., 2015; Dahiya ve Rangnekar, 2020).

Arastirma kapsaminda elde edilen bir diger énemli bulgu yagsam doyumu ve
cinsiyet iligkisine yoneliktir. Bulgulara gére kadinlarin Yasam Doyumu Olgegi
genel skor ortalamasinin erkeklerden istatistiksel olarak daha ylksek oldugu
gorulmektedir. Bu sonuca gore H4b hipotezi kabul edilmistir. Literatlirde yer
alan pek ¢ok arastirmada da kadinlarin yasam doyumunun erkeklere gore daha
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yuksek oldugu saptanmistir (Keser, 2005; Nedim Bal ve Gilcan, 2014; Uludag
2019). Literatir incelendiginde yasam doyumuna iliskin cinsiyet degiskeni
agisindan farkli sonuglarin elde edildigi ¢alismalar da mevcuttur. Bazi
calismalarda yagsam doyumu cinsiyete gore farklilasmamaktadir (Amati ve dig.,
2018; Avsaroglu ve dig., 2005; Fugl-Meyer ve dig., 2002), bazi ¢galismalarda ise
(Dahiya ve Rangnekar, 2020; Guner ve dig., 2014; Hudaynazarova ve dig.,
2021) erkeklerin yasam doyumu duzeylerinin kadinlarin yasam doyumu

duzeylerinden anlamli olarak yuksek oldugu bulunmustur.

Yasam doyumu ve gelir duzeyi arasindaki iligkiye bakildiginda ise gelir
gruplarina gére Yasam Doyumu Olgedi genel skorunda istatistiksel olarak
anlamh  farklihk bulunmamistir. Yasam doyumunun gelir dlzeyine goére
degismedigi tespit edildiginden H4c hipotezi reddedilmistir. Literatirdeki pek
¢ok arastirmaya gore gelir duzeyi yuksek olan bireylerin yasam doyumu
duzeyleri de daha yuksektir (Berktas, 2019; Fernandez-Ballesteros ve dig.,
2001; Hudaynazarova ve dig., 2021); Yimaz ve Altinok, 2009). Nitekim,
Salinas-Jiménez ve digerleri (2010) tarafindan yapilan arastirmada da gelirin
yasam doyumu Uzerinde pozitif ve anlamli bir etkisinin oldugu, en dusuk gelir
grubundan en yuksek gelir grubuna dogru yasam doyumunun da arttigi tespit
edilmistir. Bu calismada gelir gruplarina gore yasam doyumunda anlamli
farkhlik elde edilememis olmasi gelir gruplari arasinda belirgin fark olmamasina

baglanabilir.

Yasam doyumu ile 2020 yili Efsane Cuma harcama tutari arasindaki iliski de
incelenmis olup yasam doyumunda harcama tutarlarina gére gruplar arasinda
istatistiksel olarak farkliik gorilmemistir. Bu sonuca gére H8 hipotezi
reddedilmistir. Yasam doyumu Uzerinde pek c¢ok faktor etkili olmakla birlikte
degerlerle olan yakin iliskisi nedeniyle yasam doyumunda bireysel farkliliklar
goOrulmektedir. Bu nedenle yasam doyumunun harcama tutarlarina goére farklilik
gostermedigi dusunulmektedir. Hirlak ve digerleri (2017) ile Isik ve Kogak
(2014) tarafindan yapilan arastirmalarda da harcama duzeyi ile yasam doyumu
arasinda anlamli bir iligki tespit edilememistir. Ancak literatirde yasam doyumu

ve harcama tutari arasinda olumlu iligkilerin bulundugu aragtirmalar mevcuttur.



144

Guler ve Emecg (2006) ile Tasliyan ve digerleri (2018) tarafindan yuratilen
calismalarda harcama tutari artttkca yasam doyumunda da artis meydana
geldigi bulunmustur. Tura¢ ve Donar (2017) tarafindan yuratilen calismaya

gOre harcama tutari yasam doyumunu pozitif ydonde etkileyen bir faktordur.

TUKETICi KARAR VERME TARZLARI, DURTUSEL DAVRANIS,
MATERYALIZM VE YASAM DOYUMU ARASINDAKI ILISKILERE YONELIK
SONUGLAR

Tiiketici Karar Verme Tarzlan ile Diirtiisel Davranis Arasindaki iligkiye
Yonelik Sonuglar

Arastirmada tuketici karar verme tarzlari ile durtisel davranig arasindaki iligki
incelenmis olup tuketici karar verme tarzlari ile durtisel davranisg arasinda
pozitif yonde bir iligki tespit edilmistir. Bu nedenle arastirmanin H9 hipotezi

kabul edilmigtir.

Tlketici karar verme tarzlarindan marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci, moda
odaklilik, fiyat odakllik, disinmeden / dikkatsiz aligveris, bilgi karmasasi
yasama ve kararsizlik ile Dirtiisel Davranig Olgeginin sikigiklik boyutu arasinda
pozitif ydonde bir iliski bulunmustur. Bu sonuca gére pahali, taninmis markalari
satin almaya odakli, Grinin kalitesini fiyatiyla iliskilendiren, modayi takip eden,
fiyat indirimlerini takip ederek satis fiyatina gore alacagi Urine karar veren,
alisverisini planlamayan ve ne kadar harcadigina aldirig etmeyen, Grunler
hakkindaki bilgi yogunlugu nedeniyle zihin karmasasi yasayan, aligveris
yaparken karar verme ve se¢im yapma konusunda zorlanan tlketicilerin bu
Ozellikleri arttikga stres ve negatif duygulanim kaynakli sikintidan kurtulma

amaciyla durtusel davranis egilimleri artmaktadir.

Tuketici karar verme tarzlarindan mukemmeliyetcilik / yuksek kalite odaklilik ile
durtisel davranigin tasarlama eksikligi boyutu arasinda pozitif yonde bir iligki
bulunmustur. TUketicilerin satin alacaklari drinde en iyi kaliteyi arama ozelligi
artttkca muhtemel uzun vadeli neticeleri gz 6nune almadan ve dusunmeden
hareket etme davranigi artmaktadir. Tlketici karar verme tarzlarindan fiyat
odaklilik, disinmeden / dikkatsiz aligveris ve aligveristen kaginma tarzlar ile

dirtdsel davranigin tasarlama eksikligi boyutu arasinda ise negatif yonde bir
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iliski bulunmustur. Daha dusulk fiyatlar elde etmeye odakli, en iyi satin alimlar
konusunda kaygisiz olan, aligveristen hoslanmayan tuketicilerin bu ozellikleri
arttikca tasarlama eksikliginden kaynakl durtisel davranig edgilimleri

azalmaktadir.

Tuketici karar verme tarzlarindan mukemmeliyetgilik / yliksek kalite odakhlik ve
aliskanlk / marka baglihgi odakhlik ile durtiisel davranisin sebatsizlik boyutu
arasinda pozitif yonde bir iligki tespit edilmistir. Alisverisinde kaliteli Grlin arayigi
icinde olan, ayni marka ve magazalardan surekli ve duzenli olarak aligveris
yapma ediliminde olan tuketicilerin bu 06zelligi arttikca sikici ve zorlayici
goOrevlere odaklanma problemleri yasama egilimi artmaktadir. Tuketici karar
verme tarzlarindan disunmeden / dikkatsiz aligveris ve bilgi karmasasi yasama
boyutlari ile durtlisel davranisin sebatsizlik boyutu arasinda ise negatif yénde
bir iligki tespit edilmistir. Aligverigleri konusunda 6zensiz ve dikkatsiz davranan,
bilgi ve alternatif coklugu nedeniyle kafa karigikligi yasayan tuketicilerin bu
Ozellikleri arttikga sikici ve zorlayici gorevlere odaklanma problemleri yasama

egilimleri azalmaktadir.

Tuketici karar verme tarzlarindan moda odaklilik ve fiyat odaklilik ile dartsel
davranisin heyecan arayisi boyutu arasinda pozitif yonde anlamli bir iligki
saptanmigstir. Yenilik¢i trinlerden hoglanan, yeni stiller ve moda trendlerini takip
eden, aligverislerinde fiyat karsilastirmasi yaparak indirimleri takip eden
tuketicilerin bu ozellikleri arttikga riskli ve heyecan verici deneyimlere yonelme
edilimleri de artmaktadir. Moda odakli tuketicilerdeki yenilik ve degisim arayigi

ile fiyat odakl tuketicilerdeki indirimli fiyatlara erisme ¢abasi heyecan yaratabilir.

Tuketici karar verme tarzlarindan mukemmeliyetcilik / yuksek kalite odaklilik ile
durtisel davranig arasinda pozitif yonde bir iligki tespit edilmigtir.
Algveriglerinde kaliteden 6dun vermeyen tiketicilerin bu 6zelligi arttikga ani bir
durtiden kaynakli davranma egilimleri artmaktadir. Bu sonu¢ mukemmel ve
kaliteli Grin arayisinda olan tuketicilerin aradiklari Granleri bulmalari halinde
fiyat, ihtiyagc vb. faktorleri g6z Onune almadan durtisel satin almlar

gerceklestirdiklerini gostermektedir.
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Literatirde tuketici karar verme tarzlari ve durtisel davranig arasindaki iliskiyi

ayrica arastiran ¢alismaya rastlanmamistir.

Tiiketici Karar Verme Tarzlan ile Materyalizm Arasindaki iliskiye Yonelik
Sonuglar

Arastirmada tuketici karar verme tarzlari ile materyalizm arasindaki iliski
incelenmis olup tlketici karar verme tarzlari ile materyalizm arasinda pozitif
yonde bir iliski tespit edilmistir. TUketici karar verme tarzlari ile materyalizm

arasindaki iliski anlamli ¢iktigindan H10 hipotezi kabul edilmistir.

Tuketici karar verme tarzlarindan marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci ve moda
odaklilik ile materyalizmin basari boyutu arasinda pozitif yénde bir iligki
bulunmaktadir. Uriiniin kalitesini fiyatiyla iliskilendirip taninmis ve pahali
markalara yonelen, aligveriste yeni seyler aramaktan heyecan duyarak modayi
takip eden tuketicilerin bu 6zellikleri arttikga hayat basarisini maddi varliklara
sahip olmakla iliskilendirme egilimleri artmaktadir. Nitekim kalite, fiyat, marka ve
moda gibi unsurlar 6zellikle materyalist bireyler tarafindan basarinin bir
gOstergesi olarak iligkilendirilebilir. Maddi varliklari yasamdaki basarinin olgutu
olarak goren insanlarin kendilerini topluma bagarili biri olarak ifade etme ve
sayginlik elde etme amaciyla taninmig, pahali ve luks markalara, yeni trendleri

ve guncel stilleri yansitan urtnlere yonelebilecegi dugunulebilir.

Tuketici karar verme tarzlarindan marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci, moda
odaklilik, fiyat odaklilk, disinmeden / dikkatsiz aligsveris ve aligveristen
kaginma ile materyalist degerlerin merkezilik boyutu arasinda pozitif yonde bir
iliski bulgulanmigtir. Pahali GrUnleri kaliteli bulan ve taninmig markalari satin
almaya odakli, yeni stiller ve moda trendlerini takip ederek aligveris yapan,
fiyatlar takip eden, ne kadar harcadigini 6nemsemeden dikkatsizce aligverig
yapan, aligverigsi zaman kaybi olarak gortp aligveris yapmaktan hoglanmayan
tuketicilerin bu Ozellikleri arttikga mulk edinmeyi hayatin merkezine alma
egilimleri artmaktadir. Pahali markalar toplumda stati gostergesi olarak
algilandiklarindan marka odakl tuketiciler stati kazanma arzusuyla taninmisg,

yuksek fiyatli UrGnleri elde etmeyi hayatlarinin merkezine alabilirler.
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Tlketici karar verme tarzlarindan marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci, moda
odaklilik ve bilgi karmasasi yagsama ile materyalist degerlerin mutluluk boyutu
arasinda pozitif bir iliski g6zlemlenmistir. Urliniin kalitesini fiyatiyla 6lgen, pahali
ve taninmis markalan tercih eden, yeni stiller ve moday: takip eden, bilgi
yuklemesi ve pek ¢ok segcenek bulunmasi nedeniyle se¢im yapmakta zorlanan
tuketicilerin bu ozellikleri arttikca mutluluk bulmak igin mal edinme egilimleri
artmaktadir. Bu bireyler sayginlik kazanma cabasiyla kaliteli, yuksek fiyatli
modaya uygun esgyalara sahip olmaya cok fazla 6nem verebilirler. Ayrica,
mutluluk arayiglarini mal edinme yoluyla kargilayan kigiler bu urunleri ve
markalari satin almak anlik mutluluk hissi verebilir. Nitekim kalite, fiyat, marka
ve moda gibi unsurlari tagiyan drtinlere sahip olmak 6zellikle materyalist bireyler
tarafindan mutlu olmanin bir yolu olarak degerlendirilebilir. Ayman (2015),
tarafindan yapilan calismada da marka odaklilik, ¢esit karmasasi yasama,
moda odaklilik ile materyalizmin mutluluk boyutu arasinda pozitif yonde bir iligki

bulunmustur.

Tlketici karar verme tarzlarindan marka odaklilik / fiyat=kalite bilinci, moda
odaklilik, dusinmeden / dikkatsiz aligverig, bilgi karmasasi yasama ve
alisveristen kacinma ile materyalist degerler arasinda pozitif yonde bir iligki
g6zlemlenmistir. Urtintin kalitesini markanin fiyatiyla ve prestijiyle iliskilendirdigi
icin bilinen ve pahali markalari tercih eden, yenilik¢i Grinlerden hoglanan ve stil
sahibi olmayi 6nemseyen, aligveriglerini hizli ve 6zensiz bir bicimde Uzerinde
dusunmeden gergeklestiren, algiladiklari pek ¢cok marka ve magaza karsisinda
zihin karisikhgi yasayan, aligveris yapmaktan hoglanmayan tuketicilerin bu
ozelligi arttikgca para, mal ve mulk edinmeyi yagamlarinin merkezi haline getirme
ve sahip olduklarina hayattaki bircok seyden daha fazla dnem verme egilimleri
artmaktadir. Chaudhary ve Dey (2020) tarafindan yapilan arastirmada bu
¢alismanin sonucu ile paralel olarak materyalizmin marka odaklilik ve cesit
karmasasl yasama karar stillerinin pozitif yordayicisi oldugu ancak bu
calismanin aksine tuketicilerin “fiyat=kalite” bilinci Uzerinde olumsuz bir etkiye
sahip oldugu bulunmustur. Bakewell ve Mitchell (2003) tarafindan yapilan
calismada ise kalite odakl tuketicilerin materyalist ve gosterisgi aligveris tarzi
sergiledigi tespit edilmigtir.
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Tiiketici Karar Verme Tarzlan ile Yasam Doyumu Arasindaki iliskiye
Yonelik Sonuglar

Arastirmada tuketici karar verme tarzlari ile yasam doyumu arasindaki iligki
incelenmis olup Tiketici Karar Verme Tarzlari Olgedi genel boyutu ile yasam
doyumu arasinda istatistiksel olarak anlaml bir iligki gorulmemistir. Bu sonuca
gore H11 hipotezi reddedilmistir. TUketici karar verme tarzlarindan yalnizca
mukemmeliyetcilik / ylksek kalite odaklilik ile yasam doyumu arasinda pozitif
yonde bir iligki tespit edilmistir. Daha dikkatli, daha sistematik ve kargilastirmali
olarak aligveris yapan, kaliteli aranlere karsi ilgilenim ve guven duygulari yuksek
olan tuketicilerin bu 6zellikleri arttikca yasam doyumu duzeyleri de artmaktadir.
Yuksek kalitedeki Urlnlerin  sundugu dayanikhlik, yUksek performans,
fonksiyonellik gibi 6zellikler ve bu o6zelliklerin sagladigi olumlu deneyim,
memnuniyet ve glven gibi pozitif duygular tiketicilerin yasam doyumlarini
artirabilir. Ayrica, ylksek kaliteli UrUnleri tercih etmek, insanlara kendilerini

degerli ve 6zel hissettirerek yagsam doyumlarina katkida bulunur.

Durtuisel Davranis ile Materyalizm Arasindaki iligkiye Yonelik Sonuglar

Arastirmada durtasel davranis ile materyalizm arasindaki iligki incelenmis olup
genel boyutlar arasinda bir iliski gozlemlenmezken alt boyutlar arasinda iligkiler
tespit edilmistir. UPPS Durtusel Davranis Olgegi ile Materyalist Degerler Olgegi
genel boyutlari arasinda anlamli bir iliski bulunmadigindan H12 hipotezi
reddedilmigtir. Materyalist degerlerin basari, merkezilik ve mutluluk boyutlari
ile durtisel davranigin sikisiklik boyutu arasinda pozitif yonde bir iligki
bulunmaktadir. Maddiyati hayattaki basarinin bir 6lgutlu olarak kabul eden, mal
edinimini hayatinin merkezi haline getiren ve mutluluk elde etme duguncesiyle
maddi varliklara sahip olmaya g¢abalayan bireylerin bu 6zellikleri arttikga stres
ve negatif duygulardan kaynakl sikintidan kurtulma amaciyla durtisel
davranisa egilimleri artmaktadir. Nitekim maddiyat odakl bireyler, sahip
olduklari mal ve mudulkleri toplumsal stati ve prestijlerini yukseltmek igin
kullanabilirler. Ancak bu durum, surekli olarak daha fazla mal ve milk elde etme
baskisini artirabilir ve bireylerin stres seviyelerini yukseltebilir. Artan bu baski ve
stresten kurtulma gudusu ise bireyleri satin almaya yonelterek bir kisir donguye

sebep olabilir. Bazi bireyler ise yasadiklari duygusal bosluklari maddi varliklarin
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elde edilmesiyle doldurmak gudusuyle durtisel satin almaya yonelebilirler.
Ancak bu tur bosluklari doldurmak icin surekli olarak mal ve mulk edinme
cabasi, bireylerin i¢sel huzurunu saglayamadigi gibi stres ve negatif duygulari

artirabilir.

Materyalist degerlerin merkezilik ve mutluluk boyutlari ile dirtisel davranisin
tasarlama eksikligi boyutu arasinda ise negatif yonde bir iligki tespit edilmistir.
Hayatinin odak noktasi para ve mal edinimi olan ve bu yolla mutlu olacagina
inanan bireylerin bu Ozellikleri artttkca muhtemel uzun vadeli neticeleri goz
onune almadan ve dugunmeden davranma egilimleri azalmaktadir. Maddiyati
normalden fazla dnemseyen ve mal edinimini mutluluga ulagsmanin bir yolu
olarak goren Kkisiler, genellikle maddi varliklarin getirdigi anhk tatminleri
yasamaktadirlar. Ancak bu tatminler surekli bir doyum saglamaz ve bireyler
daha fazla mal veya miulk elde etmek igin surekli bir arayis igine girerek darttsel
satin almlar gercgeklestirebilirler. Ayrica, anlik mutluluklar elde etme
beklentisiyle mal edinimine odaklanmak muhtemel uzun vadeli sonuglarin géz

ardi edildigi durtisel satin ahimlara sebep olabilir.

Materyalist degerlerin basari, merkezilik ve mutluluk boyutlar ile duartusel
davranisin heyecan arayisi boyutu arasinda pozitif yonde; sebatsizlik boyutu
arasinda ise negatif yonde bir iliski bulgulanmigtir. Mal ve mulk sahibi olmayi
basari ve mutluluk sebebi olarak goren ve hayatinin merkezine alan bireylerin
bu ozellikleri arttikga heyecan verici deneyimlerden zevk alma ve bunlari arama
egilimleri artmakta, sikici veya zor gorevlere odaklanamama problemleri
azalmaktadir. Mal ediniminin sagladigi basari duygusu ve anlk mutluluk hissi
bireylere heyecan verici bir deneyim saglayabilir. Bu anlik tatmini surekli kilma
arzusu bireyin heyecan verici deneyimlerden zevk alma ve bunlara yonelme

egilimlerini arttirilabilir.

Durtisel davranis ile materyalist degerlerin basari boyutunda pozitif yonde bir
iliski tespit edilmistir. Onceden planlanmamig, ani bir dirti neticesinde
muhtemel uzun vadeli sonuglari disunmeden o anki tatmini yasamak igin
hareket eden bireylerin bu Ozellikleri arttikga maddi varliklari edinmeyi basari
olarak gorme egilimleri de artmaktadir.
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Materyalizm ile durtisel davranisin sikisiklik ve heyecan arayisi boyutlar
arasinda pozitif yonde; tasarlama eksikligi ve sebatsizlik boyutlari arasinda ise
negatif yonde bir iligki bulunmaktadir. Maddi nesneleri hayattaki pek ¢ok seyden
daha 6nemli ve degerli goren bireylerin bu 6zellikleri arttikga stres ve olumsuz
duygular neticesinde vyasadiklari sikintidan kurtulma amaciyla durtusel
davranma ve tehlikeli, riskli, heyecan verici deneyimlerden zevk alma egilimleri
artmakta; uzun vadeli sonuglari dikkate almaksizin duginmeden davranma ve

sikici, yorucu gorevlere odaklanamama egilimleri azalmaktadir.

Literatire bakildiginda materyalizm ve durtusel davranis arasindaki iligkinin
durtisel satin alma baglaminda ele alindigi gorulmustir. Tokgbéz (2018)
tarafindan yapilan calismada materyalizmin durtisel satin alma Uzerinde
dogrudan etkili oldugu, materyalizmin dartusel satin alma Uzerindeki etkisinde
statu tuketiminin kismi aracilik etkisi gosterdigi kanitlanmigtir. Arastirmada
ayrica, materyalist degerlerin alt boyutlarindan basarinin, durtisel satin alma
Uzerinde anlamh ve pozitif yonli etkisi oldugu tespit edilmistir. Yapilan farkli
arastirmalar da materyalizmin dulrtisel satin alma Uzerindeki pozitif etkisini
dogrulamaktadir (Guven, 2021; Turk ve Ercis, 2017). Rashid ve digerleri (2019)
materyalizmin  durtisel satin alma Uzerindeki etkisini  inceledikleri
calismalarinda, bu etkiyi dogrulamanin yani sira kredi karti kullaniminin ve
marka sadakatinin bu iligkiye aracilik etkisini ortaya koymuslardir. Calismaya
gore materyalist insanlar kredi karti kullandiklarinda veya marka sadakati
geligtirdiklerinde durtusel satin almalar yapma olasiliklari artmaktadir. Mukhtar
ve digerleri (2021) ise depresyonun materyalizm ve durtisel satin alma
uzerindeki iliskiye aracilik ettigini tespit etmislerdir. Mukhtar ve digerleri (2021)
tarafindan yapilan arastirmada ise materyalizm ve dirtisel satin alma
arasindaki iliskiye depresyonun aracilik ettigi, ancak tuketicinin yuksek
Ozguveninin depresyonu baltalamak suretiyle materyalizmin dirtlsel satin alma

uzerindeki pozitif etkisini azalttigi bulunmustur.

Diirtiisel Davranis ile Yasam Doyumu Arasindaki iligkiye Yénelik Sonuglar

Arastirmada durtlisel davranig ile yasam doyumu arasindaki iligki incelenmis
olup durtisel davranis ile yasam doyumu arasinda pozitif yonde bir iligki
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gozlemlenmistir. Buna gore bireyin yasam doyumu arttikga durtusel davranislari
da artmaktadir. Dolayisiyla H13 hipotezi kabul edilmistir. Yiksek yasam
doyumu, bireylerin daha fazla o6zguvene sahip olmalarina ve risk alma
edilimlerinin artmasina neden olabilir. Daha fazla 6zguvenle hareket eden
bireyler, muhtemel sonuglari gozetmeksizin durtisel davranislar sergileyerek

yeni deneyimler ve firsatlar arayisina girebilirler.

Dartusel davranigin boyutlari ile yasam doyumu arasindaki iliskiye bakildiginda
ise heyecan arayigl ile yasam doyumu arasinda bir iligki bulunamamigken
tasarlama eksikligi ve sebatsizlik ile yasam doyumu arasinda pozitif yonde;
sikigiklik ile yasam doyumu arasinda negatif yonde bir iliski tespit edilmigstir.
Bireyin olasi neticeleri g6z 6ninde bulundurmayarak distinmeden davranma ve
kisiyi zorlayan ve yoran gorevlere odaklanma problemleri yasama ozellikleri
arttikca yasam doyumlari artmakta; stres ve negatif duygulanimdan kaynakli
sikintlyr bertaraf etme amaciyla ani ve dusunmeden davranma ozellikleri
arttikca yasam doyumlari azalmaktadir. insanlarin stres gibi negatif duygular
nedeniyle yasadiklari sikintidan kurtulmak gudusuyle ani ve dusinmeden
davranmasi genellikle anlk tatmin saglar. Ancak bu tatmin kisa sureli olur ve
sonrasinda pismanlik ve hayal kirikligi ile sonuglanabilir. Bu da yasam

doyumunu olumsuz etkileyebilir.

Literatur incelendiginde yasam doyumu ve durtusel davranis arasindaki iligkinin
diurtisel satin alma baglaminda ele alindigi gértlmektedir. Habib ve Bekun
(2021), yasam doyumu yuksek olan tuketicilerin durtusel davraniga daha az
egilimli olduklarini tespit etmigtir. Silvera ve digerleri (2008) tarafindan yapilan
arastirmaya gore de yasam doyumu durtlsel satin alma ile negatif iligkilidir.
Mallari ve digerleri (2023) tarafindan yapilan arastirmada ise durtlsel satin
alma ile yasam doyum arasinda dogrudan bir iligki bulunamamig ancak durtusel
satin almanin hedonik aligveris motivasyonlari ile yasam doyumu arasindaki
iliskiye onemli Olgude aracilik ettigi bulunmustur. Aragtirmaya gore hedonik
olarak motive olmus tuketiciler anlik satin alma islemi yaptiklarinda yasam

doyumlari azalmaktadir.



152

Materyalizm ve Yasam Doyumu Arasindaki iliskiye Yénelik Sonuglar

Arastirmadaki en 6nemli bulgulardan biri de materyalizm ve yasam doyumu
arasindaki iligkiye yoneliktir. Arastirma bulgularina gbre materyalizm ve
materyalizmin alt boyutlari olan basari, merkezilik ve mutluluk ile yagsam
doyumu arasinda negatif yonde bir iligki bulunmustur. Bu sonuca gore
arastirmanin H14 hipotezi kabul edilmistir. Mal ve mulk sahibi olmayl manevi
pek cok degerden daha fazla oénemli goéren, bir basar olgutid olarak
degerlendiren, hayatinin merkezi yapan ve mutluluga ulagmanin araci olarak
kullanan bireylerin bu 06zellikleri arttikca yasam doyumlari azalmaktadir.
Bireylerin maddi varliklara verdikleri deger, surekli maddi beklenti icinde
bulunmay! dogurabilir, beklentilerin gerceklesmemesi ise hayal kirikligi ile
sonuglanabilir. Maddi varlik ve yluksek kazang¢ saglama odakli bir yasam tarzi,
bireyleri sosyal iligkilerden ve hayatta keyif alinabilecek diger alanlardan
uzaklastirarak sosyal izolasyona ve mutsuzluga neden olabilir. Ayni zamanda
maddi hedeflerin pesinde harcanan zaman ve eneriji, diger yasam alanlarina ve
kisisel gelisime daha az zaman ve enerji ayirma anlamina gelebilir. Tum

bunlarin bir sonucu olarak da yasam doyumu azalabilir.

Literatirde materyalizm ve yagsam doyumu iligkisine yonelik ¢ok sayida ¢alisma
bulunmakta olup arastirma bulgular literatlrle paraleldir (Baker ve dig., 2013;
Ryan ve Dziurawiec, 2001; Wright ve Larsen, 1993). Arastirmalara gore
materyalistler maddi hedeflere ulasma konusundaki ¢abalarina ragmen, genel
olarak hayatlarindan daha az tatmin olma egilimindedirler (Tsang ve dig., 2014,
S. 62). Materyalizmin yasamin genelinden duyulan memnuniyetle olumsuz
iliskisinin yani sira eglence miktari, aile hayati, arkadaslarla iligkiler, gelir ve
hayat standardi gibi yasamin ¢esitli yonlerinden duyulan tatminle de olumsuz
iliskileri bulunmaktadir. Ayni zamanda kisinin materyalizm dlzeyi arttikga
Ozsaygisi azalmakta, bagkalarinin sahip olduklarina karsi kiskangligi
artmaktadir (Richins ve Dawson, 1992). Yuksek materyalizm egilimi, yalnizca
kiskancglik, dusuk 6zsaygl gibi olumsuz duygulara yol agmakla degil asir
harcamalara ve dolayisiyla finansal sikintilara sebep olmak suretiyle de yasam

memnuniyetini dustrmektedir (Sener ve Gunduzalp, 2018).
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Richins’a gore (2013) materyalist tlketiciler, arzulanan satin almanin hayatlarini
onemli ve anlamli sekillerde degistirecegine dair daha yuksek beklentilere
sahiptir ve bu beklentiler, materyalizm ile satin alma oncesi duygular arasindaki
iliskiye aracilik etmektedir. Ozellikle satin almadan 6nce ve satin aldiktan kisa
bir sure sonra, arzulanan urin ve onun elde edilmesi hakkinda disinmek,
materyalistlerin anlik mutluluk ve heyecan gibi olumlu duygular yasamalarina
neden olsa da ne yazik ki bu olumlu duygular kalici olmayabilmektedir. Diger
taraftan materyalizm dizeyi yliksek olan tuketiciler satin alma iglemleriyle ilgili
diger tuketicilere gore daha fazla korku ve endise yasamaktadirlar. Bu durum,
mal ediniminin materyalistlerin hayatlarinda oynadigi énemli rol géz 6énlne
alindiginda dogal kabul edilse de yeni bir trin edinmenin sebep oldugu olumlu

duygularin ve genel refahlarinin azalmasina sebep olmaktadir.

Joseph Sirgy ve digerleri (2013) tarafindan yapilan calismada ise materyalist
bireylerin yasam standartlarini materyalist olmayanlara gore daha siklikla ideal
beklentilere dayali olarak degerlendirdikleri; yasam standartlarini ideal
beklentilere dayali degerlendirmelerinin sikhdi ne kadar fazlaysa, yasam
standartlari ile ilgili genel memnuniyetin o kadar dusuk oldugu; kisinin yasam
standardindan ne kadar memnun degilse, genel olarak hayatindan da o kadar
memnuniyetsiz hissettigi bulunmustur. Diger bir ifadeyle, materyalizm zengin
olmay! istemekle ilgili abartih ve gercek¢i olmayan beklentilere dayall
degerlendirme sikh@ini arttirmakta; sik sik ideal beklentilere dayali yasam
standartlari degerlendirmeleri yapmak yasam standartlarindan memnuniyetsizlik
hissetmeye yol agmaktadir. Yagam standartlarindan duyulan memnuniyetsizlik

ise dusuk yasam doyumunu beraberinde getirmektedir.
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ONERILER

Tuketici karar verme tarzlari, durtisel davranig, materyalizm ve yasam doyumu

ile Efsane Cuma arasindaki iliskiyi ortaya koymak amaciyla yurGtilen bu

calisma sonucunda faydali olabilecek éneriler agsagida sunulmaktadir.

Calisma sonucunda katihmcilarin Efsane Cuma kampanyasini temel
ihtiyaclarini kargilama firsati olarak gérdugu ve bu firsattan yararlanmaya
calistigi tespit edilmigtir. Efsane Cuma indirimlerinde bu hususun
gOzetilerek, indirimlerin  temel ihtiyaglara  yonelik  GrUnlerde
yayginlastiriimasi ve kampanya dodneminde temel ihtiyaglarin one
¢ikariimasi hem tuketicinin Efsane Cuma’ ya olan ilgisini hem de temel

ihtiyaclarini indirimli fiyatlarla karsilama imkanini arttiracaktir.

Arastirma sonucuna gore Efsane Cuma aligverigleri cogunlukla elektronik
ortamda ve kredi karti kullanimiyla gercgeklestiriimektedir. Dolayisiyla
elektronik ortamda yapilan aligveriglerde yaygin bir sekilde karsilagilan
magduriyetlerin 6nlenmesi amaciyla tlketicilerin, guvenli internet siteleri,
glvenli 6deme kanallari, e-ticaretin yasal olarak ayrilmaz bir pargasi olan
ve uranun temel nitelikleri, saticiya ait bilgiler, Grunun fiyati ile masraflar
dahil 6denecek tutar, teslimat suresi, tuketicinin cayma hakki gibi kritik
hususlari iceren “On bilgilendirme formu” ve “mesafeli s6zlesme” nin
0deme yapmadan 6nce dikkatli bir seklide okunmasi gibi konularda
tuketicilerin ~ farkh  kanallarla  bilgilendiriimesinin  yararli  olacagi

dusunulmektedir.

Calismanin 6nemli sonuglarindan biri katihmcilarin gogunlugunun Efsane
Cuma kampanyasindaki Urlnlerin fiyatlarini indirim Oncesi fiyatlariyla
karsilagtirdigi, fiyati arttigi icin  UrGnu satin almaktan vazgectigi
bulgusudur. indirim kampanyasinda sunulan driinlerin fiyatlarinin normal
satis fiyatinin altinda olmasi  beklenmektedir. Efsane Cuma
kampanyalarinin gercek indirimleri icermemesi Efsane Cuma’nin
islevselligine zarar verecedi gibi tuketicilerin yaniltimasina da neden

olmaktadir. Bu noktada yetkililerin Efsane Cuma kampanyasina yonelik



155

fiyat denetimlerini arttirmalari faydal olacaktir. Firmalarin Efsane Cuma
kampanyasina yonelik stratejilerini  gergek indirimler Uzerinden
gelistirmeleri  tuketicilerin Efsane Cuma indirimlerinin  gercekligi

konusunda suphe duymadan aligverig yapmalarini saglayacaktir.

Elde edilen bulgulardan katilimcilarin yaridan fazlasinin acil olmayan
ihtiyaclari icin Efsane Cuma kampanya dénemini beklemedigi, buyuk bir
¢ogunlugunun Efsane Cuma kampanyasina yonelik aligveris listesi
hazirlamadigi gorulmektedir. Tuketicilerin acil olmayan ihtiyacglarini
kampanya doneminde karsilamak Uzere erteleyerek bu avantajlardan
daha ¢ok yararlanmaya calismalari ve Efsane Cuma aligveriglerini
planlamalari ekonomik fayda saglayacaktir. Ayrica, Efsane Cuma
kampanyasi oncesinde ihtiyaclarin oncelikli oldugu bir aligveris listesi
hazirlamak tuketicilerin gereksiz harcamalardan kaginmalarina yardimci

olabilir.

Tlketicilerin Efsane Cuma donemi baglamadan 6nce firmalarin sundugu
kampanyalari takip etmeleri, magazalarin hangi Grunlerin fiyatlarina
hangi oranlarda indirim uygulanacagi, sure ve stok kisiti konusunda bilgi
sahibi olmalari Efsane Cuma kampanyasi avantajlarini elde edebilmeleri

agisindan yararli olacaktir.

Arastirmada tuketicilerin satin alacaklari Grinde en iyi kaliteyi aradikga
muhtemel uzun vadeli neticeleri géz 6nline almadan durtiusel hareket
etme davranisinin arttigi gézlemlenmistir. Satin alinacak urtnle ilgili
olarak sadece kaliteye odaklanmak, urlinle ilgili diger onemli dzelliklerin
g6z ardi edilmesine neden olabilir. YUksek kalite odakli tuketicilerin, satin

alma karari vermeden 6nce ¢ok yonlu disunmeleri faydali olacaktir.

Arastirmadan elde edilen bir diger onemli bulguya gore yuksek kaliteye
odaklanan, sistematik ve karsilastirmali olarak aligveris yapan, kaliteli
urinlere kargl yuksek guven duygusu hisseden katilimcilarin yasam
doyumlarinin daha yiiksek oldugu saptanmistir. Uriin tercihinde kaliteli

urin kullanimi ile elde edilen refah, konfor ve uzun vadede saglanan
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ekonomik faydanin yasam doyumuna katkisi gdéz Onunde

bulundurulmalidir.

Aragtirmaya gore katiimcilarin materyalizm dizeyi arttikca yasam
doyumlari azalmaktadir. Maddi varliklara manevi pek ¢ok degerden fazla
onem veren, mal mulk sahipligini hayat basarisi olarak goéren, bu yolla
mutlu olmaya c¢alisan bireyler yasamlarindan daha az tatmin
olmaktadirlar. Arastirmanin diger énemli bulgusu da yuksek tutarlarda
Efsane Cuma aligverigsi yapan katilimcilarin dusuk tutarlarda aligveris
yapan katilimcilara gore daha yUksek duzeyde materyalist egilimler
sergilemesidir. Tuketiciler, mal edinimini hayat odagi, basari 6élgutd,
mutluluk araci olarak gorup ylksek tutarlarda aligveris yapmanin yasam
doyumu duzeylerini azaltabilecegini g6z o6nunde bulundurmaldirlar.
Materyalist motivasyonlarla Efsane Cuma alisverislerinde ihtiyac fazlasi
mal ya da hizmet satin almanin yagsam doyumunu azalttigina yonelik
cesitli egitimler duzenlenerek tuketicilerin bu konuda bilinglenmesi

saglanmahdir.

Aragtirma, Ticaret Bakanligi merkez teskilati personeli ile sinirhdir.
Benzer calismalarin farkh arastirma evrenlerinde yapilmasi, mevcut

arastirma sonuglarinin genellenebilirligi agisindan énemlidir.

ileride yapilacak c¢alismalarda Efsane Cuma alisverislerinin farkli
degiskenler agisindan incelenmesi tuketici davraniglari literaturiine katki

saglayacaktir.
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EK 2. ETiK KURUL izNi

Tarih: 2900972020
1: 35853172-100.E. 00001258263
TC hi‘||ﬂ|||||l|l]!m|!!!1!||||ll|||
HACETTEPE UNIVERSITESI
Rektirliik

San 1 35853172-100
Konu  : Derya KARSI (Etik Komisyoen fzni)

SOSYAL BiLIMLER ENSTITUSU MUDURLUGUNE

flgi - 09.09.2020 tarihli ve 12908312-100/00001230067 sayih yazinz.

Enstitiiniiz Aile ve Tiiketici Bilimleri Anabilim Dah Yiksek Lisans progranu 8frencilerinden
Derya KARSI'mn Prof.Dr. Ayfer AYDINER BOYLU damgmanhifinda hazirladifn "Tilketici Karar
Verme Tarzlar, Diirtiisel Davrams, Matervalizm ve Yasam Doyumu: Efsane Cuma Ornegi® baglikl
tez cahgmasi Universitemiz Senatosu Etik Komisyonunun 22 Eylidl 2020 tarihinde yapmus oldugu
toplantida incelenmis olup, etik agidan uyvgun giriilmdistiir,

Bilgilerinizi ve gerefini saygilarimla rica ederim.

l;'.“-iIIl'ZBlIdlr
Prof. Dr. Vural GOEKMEN
Rektir Yardimeis:

Evmkm elekironik imzals saretine htipsuibelgedogrulama hacetiepe.cdu.tr adresinden ummmmymmmm ertehZirsnie.
B helge S070 sayl Elektronik Imea Kanans’oa wygun olarak Govenli Elektronik [mza ile imzalanmagtis.

Hacetiepe Universitesi Rekedelok 06100 Sibhlye- Ankara
Telafom:0 (312) 305 3001-3002 Faks:0 (312} 311 9992 E-posia; }wmdlﬁ_llla::!.t-:pc e tr Internet
Adresi: www. liacettepe edu.ir
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EK 3. BiLIMSEL CALISMA ONAYI

T.C. TICARET BAKANLIGI
PERSONMEL GENEL MUDURLTGO
Tagih: 12/ 1002020

1: SRBR0Z L L-TTO-E-OO058 151802
. T
!f@j TICARET BAKANLIGI

Personel Genel Midiirliga

Sayr @ 90890211-T70
Konu : Anket [zni

GENEL MUDURLUK MAKAM'INA

Serbest Bolgeler, Yurtdist Yatinm ve Hizmetler Genel Midiirliginden alman
09.10.2020 tarihli ve 38103216 sayih vazida, Genel Miidiirliiklerinde Sef olarak girev vapan
Derya KARSI'nin Hacettepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Aile ve Tiiketici Bilimleri
Anabilim Dal yiiksek lisans &@rencisi oldugu ve adi gecen tarafindan "Tiketici Karar Verme
Tarzlan, Diirtlisel Davrams, Materyalizm ve Yasam Doyumunun Efsane Cuma Alisverislerine
Etkisini Olcmeye Yonelik Arastrma® konulu bir tez hazirlandigi ve bu tez calismasinda
kullanilmak tizere Bakanlifmmz merkez tegkilat personeline yomnelik 10-30 Kasmnm 2020
tarihleri arasinda Goniilli Katihm Formu veluyla onaylan alinarak viiz yiize vapilacak bir
anket c¢alismas1 gergeklestirilmek istendigi belirtilmekte olup, bu konuda izin talep
edilmektedir.

Bu itibarla, salt teknik ve gizlilik unsuru icermeyen konularla simrh kalmak ve ankete
katilan personelin isimlerinin belirtilmemesi kaydiyla Serbest Bolgeler, Yurtdisi Yatinm ve
Hizmetler Genel Miidiirligli personeli Sef Derya KARSI tarafindan stz konusu tez
calismasinda kullanmak {izere bahse konu personele yinelik olarak ekte yer alan sorular
cergevesinde anket gergeklestirilmesi hususunu uygun gériigle arz ederim.

Ercan ERTEKIN
Daire Baskani
Uygun goriisle arz ederim.
[brahim Ethem CAKIR
Genel Midir Yardimeis:

OLUR
Yahya BABA
Bakan a.
Personel Genel Midiirii

Ek:
1- Birimi Uygunluk Yazs:
2- Dilekge ve Anket

Evrakin elektromik imzah suretine bitpc/e-belge gtb.gov.ir adresinden 0537797 5-5c95-4 217 -8%0-62b{kc20be23 kodu ile ensebilirsiniz.
BELGENIN ASL] ELEKTRONIK IMZALIDIR.
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EK 4. GONULLU KATILIM FORMU

GONULLU KATILIM FORMU
Sayin Katilimei,

Hacettepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitds( Aile ve TUketici Bilimleri Anabilim Dall
ylksek lisans 6grencisiyim. Bu aragtirmanin temel amaci, Efsane Cuma (Black Friday)
indirimlerinde tlketicilerin satin alma davranislan ile karar verme tarzi, dirtlsel
davramig, materyalizm we yasam doyumu arasindaki iliskiyi ortaya koymaktir.
Arastirmadan elde edilen bulgular, bu amaca ydnelik kullanilacaktir. Bu arastirma igin
Hacettepe Universitesi Etik Komisyonundan gerekli izinler alinmistir. Arastirma
kapsaminda size daha onceden hazirladigimiz soru formlan uygulanacaktir. Bu
formlarda 6zel sorular (politik gorls, cinsel yénelim, dini inanis vb.) sorulmayacaktr.
Cevaplamak istemeyecefiniz, ¢zel oldugjunu disUndUglndz sorular olursa ya da
herhangi bir rahatsizlk hissettijinizde ankete katiimaktan wvazgecebilirsiniz.
Rahatsizligin giderimesi igin gereken yardim saglanacaktir. Aragtirmaya katihim
gonUllildk esasina dayanmaktadir, dolayisiyla katiip katlmamay! secme hakkiniz
bulunmaktadir. Aragtirmadan istedidiniz zaman gekilebilirsiniz. Bu durum size highir
sorumluluk getirmeyecektir. Arastirma Formunda yer alan tlm sorulann cevaplanmasi
formun degerlendirmeye alinabilmesi agisindan gok dnemlidir. Gérlsmede sorulan
sorulara verecediniz cevaplar, ¢alismada yer alan iki arastirmaci digsinda kimseyle
paylasiimayacaktir. Arastirma sonuglan editim ve bilimsel amaglar igin kullanilacaktir.
Arastirmanin tim siUreclerinde kisisel bilgileriniz titizlikle korunacaktir. Bu Gondlld
Katilm Formuna adimizi ve soyadimizi yazmaniza gerek yoktur. Onay vermeden &nce
sormak istediginiz herhangi bir konu varsa sormaktan gekinmeyiniz. lletisim bilgilerimiz
agsafida yer almaktadir. Arastirma formunu doldurduktan sonra da bize ulasabilir ve
aragtirma ile ilgili soru sorabilir, arastirma sonucu hakkinda bilgi isteyebilirsiniz.
Arastirmaya katilmay tercin ediyorsaniz, l0tfen asadiya imzanizi atiniz. Imzaladiktan
sonra size bu formun bir kopyasi verilecektir. Calismamizin bagansinda katiimimzin ve
samimi cevaplarinizin roll bdylktdr. Katkiniz ve zaman ayirdiginiz igin tesekklr ederiz.

Tarih:
Katihmecinin adi, soyadi:

Adresi:
Telefon:
imzas:

Arastirmacilar

Adi Soyadi: Derya KARSI

Adres: Hacettepe Universitesi |.I.B.F. Aile ve Tuketici Bilimleri A.B.D. Beytepe/ Ankara
Tel: 05433993199

E-posta: deryakarsi@@hacettepe.edu tr

imza:

Adi Soyadi: Prof. Dr. Ayfer AYDINER BOYLU

Adres: Hacettepe Universitesi, 1.1.B.F. Aile ve Tlketici Bilimleri A.B.D. Beytepe/ Ankara
Tel: 03122976350

E-posta: aaboylu@hacettepe edu.tr

imza:



EK 5. ARASTIRMA FORMU

H.0. i.i.B.F. AILE VE TUKETICI BILIMLERI BOLOMO

TUKETICI KARAR VERME TARZLARI, DURTUSEL DAVRANIS, MATERYALIZM VE
YASAM DOYUMUNUN EFSANE CUMA (BLACK FRIDAY) ALISVERISLERINE ETKISINI
OLGMEYE YONELIK ARASTIRMA FORMU

Béliim | - Genel Bilgiler

Lutfen agsadida yer alan maddeleri okuyunuz ve mevcut durumunuzu karsilayan ifadeyi
yaziniz/kutucugju isaretleyiniz.

1.Yasiniz .........

2 Cinsiyetiniz

Erkek Kadin 0

3. Kurumdaki gérev grubunuz

Yénetim Hizmetlerid Denetim Hizmetlerd idari Hizmetler
Destek Hizmetlerild Teknik Hizmetledd Saglik Hizmetierild
Hukuk Hizmetlerd Diger {Aanlaylmzﬂ ....................

4, Egitim durumunuz
iikokuld  Ortackuld Lise[d On lisansd Lisansd
Yiiksek Lisansd Doktorald

5. Medeni durumunuz

Bekald evild

6. Ortalama aylik geliriniz
4000%'den azZld  4001%-5500¢00  s5501¢-7000¢00  7001%-8500¢00
8501%-10.000¢800  10.000¢'den faziald
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7. Algilanan gelir dizeyi
posudd  orad Yiksekd

8. Tasarruf veya yatinm yapar misiniz?

Eveld Hayid

9. 2020 yih Efsane Cuma kampanyasi aligverig tutariniz
300t'denazl]  301%-500800 501¢-1000t0] 1001%-2000t00
2001%-3000t00  3000%'den fazidd

10. 2020 yili Efsane Cuma kampanyasi aligveris tutarinizi nasil degerlendirirsiniz?

Cokyuksekd  voksekd — ortad pusadd Cok dosukd

11. 2020 yili Efsane Cuma kampanyasindan aldiiniz trlin grubu
(Birden fazla segenek isaretleyebilirsiniz.)

Gidad Ayakkabi-Giyimd Kozmetik-Kisisel bakimd Aksesuarld
Temizik-HijyenJ Dayanikli taketim mallariC] Kitap-Film-Muzik-Oyun]
Spor malzemelerd Elektronik-Kiigtk ev aletlerd  Bilet-Tatil-Eglenceld

Ev gerecleri-Dekorasyon] Diger (Agiklaymiz) .....................

12. 2020 yili Efsane Cuma aligverisi igin harcadigjiniz ortalama zaman
1 saatten az[d 1 saat] 2 saad 3 saald
4 saat ve daha fazlald

13. Acil olmayan ihtiyaglanniz igin Efsane Cuma kampanya dénemini bekliyor
musunuz?

Evetd Hayir O

14. Efsane Cuma kampanyasindaki drinlerin fiyatlarini indirimden dnceki ve sonraki
fiyatlariyla kargilagtiriyor musunuz?

Eveld Hayid
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15. Kampanya 6ncesinde fiyatini arastirarak Efsane Cuma indirimlerinde satin almay
planladiiniz ancak kampanya déneminde fiyati arttig icin satin almaktan
vazgectiginiz bir Grtin oldu mu?

Eveld Hayid

16. Efsane Cuma aligveriglerinizi genellikle hangi ortamda gerceklestirmeyi tercih
edersiniz?

Magazall Onlined

17. Efsane Cuma aligverisi yapmak borglanmaniza sebep oluyor mu?
(Kredi karti ile borglanma disinda)

Eveld Hayid

18. Efsane Cuma kampanyasina yonelik aligveris listesi hazirliyor musunuz?

Eveld Hayild

19. Efsane Cuma kampanyasi normalde satin almayacaginiz triin ve hizmetleri satin
almaniza sebep oluyor mu?

Eveld Hayid

20. Efsane Cuma aligveriginizde genellikle hangi 6deme ydntemini tercih ediyorsunuz?
Nakit paralJ Banka karti] Kredi kartiC]
Sanal kredi kartd Havale/EF T Diger (Agiklaymiz)3 ......................



Béliim Il - Karar Verme Tarzlarina iliskin Bilgiler

Lutfen asagida yer alan maddeleri okuyunuz ve duygu ve dilslincelerinizi en iyi ifade
eden kutucugu isaretleyiniz.

Maddeler

Kesinlikle katiimiyorum (1)

Kismen katilmiyorum (2)

Kararsizim (3)

Kismen katihyorum (4)

Kesinlikle katiliyorum (5)

Aldigim drdnlerin kalitelerinin yiksek olmasi benim
icin cok Bnemlidir.

2 | Konu bir driin satin almak olunca, en iyisini ya da
en kusursuz olanini satin almaya galisirim.

3 | Genellikle aligverislerimde kalitesi en iyi olan Grind
almaya calisirnm.

4 | Satin aldiim drinlere yonelik standartlarim ve
beklentilerim oldukca yiiksektir.

5 | Genellikle daha pahali markalar tercih ederim.

6 [ Bir Orlin ne kadar pahal ise o kadar kalitelidir.

7 | Sik magaza ve dikkanlar bana en iyi Grind
sunarlar.

8 | En cok satilan markalarn almay tercih ederim.

9 | Surekli olarak gardirobumu degisen modaya uygun
olarak yenilerim.

10 | Tarzimin modaya uygun ve ¢ekici olmasi benim
icin cok dnemlidir.

11 | Codunlukla indirimde olan drinleri satin alinm.

12 | Genellikle ne kadar para harcadigima dikkat
ederim.

13 | Aligveris yaparken dislinmeden karar veririm.

14 | Sonrasinda pisman oldugum pek gok dikkatsiz
alisveris yaprmisimdir.

15 | Tekrar tekrar satin aldidim favorim olan markalar
vardir.

16 | Hosuma giden bir Griin ya da marka buldugum
zaman, onu kolay kolay birakmam.

17 | Urlinler hakkinda ne kadar fazla sey dgrenirsem

aralarindan secim yapmak da o kadar
zorlaniyorum.
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18

Farkh trtnlerle ilgili edindigim bilgiler kafarmin
karismasina yol agiyor.

19

Aligveris yapmak benim icin zevkli bir aktivite
dedildir.

20

Magaza magaza dolasarak alisveris yapmak
Zzaman kaybidir.

21

Cok fazla marka secenedi olmasindan dolayi
secim yaparken aklim karisiyor.

22

Bazen hangi magazadan aligveris yapacagima
karar vermem zor oluyor.

Bélim Il - Diirtiisel Davraniga iliskin Bilgiler

Lutfen asafida yer alan maddeleri okuyunuz ve duygu ve distncelerinizi en iyi ifade
eden kutucugu isaretleyiniz.
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1 | Ihtiyath ve tedbirli biriyimdir.
2 | Disidncelerim élclll ve bir amaca yoneliktir.
3 | Disiinmeden konusan biri degilim.
4 | Harekete gecmeden dnce biraz durup yapacagim sey Uzerine
dlstndram.
5 | Nasil ylritecedimi tam olarak bilmedigim bir projeye
baslamak istemern.
6 | Karsilagtigim sorunlari mantikh bir bicimde degerlendirerek
“‘makul” bir yaklasimda bulunma egilimindeyim.
7 | Kararlanimi genellikle dikkatlice enine boyuna dislnerek
veririm.
8 | Ihtiyath biriyimdir.
8 | Yeni bir durumun i¢ine girmeden énce, o durumun bana neler
kazandirabilecedini bilmek isterim.
10 | Herhangi bir sey yapmadan &nce genellikle iyice disinarim.
11 | Bir konuyla ilgili karar vermeden &nce tiim avantaj ve
dezavantajlarl hesaba katarim.
12 | Dlrtdlerimi kontrol etmede sorun yasarim.
13 | Siddetli isteklerime direng géstermede sorun yagarim.
(6rnedin, yemek, sigara icmek vb.)




14

Kendimi cogu kez, sonradan pisman olup da kurtulmak
istedigim islerin icine sokarim.

15

Kendimi kétd hissettigimde, cogu kez o anda iyi hissettiren
fakat sonradan yaptidima pisman oldugum seyler yaparim.

16

Kendimi kétd hissettigim bazi zamanlarda, kendimi kot
hissettirse bile yapmakta oldugum seyi durduramam.

17

Uzgiin oldugum zamanlarda godu kez diisinmeden hareket
ederim.

18

Reddedildigimi hissettijim zamanlarda, ¢ogu kez sonradan
pisman oldugum seyler stylerim.

19

Duygulanima géire hareket etmemin dniine gegemiyorum.

20

Sorunlarla kargilagtigimda onlar gogu kez iginden gikilmaz
bir hale getiririm ¢lnk( (zgln oldugum zamanlarda
disunmeden hareket ederim.

21

Bir tartismanin en atesli aninda, ¢odu kez sonradan pisman
oldugum sbézler stylerim.

22

Duygulanmi her zaman kontrol altinda tutmayi basarabilirim.

23

Bazen aklima eseni yapar ve sonra pisman olurum.

24

Genellikle yeni ve heyecan verici deneyimler ve duygular
ararim.

25

Bu hayatta her seyi bir kere deneyecegim.

26

Bir sonraki hamlenin ¢abuk yapildigi spor ve oyunlardan
hoslanirim.

27

Su kayag yapmaktan keyif alabilirim.

28

Risk almaktan hoslanirim.

29

Parasitle atlamak hosuma gidebilir.

30

Biraz korkutucu ya da gelenek disi dahi olsalar, yeni
deneyimler ve duygular yasamaya agigimdir.

3

Ucgak kullanmayi égrenmek hosuma gidebilir.

32

Ara sira biraz korkutucu isler yapmaktan keyif alinm.

33

Yiksek bir dagin tepesinden asagiya hizla kayarken
hissedilen duygular bana keyif verebilir.

Hava tlpi olmadan dalis yapmak hosuma gidebilir.

35

Arabay hizh strmek hosuma gidehbilir.

36

Genellikle olaylar sonuna kadar takip etmeyi severim.

37

Kolayca pes etme ediliminde olan biriyim.

38

Bitmemis, yanim Kalan isler camimi sikar.

39

Bir sey yapmaya basladiimda, durmaktan nefret ederim.

40

Kolaylikla konsantre olabilirim.

4

Easlad@m isi bitiririm.

42

Isleri zamaninda bitirebilmek igin belirli bir diizen iginde
calisma konusunda oldukea iyiyimdir.

43

Ben her zaman yapacak bir isi olan Uretken biriyim.

44

Basladigim hemen hemen her isin sonunu getiririm.

45

Yapilmasi gereken kicik isleri bazen hig umursamam.
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Boliim IV = Materyalizme iligkin Bilgiler

Liitfen asadida yer alan maddeleri okuyunuz ve duygu ve dilsiincelerinizi en iyi ifade
eden kutucugu isaretleyiniz.

o)
—_ E
Sl le| |3
Maddeler E o E 8l o Ey
=
S| E|ZEF |8
= 3| E
E|s|S5 25
E| 2229 |8
g |E E El2| =
o = P =| = E
T | 2|28 2|8
1 | Pahali evleri, arabalari ve kiyafetleri olan insanlara
hayranlik duyarim.
2 | Hayattaki en dnemli basarlardan bazilar mal-mulk
edinmeyi igerir.
3 | Insanlarin sahip oldugu maddi seylerin miktarini bir
bagar géstergesi olarak pek énemsemem.
4 | Sahip oldugum seyler, hayatimi ne kadar iyi
ylrittlgim hakkinda cok fikir verir.
5 | Insanlar etkileyen seylere sahip olmak hosuma
gider.
B | Diger insanlarin sahip oldugu maddi varliklara fazla
dikkat etmiyorurm.
7 | Genellikle sadece ihtiyacim olan seyleri satin
alinim.
8 | Mal-milk bakimindan hayatimi sade tutmaya
galisirim.
9 | Sahip oldugum seyler benim igin o kadar da dnemli
degildir.
10 | Kullamsgli olmayan seylere para harcamak hosuma
gider.
11 | Bir seyler satin almak bana gok zevk verir.
12 | Hayatimda birgok lUks olmasindan hoglanirim.
13 | Maddi seylere tanidigim ¢ogu Kisiden daha az
dnem veririm.
14 | Hayattan zevk almak igin gergekten ihtiyacim olan
her seye sahibim.
15 | Eder bende olmayan belirli seylere sahip olsaydim,
hayatim daha iyi olurdu.
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16

Daha giizel seylere sahip olsaydim, daha mutiu
olmazdim.

17

Daha fazla sey satin alabilme imkanim olsayd
daha mutlu olurdum.

18

Istedigim her seyi satin alamamak, beni bazen
oldukca rahatsiz eder.

Béliim V - Yasam Doyumuna iliskin Bilgiler

Latfen asagida yer alan maddeleri okuyunuz ve duygu ve disincelerinizi en iyi ifade
eden kutucugu isaretleyiniz.

hemen higbir seyi degistimezdim.

A
THE
AR
HHHEE
Maddeler S| 5|2 % |2
6 | 2|2 v |®
23| 5|5 |=
Els/5|5 s
HHHHE
(2]
$|S|o|m |8
1 | Ideallerime yakin bir yasantim vardr.
2 | Yasam kosullarim mikemmeldir.
3 | Yasamimdan memnunum.
4 | Simdiye kadar yasamdan istedigim énemli seylere
sahip oldum.
5 | Tekrar diinyaya gelsem hayatimdaki hemen
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EK 6. OLGEK iZINLERI

- X
° 2 it e ol R0 e p- @T ‘:A:’ ‘U‘
@Conv&rgence @S(ales\EdDiener )
Dosya Dizen Ginim Sk Ky Aveclr - Vrdim
A

Ed D|ener Enhance  Feafured Articles +  Articles & Documents  Scales  PowerPoints  Contac

Scales sarch

Permissions to use scales: These scales are copyrihted by Ed Diener and his co-authors. The Setsfaction Wit Lie Scale (SWLS) s n public
domain, and may be used ifproper citation s given. Altiough copyrighted, the Scale of Positive and Negative Experience (SPANE) and Flourshing
Scale (FS) may be used s long as proper credit s given. Peimission s not neaded {0 employ the scales and requests o use the scales will not be
ansivered on an individual basis because pemission s raned here.

Sceles for Chicren and Teenagers

Afect Inensty Measure

Stale of Positve and Negatve Experience (SPANE)
Flourshing Scale (FS)

Safsfacton with Lie Scele (SWLS)
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11 WRE FXIGHORGE B SFROLES and FLZABFTH T KENDALL Mr:ann (33 | - famerann) DRMZEA 0132 Fh kK

+  Subject Re: asking for permission to use scale Date: 03111
To: DERYAKARSI» From: "Richir

« VS doc (41kB)"

Yes, you may use the measure in your rescarch. The attached may be helpful. However, please don't ask me for further information beeause this 1s all T have, besides what's been published in articles.

Marsha Richins

OnMar 9, 2020, at 4:58 AM, DERYA KARS] <Jeryakarsi @ hacettepe.edufs> wrote;

Dear Marsha L. Richins,

Tam Derya Kars from Turkey. [ am a student at Hacettepe University Institute of Social Sciences Family and Consumer Sciences Master Program, I currently write my thesis on “Consumer
dectston-making styles, impulsive behavior, materialism and life satisfaction: Black Friday example” topic. [ am carrying out my thesis work under the consultancy of Prof. Dr. Ayfer Ayduer
Boylu. I kindly ask your permission to use your “Material Values Scale™ for my research providing that the necessary reference to your name is made. Thank you for your support in advance.

Kind regards,

Derya Karst



i This email has been blocked from lnading remote images.

« Subject Y. Glcekioni
To: DERYAKARS»

Sevgili Derya,

Arastrmanda olcedin kaynadim adstermek koguluile kullanabilirsin elbette,
(okeski bir cahsma o sebeple mail adresleri konusunda yardime olamayacadim,
Basan dileklerimle

Ici Dursn
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Load Images

Date: 06020 1202 PM
Fiom: InciDURSUN »

(Ginderan: DERYA KARSI <deryakarsi@hacettepe.adutre
Gondeni: 8 Haairan 2000 Pazartesi 14:06

Kime: nc DURSUN <incidursun @gtu.eduts

Konu: 6loek ini

Saym D O, Uesi i DURSUN,

Ben Hacetepe Cversies SosyalBilinler st Al ve Toket Biinles Anbili Dl yiksek isans encistyin,
Tez cahsmamda Sproless ve Kendall(1986) tanefindan selistilen ve taafinuzea Tiekoeye oyarlanan Tiketot Taozlan Bovanterin kullanmay plankyorum.

(et kool m el ko seibinden zinamam gerekivor aneak yazarkann il adveserine usamadn, "Lkt Olklend Seenek ket Kena: Kilamlan Bkt Ol Somilarms

Eeler M il calspnansada da ks olomnz stz komas Bk hakdondald iz o it getiiniz el adresid el paylasmanz mimkin o acabe)

Vatinizt alyorum hoca, ok tesei ederm,

ey,
DeryaKerg



EK 7. HIPOTEZ TEST SONUGLARI OZET TABLOSU
Hipotez

H1: Tiketici karar verme tarzlan demografik degiskenlere gore
farklilagmaktadir.
H1a: Tiiketici karar verme tarzlar yaga gore farkhilagmaktadir.

H1b: Tuketici karar verme tarzlar cinsiyete gore farklilagmaktadir.
H1c: Tuketici karar verme tarzlan gelir diizeyine goére farklilagmaktadir.
H2: Diirtiisel davranis demografik degiskenlere gore farkhilagsmaktadir.
H2a: Diirtiisel davranis yasa gore farklilagmaktadir.

H2b: Diirtiisel davranis cinsiyete gore farklilagmaktadir.

H2c: Diirtiisel davranis gelir diizeyine gore farklilagmaktadir.

H3: Materyalizm demografik degiskenlere gore farkhlagmaktadir.

H3a: Materyalizm yasa gore farklilagsmaktadir.

H3b: Materyalizm cinsiyete gore farklilagmaktadir.

H3c: Materyalizm gelir diizeyine gore farklilagmaktadir.

H4: Yasam doyumu demografik degiskenlere gére farklilagmaktadir.
H4a: Yagsam doyumu yasa gore farklilagsmaktadir.

H4b: Yasam doyumu cinsiyete gore farklilagmaktadir.

H4c: Yagam doyumu gelir diizeyine gore farklilagmaktadir.

H5: Tiiketici karar verme tarzlari Efsane Cuma harcama tutarina goére
farklilagmaktadir.
H6: Diirtiisel davranig Efsane Cuma harcama tutarina gore farklilagmaktadir.

H7: Materyalizm Efsane Cuma harcama tutarina gére farkhilagmaktadir.
H8: Yagsam Doyumu Efsane Cuma harcama tutarina gore farklilagmaktadir.

H9: Tiiketici karar verme tarzlan ile durtiisel davranig arasinda anlamh bir
iligki vardir.

H10: Tuketici karar verme tarzlar ile materyalizm arasinda anlamh bir iligki
vardir.

H11: Tuketici karar verme tarzlarn ile yasam doyumu arasinda anlamh bir
iligski vardir.

H12: Dirtiisel davranis ile materyalizm arasinda anlaml bir iligki vardir.

H13: Durtiisel davranis ile yasam doyumu arasinda anlamli bir iligki vardir.

H14: Materyalizm ile yagam doyumu arasinda anlaml bir iligki vardir.
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EK 8. ANALIZ SONUCLARI OZET TABLOLARI

TUKETICi KARAR VERME TARZLARINA iLISKiN SONUGLAR

Boyutlar
Genel Boyut

Miikemmeliyetgcilik / Yuksek
Kalite Odakhlik

Marka odaklilk /
Fiyat=Kalite Bilinci

Moda Odakhlik
Fiyat Odakhhk

Diisiinmeden/Dikkatsiz
Aligveris

Bilgi Karmasasi Yagama

Aliskanhk / Marka Baghhg:
Odakhhk

Aligveristen Kaginma

Kararsizhk

Yas

>=45 skor ort. yuksek

Cinsiyet

Kadinlarin skor ort. ylksek

Kadinlarin skor ort. yliksek

Gelir Diizeyi
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Efsane Cuma Harcama Tutari

+

501-1000 TL arasinda harcama
yapanlarin skor ort. daha dusuk
harcama yapanlardan daha yuksek
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DURTUSEL DAVRANISA iLISKIN SONUGLAR

Genel Boyut - Erkeklerin skor ort. ylksek - -

Sikisikhik - - <=4000 TL skor ort. 7000- -
8500 TL ve 8501-10.000
TL’den daha yuksek

4001-5500 TL skor ort.
8501-10.000 TL'den daha
yuksek

Tasarlama Eksikligi - - - -
Sebatsizlik - - - -

Heyecan Arayisi <=33 skor ort. ylksek Erkeklerin skor ort. yliksek - -

MATERYALIZME iLISKiN SONUGLAR

Genel Boyut <=33 skor ort. 34-37 ve 38- Erkeklerin skor ort. ylksek - >=3001 TL skor ort. <=300 TL ve
44’den daha yuUksek 301-500 TL'den daha yuksek
Basar <=33 skor ort. 34-37 ve 38- Erkeklerin skor ort. ylksek - -
44’den daha ylksek
Merkezilik - - - >=3001 TL skor ort. <=300 TL ve

301-500 TL'den daha yuksek
Mutluluk - Erkeklerin skor ort. ylksek - -
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YASAM DOYUMUNA iLiSKIN SONUGLAR
Boyutlar Yas Cinsiyet Gelir Diizeyi Efsane Cuma Harcama Tutan
Genel Boyut - Kadinlarin skor ort. ylksek - -

TUKETICi KARAR VERME TARZLARI iLE DURTUSEL DAVRANIS ARASINDAKI iLISKIYE YONELIK SONUGLAR

Boyutlar Genel Boyut Sikisikhk Tasarlama Eksikligi Sebatsizlik Heyecan Arayisi
Genel Boyut pozitif pozitif - - -
Miikemmeliyetgilik/ Yuksek pozitif - pozitif pozitif -
Kalite Odaklhilik

Marka odaklilik/ - pozitif - - -
Fiyat=Kalite Bilinci

Moda Odakhilik - pozitif - - pozitif
Fiyat Odakhhk - pozitif negatif - pozitif
Dusiinmeden/ - pozitif negatif negatif -
Dikkatsiz Aligveris

Bilgi Karmasasi Yagsama - pozitif - negatif -
Aligkanhk/ - - - pozitif -
Marka Baghhgi Odaklilik

Aligveristen Kaginma - - negatif - -

Kararsizhk - pozitif - - -



TUKETICi KARAR VERME TARZLARI iLE MATERYALIZM ARASINDAKI iLISKIYE YONELIK SONUGLAR

Boyutlar

Genel Boyut
Miikemmeliyetgilik/ Yiiksek
Kalite Odaklilik

Marka odakhhk/ Fiyat=Kalite
Bilinci

Moda Odakhilik

Fiyat Odakhhk
Diisiinmeden / Dikkatsiz
Aligveris

Bilgi Karmasasi Yagsama
Ahskanlik / Marka Baghlig
Odakhhk

Aligveristen Kaginma
Kararsizlik

TUKETICi KARAR VERME TARZLARI iLE YASAM DOYUMU ARASINDAKI iLISKIYE YONELIK SONUGLAR

Boyutlar
Genel Boyut

Genel Boyut

pozitif

pozitif
pozitif

pozitif

pozitif

pozitif

Miikemmeliyetg¢ilik / Yiiksek Kalite Odaklilik

Marka odaklilik / Fiyat=Kalite Bilinci
Moda Odaklilik

Fiyat Odaklilik

Dusiinmeden / Dikkatsiz Aligveris
Bilgi Karmasasi Yagama
Aligkanhk / Marka Baghhgi Odaklilik
Aligveristen Kaginma

Kararsizlik

Basari
pozitif

pozitif

pozitif

Genel Boyut

pozitif

Merkezilik
pozitif

pozitif
pozitif

pozitif
pozitif

pozitif
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Mutluluk
pozitif

pozitif
pozitif

pozitif



DURTUSEL DAVRANIS iLE MATERYALIZM ARASINDAKI iLiISKIYE YONELIK SONUGLAR

Boyutlar Genel Boyut Basari Merkezilik
Genel Boyut - pozitif -
Sikisikhk pozitif pozitif pozitif
Tasarlama Eksikligi negatif - negatif
Sebatsizlik negatif negatif negatif
Heyecan Arayisi pozitif pozitif pozitif

DURTUSEL DAVRANIS iLE YASAM DOYUMU ARASINDAKI iLISKIYE YONELIK SONUGLAR

Boyutlar Genel Boyut
Genel Boyut pozitif
Sikisikhik negatif
Tasarlama Eksikligi pozitif
Sebatsizlik pozitif

Heyecan Arayisi -

MATERYALIZM iLE YASAM DOYUMU ARASINDAKI iLISKIYE YONELIK SONUGLAR

Boyutlar Genel Boyut
Genel Boyut negatif
Basari negatif
Merkezilik negatif

Mutluluk negatif
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Mutluluk

pozitif
negatif
negatif
pozitif



