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OZET

Aligveris bagimliligr ile iliskili etkenleri inceleyen bu calismada, konuyla ilgili
literatiir incelemesinin ardindan Tunceli ilinde gerceklestirilen anket ¢alismasiyla birincil
veriler toplanmakta, analiz edilmekte ve sonuglar yorumlanmaktadir. Aligveris
bagimliliginin  kiigiik o6lgekli illerde yeterince arastirllmadigi ve yeteri kadar saha
caligmasinin  olmadigr goriilmektedir. Bu baglamda ¢alismada; aligveris, aligveris
bagimliligi, aligveris bagimliliginin nedenleri, sonuglar1 teorik diizeyde Oncelikle
incelenmektedir. Ardindan belirlenen veri toplama araglarindan yararlanilarak elde edilen
bilgilerle alisveris bagimliligiyla iligkili etkenler ile tiiketim davranisimiza bagli olarak
artan olumlu ya da olumsuz etkiler ortaya konulmaya calisilmaktadir.

Son yillarda teknolojik gelismelere bagli olarak ve popiiler kiiltiiriin getirdigi bazi
egilimlerle artan, aligveris bagimlilig ve tiiketim aliskanliklari, bu ¢alismada yerel diizeyde

incelenerek tartisilacaktir.

Anahtar Kelimeler: Aligveris, Alisveris Bagimliligi, Tiiketim Aliskanliklari, Popiiler
Kiiltiir



ABSTRACT

Psycho-Social Causes and Consequences of Consumption Habits and
ShoppingAddiction: The Case of Tunceli Province

In this study, which investigates the factors related to shopping addiction, the
primary data are collected, analyzed and interpreted with a survey conducted in Tunceli
following literature review. It is seen that shopping addiction has not been investigated
sufficiently in small-scale provinces and there is not enough fieldwork. In this context;
shopping, shopping addiction, causes and consequences of shopping addiction are
examined primarily at theoretical level. Then, with the help of the data collection tools, it is
tried to reveal the factors related to shopping addiction and increasing positive or negative
effects depending on our consumption behavior.

In this study, shopping addiction and consumption habits, which have increased in
recent years due to technological developments and some trends brought by popular

culture, will be examined and discussed at local level.

Keywords: Shopping, Shopping addiction, Consumption habit, Popular Culture
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BIiRINCi BOLUM

1. GIRIS

“Tiiketim Aligkanliklart ve Aligveris Bagimliliginin Psiko-Sosyal Nedenleri Ve
Sonuglart: Tunceli 1li Ornegi" adli bu arastirmanmn giris béliimiinde, arastirmaya iliskin
genel bilgilere yer verilerek, aragtirmanin problemine, amacina, énemine, sinirliliklarina ve

konuyla ilgili 6nemli kavramlarin tanimlarina deginilecektir.

1.1. Arastirmanin Problemi

Aligverisin temel amact 6zellikle asgari diizeyde ihtiyaglarin kargilanmasi olsa da
giiniimiizde aligveris artik bu amacin dtesine gecmis olup oldukga ¢esitlenmistir. Bununla
birlikte bilisim ve teknolojide meydana gelen son derece hizli gelisim ve degisimler tim
topluma Kkitle iletisim araglar1 ile ulasmaktadir. Bunun sonucunda da toplum ve insanlar
acisindan aligverise ve tliketime yeni anlamlar yiiklenmis ve yiliklenen bu anlamlarda
oldukca hizli bir sekilde degisip gelisebilmektedir. Bu durumun toplumun, insanlarin,
tiketim eyleminin degisimini de zorunlu hale getirdigi sdylenebilir. Yasanmakta olan
geligsmelere ve toplumun ihtiyaclarina gore planlanmakta olan piyasalar, sermaye sahipleri
faaliyetlerinin, son yillarda hizla artan yenilenme ihtiyaciyla degismesi de tiiketim
davranigini sekillendiren 6nemli etkilerden oldugu soylenebilir.

Algveris, tiiketicilerin bireysel bir alan olusturarak diger insanlar ile etkilesimi
icinde oldugu Onemli bir alan haline gelmektedir. Bu alanin yukarida belirttigimiz
nedenlerden dolay1 ugradigi degisiklikler ciddi etkilere neden olabilmektedir.

“Giiniimiiz diinyasinda neyin ihtiya¢ olup olmadigmin dl¢iitii degismistir. Ozellikle
reklamlar araciligi ile tiiketiciler iizerinde firmalar tarafindan farkli algi yontemleri
kullanilarak tiiketicilere yonlendirilmektedir. Bu bakimdan firmalar gerek pazarlama
ilkeleri gerek tiiketici davraniglarinin gerekse de tiiketici davranislarinin etkilesim halinde
oldugu bilimleri ¢ok iyi arastirmakta ve bu sekilde mal veya hizmet {iretip sunmaktadir”

(Togrul, 2018).



Tiiketicilerin bu degisen tiikketim davranislari kiiltiirel, psikolojik, sosyolojik olarak
bir¢cok boyutta sorun teskil edebilecegi diisiiniilmektedir.

Horvath ve Birgelen’e (2015) gore “tiikketimin abartili boyutlara ulastigi giiniimiiz
diinyasinda insanlar ihtiyaglarindan fazlasini ve hatta bazen ihtiyaci olmayan iiriinleri satin
alir hale gelmisler ve neden boyle bir davranista bulunduklarini agiklayamaz olmuslardir.
Daha da otesi bazi tiiketiciler i¢in bdylesi bir satin alma davranigi bir bagimliga veya
sosyal anlamda bir yarisa doniismektedir. Asir1 satin alma hali olarak ifade edilen bu
aligveris bagimlilig1 gittik¢e artan bir olgu olmasi ve negatif sonuglar dogurmasi nedeni ile
tiketici  aragtirmacilarinin,  psikologlarin, sosyologlarin ve kamu politikacisi
savunucularinin ilgisini ¢gekmektedir”. Bu davraniglarimiz kiiltiiriin bir birlesimidir. Bu
nedenle asirt tiketim, aligveris kavramlari kiiltir ve toplumsal baglamda
tanimlanmaktadirlar. Bu davranis bigimlerimiz beden, doga ve kiiltiiriin ¢akistig1 bu alanda
bizlere dair her seyi kiiltiir ile sekillendirdigimizi gosterir. (Yiice ve Kerse, 2017)

Ve bedenimizi kiiltiiriin etkilesimine agik halde biraktigimiz barizdir. Bu nedenle
kiltirler; neyin saglikli neyin sagliksiz oldugunu ya da neyin normal neyin normal
olmadigina iliskin kabulleri belirlemis durumdadir. Bu normal olmayan davraniglarin
bireyler lizerinde de fiziksel etkileri olmaktadir.

Tiiketim davranislarinin, insan bedeni tizerindeki bu fiziksel belirtileri ve kendini
fiziksel belirtilerle de gosteren alisveris bagimliligit modern toplumlarda sikg¢a karsilasilan
bir psiko-sosyal durum haline gelmistir.

Aligveris bagimliliginin  tiiketim davranmiglarimiza olan etkisinin  dogurdugu
sonuglar1 yasayan ve buna maruz kalan diger kisiler i¢in bu durum artik toplumsal yasamin
bir pargasi haline gelmistir. Diinyadaki sanayilesmis iilkelerin ¢ogunda aligveris bagimliligi
kavraminin tiiketim davraniglarini yakindan etkiledigi sdylenebilir.

Bu sanayilesme ile birlikte artan aligveris bagimliligi, toplumsal etkenlerin
sagligimizi, toplumsal etkilesimimizi nasil etkiledigi, davraniglarimiz tizerindeki etkilerinin
neler oldugunu bizlere gostermektedir.

Davranislarimiz, fikirlerimiz toplumsal deneyimlerimizden etkilendigi derecede ait
oldugumuz gruplarin norm ve degerlerinden de etkilenmektedir. Bu nedenle olusan ait
olma isteg1i moday1 yakalama arzusu gilincel olana yonelme istegi gibi bir¢ok faktor kisileri
asir1 tikketime yonlendirmis olacaktir.

Bizler; gevrenin ve bu davraniglar1 etkileyen teknolojinin, modernitenin kapitalist

alginin istilasina ugramaktayiz. Bu istilalar bizlerde c¢esitli ¢eliskiler ve karisikliklar

2



yaratmaktadir. Bunlarin bir sonucu olarak olusan bu aligveris bagimliligi birgok insanin
kafasini mesgul etmekte ve bu duruma mani olamamaktadirlar.

Yaptiklar1 aligveristen haz alma zevk alma ve rahatlama duygusu onlara bunu
yaptirmaya devam etmektedir.

Mcelroy ve arkadagslarina (1994) goére yapilan aligveris, ihtiyaglar dogrultusunda
olmamakta genellikle popiilerligine, toplumdaki algisina, insanlardaki etkilerine bagh
olarak alma isteginin bir karsilig1 olarak devam etmektedir. Insanlarin ¢ogu zaman
ekonomik alim giicii ile uyumlu olmayan engellenemeyen bu alma arzusu toplumca normal
dis1 bir davranis olarak goriilmektedir. Asir1 ve oransiz olan bu tiikketim toplumca normal
bir davranig olarak algilanmamaktadir.

Kadinlarda daha fazla goriilen bu bagimlilik; biiyiikk borclarin olusmasina ve
O6deyememe durumunda olusan yasal sorunlari, yapilan tiketimin fazlaliginin yarattig
sorunlari beraberinde getirir. Zamanin g¢ogunun aligveriste kaybolmasi da bu temel
sorundanlar biridir. Alisveris davranigi asir1 olan bu bireyler hem aligveris aligkanligi olan
kisiyi hem de toplumun temel yap1 tasi olan aileleri yakindan etkilemekte ve sorunlara yol
agmaktadir.

Bu aligveris bagimliligi, kisisel ve ailevi sorunlara yol agan tekrarlayici diirtiisel ve
asir1 satin alma olarak tanmimlanmis ve magazaya gittiklerinde farkinda olmadan ne
alacaklarii bilmemekte ve bilingli degillerdir.

Mcelroy ve arkadaslar1 (1994) s6yle soyler; Kadinlar daha ¢ok sosyolojik olarak
onemli etkileri olan modanin, popiiler olan kisilerin ya da markalarin elbiseleri, kozmetik
tirtinleri, miicevherleri tercih ederken buna oranla daha az yiyecek satin alirlar.

Erkekler ise oncelikli olarak son ¢ikan yeni popiiler olan teknoloji igeren elektronik
aletler, spor malzemeleri, biiyiik ev esyalar satin alirlar (Okay ve ark., 2002).

“Cinsiyetler arasindaki bu aligveris tiiketimindeki degiskenler ve bunlarin
farkliliklar1 erkeklerin daha ¢ok bagimsizlik ve hareketliligini yansitan araclar1 alma
egiliminde olduklari; kadinlarin ise goriiniis ve benliginin duygusal yonlerini 6n planda
tutan simgesel ve kendilerini tanimlayan esyalari aldiklar1 bigiminde yorumlanmigtir”
(Dittmar ve ark., 1996).

Bu arastirmanin problemini, yukarida bahsettigimiz agiklamalar dogrultusunda
insanlarin tiikketim davranislar1 ve bu davranista gozlenen aligveris bagimliliklarinin psiko-

sosyal nedenleri ve sonuglariin neler oldugunun tespit edilmesi olusturmaktadir.



1.2. Arastirmanin Amaci

Arastirmanin amacinda, literatiir taramasi ile elde edilen bilgiler kapsaminda
olusturulan anket ile tiiketim davramiglart ve aligveris bagimliliklar1 ile alakali oldugu
diisiiniilen faktorlerin tespit edilip bunlarin olasi neden ve sonuglarinin ortaya ¢ikartilmasi
hedeflenmektedir. Bu ¢alisma Tunceli ilinde bireylerin tiikketim egilimlerini belirlemek igin
yapilmaktadir. Bu dogrultuda, aligveris bagimliliklar: ile iligkili faktorler ve aligveris
bagimliliklarinin neden ve sonuglarma iliskin Tunceli ilinde, &rnekleme ydntemiyle 111
bireyden anket teknigi ile veri toplanmistir. Bu arastirma bilim ve teknolojide meydana
gelen hizli gelisim ve degisimlerin toplumun tiiketim egilimlerinin {izerindeki etkisini test
etmektir.

Toplum i¢in vazgegilmez bir ihtiya¢ haline gelen aligveris, toplumdaki bireylerin
buna adaptasyonu, toplumla biitiinlesmesi noktasinda sosyallesmeye yardimci mi1 oluyor
yoksa tam tersi bireylerde yalnizlasmaya mi neden oluyor bunu kesfetme noktasinda
yaptigimiz anketler bize yardimci olacaktir.

Modern donemde olduk¢a hizli yasanan teknolojik gelismeler, toplumun ve
kisilerin aligveris algisin1 tamamen degistirmistir. Degisen bu algi bireylerin tiikketim
aliskanliklarinda degisimi zorunlu kilmistir. Bu yasanan gelismeler, degisimler toplumun
sadece ihtiyaglarina gore degil ihtiyaci olmayan triinler iginde planlanmakta olan kapitalist
faaliyetlerinin, son yillarda hizla artan yenilenme ihtiyaciyla birlikte hedef ve igerik
acisindan tiikketim gereksinimi ortaya cikmistir. Bu baglamda tliketiciyi bu algmin
merkezine alan aligveris; tliketim gereksinimini ve ihtiyaglar1 hedef alip bir bagimlilik
ortaya ¢ikarmistir. Bu bagimlilik olusumu bireylerde, toplumda nasil bir etki yaratmaktadir
bu olduk¢a 6nemlidir ve arastirmanin merkezinde yer almaktadir.

Bu aragtirmanin bir diger amact da, sanayi ve teknik anlamda Tiirkiye’nin en az
gelismis illeri arasinda ilk siralarda yer alan Tunceli’de tiiketim ve aligveris bagimliliginin
almis oldugu formlar incelemek ve ortaya koymaktir. Aligveris bagimliliginin tamamen
gelismis sehirlerin en popiiler davranisi oldugunu hatirlatirsak, Tiirkiye’nin sehirlesme
stirecini en gerilerde takip eden Tunceli ilindeki bu popiiler davranigin gelisim siireglerinin
bir analizi bize sosyo-ekonomik agidan ilging sonuglar sunacaktir. Boylelikle, bu ¢alisma,
gelir diizeyi diisik ve yiiksek, calisan ve caligmayan, ayni zamanda gencg-orta yas

gruplartyla gerceklestirilen anket-soru teknigi ve ayrica miilakat sonuglarin analizi



yoluyla Tunceli ilindeki tiiketim davramiginin ve aligveris bagimliliginin psiko-sosyal

nedenleri ve sonuglarini tim yonleriyle ortaya koymay1 hedeflemektedir.

1.3. Arastirmanin Alt Amaclari

Arastirmanin genel amaci baglaminda su sorulara cevap aranmustir. Tunceli’de
yasayan bireylerin,
» Tiketim ve aligveris yapma davraniglilarina neden olan psiko-sosyal
degiskenlere
»  Aligveris yapma davranisina yol acan tercihlere
»  Aligveris bagimliliginin yol agtig1 olumsuz durumlara

Iliskin goriis ve diisiinceleri nelerdir?

1.4. Arastirmanin Onemi

Tiirkiye’nin son 30 yilda gostermis oldugu ekonomik biiyiik doniisiimleri sdyle
siralayabiliriz: Kirsal hayattan go¢ edip biiyiikk sehirlere yerlesme, tarimsal sektoriin
zayiflamasi ve sanayilesmenin giderek biiylik bir ivmeyle artmasi, iiretim formalarinin
kokten degisimi gibi etkenler ekonomik anlamda doniim noktasi olmustur. Ekonomi
temelli bu biiyiik degisimlerin, Tiirkiye toplumunun sosyallesme siiregleri iizerinde biiyiik
doniistimlere yol agtigin1 yapilan sosyolojik arastirmalar ortaya koymaktadir. Boylelikle,
ekonomik kalkinmanin sonucu olarak Tiirkiye toplumunun yeni sosyal popiiler davraniglar
ile yliz yiize kaldigimi soyleyebiliriz. Teknolojinin getirdigi akilli telefonlar, AVM
kiiltiirinlin olusmasi, etki ekonomisi yaratan durumlar, ekonominin biiyiimesi gibi bu
popiiler davraniglarin yani sira aligveris bagimliligi da bu sektdrde dnemli bir yer teskil
etmektedir. Ciinkii aligveris bagimliligi kendini toplumsal degisim, bagimlilik, psiko-
sosyal degisimler ile kendini ortaya koymaktadir.

Aligveris bagimliligmin analizi igin, bireylerin tiikketim egilimlerinde belirleyici
olan yas cinsiyet, ekonomik durum, isttihdam vb. gibi degiskenler detaylica bakmak
gerekir. Kisacasi, bu yeni popiiler davranisi bireyin sosyal ya da bireysel yasaminda nelerin
bir gostergesi haline doniistiiglinii sosyolojik acidan ortaya koymak biiyiik bir nem
tagimaktadir. Tiiketim davranislarindaki ve aligveriglerdeki bagimliligin nedeni nedir? Bu

davranig tirli digerlerinden kendisini nasil ayirmaktadir? Alisveris bagimliliginin
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temelinde neler yatmaktadir? Bu davranis sosyolojik anlamda toplumu nasil
etkilemektedir? Aligveris bagimliligr tiketim davraniglarimizi nasil  sekillendirdi?
Aligveris bagimliliginin olasi olumsuz sonuglar1 nelerdir? Gibi sosyolojik literatiirde ¢ok
fazla yanit bulmayan bu tip sorulara, illerin sosyo-ekonomik gelismislik siralamasinda 58.
siralamada ve gelismislik oranina gore besinci kademede yer alan (URL-1, 2019), Tunceli

gibi kii¢lik bir ilde cevaplar aranmastir.

1.5. Sayiltilar

» Bu c¢alismada;

> Orneklemim temsil kabiliyeti yiiksektir.

» Katilimcilar, anket ve miilakat sorularina samimi olarak cevap verdikleri ve
dogrudan veya dolayl1 herhangi bir etki altinda kalmadiklari diisiiniilmektedir.

» Arastirmanin kuramsal gergevesi ile anket ve miilakatlar yoluyla sahadan
elde edilen bilgiler uyumludur.

» Anket ve miilakat sorularindan olusan veri toplama aracimizin, arastirmanin
amacina uygun, literatiir ile uyumlu, hedeflenen bilgilere ulagsmada yetkin oldugu

varsayilmaktadir.

1.6. Simirhhiklar

Bu arastirma,;

» Tunceli ilindeki tiikketim aligkanliklarinin, davramiglarinin ve aligveris
bagimliliginin  psiko-sosyal —nedenleri ve sonuglarini ortaya koymay1
hedeflemektedir. Arastirmada orneklem grubu Tunceli ili merkezinden segilmis,
ilgelerde yasayan kisiler 6rnekleme dahil edilmemistir.

» Arastirmanin 0rneklemi, zaman kisitlamasindan dolay1 kolay ulasilabilir ve
uygulama yapilabilir kisilerden se¢ilmistir. Tesadiifi yontemle Orneklem

se¢ilmemistir.



1.7. Tanimlar

Burada, arastirma siirecinde kullanilan temel kavramlara iliskin tanimlara yer
verilmistir. Bunlar sirasi ile;

Tiiketim ve Tiiketici: Dal, Nil Esra’ya (2017) gore Tiiketim belli bir ihtiyacin
tatmin edilmesi noktasinda bir {iriinii ya da hizmeti alma ya da kullanma veya yok etme
olarak da tamimlanabilir. Bu eylemi gergeklestiren bireylerde tiiketici olarak adlandirilabilir
(Odabast, 1999).

Ahsveris bagimhhgi: “Alisveris bagimliligi, bu calismanin ana konusunu
olusturmakla birlikte, rahatsizlik boyutunda bir aligveris davranisinin var olup olmadigi
konusu hala tartisiimaktadir (Ozkorumak ve Tiryaki, 2011). Bircok calismada aligveris
bagimlilig1 olarak kompiilsif tutumdan bahsedilmektedir (Elliott, Eccles ve Goumay,
1996). Ortaya atilan savlara gore, aligveris kopulamayacak bir tutku haline geldiginde
bagimlilik olugsmaktadir. Aligveris bagimliliginin tam olarak anlasilabilmesi i¢in 6ncelikle,
bunun diger birtakim egilimlerle olan iligkisi incelenmelidir. Aragtirmalara gore, aligveris
bagimliligi kompiilsif aligveris ile ¢ok benzesmekte, kompiilsif aligveris diirtiilii
(impulsive) aligveris ile karigtirllmakta ve son olarak diirtiilii aligveris materyalizm ile
kiyaslanmaktadir. Dolayisiyla, bu dort aligveris egiliminin birbirlerinden ayrilan
noktalarina deginildiginde, tliketicilerin aligveris davranislarindaki bagimlilik boyutlarinin

daha net olarak tanimlanabilecegi diistiniilmektedir” (Bas, 2016).



IKINCi BOLUM

2. KURAMSAL CERCEVE VE ILGILi ARASTIRMALAR

Bu boéliimde, tiikketim davraniginin ve aligveris bagimliliginin psiko-sosyal nedenleri
ve sonuglarini ortaya koyan alan yazin taranarak, Ozetlenmis; tliketim aligkanligi ve
aligveris bagimliliginin psiko-sosyal neden ve sonuglarma iliskin yurt i¢inde ve yurt

disinda yapilan ilgili literatiire yer verilmistir.

2.1. Tiiketim Davramis1 ve Alsveris Bagimliiginin Tanmm ve Psiko-sosyal

Nedenleri

2.1.1. Tiiketim Nedir?

Raymond Williams’a (1976) gore, tikketme teriminin en erken kullanimlar1 “tahrip
etmek, harcamak, israf etmek, bitirmek” anlamindadir. Bu sebeple, israf, ifrat ve harcama
olarak tiiketimin kapitalist toplumlarda denetlenmesi ve yonlendirilmesi gereken bir edim
oldugu soylenebilir (Dal, 2017). Cogunlukla yapilan tanimlamalarda sadece alkol veya
yasa dis1 maddelerin tiiketilmesiyle iliskilendirilirken bagimlilik; giiniimiizde kumar, bahis
oynama, aligveris bagimliligi ve internet bagimliligi, oyun bagimhiligi gibi davranigsal
tirlerle de ifade edilmektedir. Var olan tiiketim aligkanliklarimiz bu bagimliliklarin en
temel sonuglarindan biridir. Insan ihtiyaglari, istekleri ve arzulari tiiketim olgusunun
ardinda yatan yonlendirici giiclerdir (Islamoglu ve Altumgik, 2013). Boylelikle tiim
ekonomik sistemlerde piyasanin var olma sebebi aslinda tiikketimdir diyebiliriz. Bu sebeple
tiiketim {izerinde durulmasi gereken ©nemli bir konudur. Ihtiya¢c bir nesneye bagl
oldugunda bireylerde bu durum satin alma istegine doniisiir. Boylece bu nesneye ekonomik
bir anlam yiiklenmis olur.

Tiiketim toplumsal, sosyolojik, ekonomik ve kiiltiirel bir olgudur. Var olan bu
modern donemin en temel olgularindan biri olarak kabul edilmektedir. Tiiketim sadece
bireysel bir eylem olmaktan 6te sosyal yonii de bulunan bir olgudur (Dal, 2017).

Kapitalist alginin bizi istila ettigi bu kiiltiirde tiiketen bireylerin tiiketme sekillerinin

sorunlu oldugu konusu elestiriler arasinda yer almaktadir. Tiiketim toplumlarinda bizlere

8



empoze edilen alg1 tiiketerek mutlu olunabilecegidir. Bunun yani sira sosyolog ve
psikologlar gercek mutlulugun sadece tiikketim ile miimkiin olmayacagini sdylemislerdir.
Reklamlar, sosyal medya, sosyal c¢evre gibi iiretim gii¢lerini elinde tutan otoriteler
bireylere, Kitlelere nasil tiikketim yapacagimi 6gretmektedir. Kapitalist fikirler ortaya ¢ikan
bu otoriteler tiikketimin siirekli hale gelmesi i¢in ¢aligmaktadirlar. Artan iiriin ¢esitliligi
bireylere sunulan tiiketim imkanlar1 mutluluk verse dahi tatminsizlik, doyumsuzluk da
olusturabilmektedir. Bu noktada aligveris bagimliliginin tiikketim davraniglarimizi ya da
tilkketim davramisimiz bagimliligimizi etkiliyor olacaktir. Bu durumun da mutluluk,
mutsuzluk, tatminsizlik gibi duygularin olusmasina zemin hazirlamasi kaginilmaz
olacaktir.

Tiiketim belli bir ihtiyacin tatmin edilmesi noktasinda bir iirlinli ya da hizmeti alma
ya da kullanma veya yok etme olarak da tanimlanabilir. Bu eylemi gerceklestiren
bireylerde tiiketici olarak adlandirilabilir (Odabasi, 1999). Baudrillart’a (2017) gore
tiketim, dinamik ve sosyal bir davranigin 6tesinde sadece nesnelerin degil fikirlerin ve

fenomenlerin de tiikketilmesi anlamina geldigini sdyler.

2.1.2. Tiiketim Davramisinin ve Alisveris Bagimhihigmin Nedenleri

Biitiin insanlar bir¢ok nedenden otiirii aligveris yaparlar; fakat aligveris bagimlilig
olan bireyler anksiyete, iziintii, tahammiilsiizliik, kiskanglik, diisiik benlik saygisini
bastirmak gibi duygu durum bozukluklari ile basa ¢ikmak i¢in satin alir. Gitgide artan satin
almalar ile birlikte, aligveris eylemi amacinin disinda bir yasam tarzina doniisiir. Kiginin
tek diisiincesi aligveris yapma iizerine sekillenir ve harcamalara dair bir korku ile beraber
yalan sOyleme baslar. Aligveris bagimliligi sadece alma endeksli bir sorun olmaktan ¢ikip
insanin teneffis ettigi edebilecegi her alana islemeye baslamistir.

Duygusal yoksunluk, duygularla basa ¢ikamama durumu bunun 6rneklerini sdyle
siralayabiliriz;

Yalniz hissetme, liziintii, asir1 kaygi hali gibi olumsuz duygularin yani sira heyecan
ve mutluluk gibi olumlu duygularla da basa ¢ikamama, duygusal boslugu doldurma
ihtiyaci, heyecan arayisi, bir hayal kirikligr yasadiginizda ya da 6tke ya da endise gibi
duygular hissettiginizde kendinizi aligveriste bulma durumu oluyor ise muhtemelen bir

tilketim davraniglarimiz bagimlilik derecesinde ciddilesmistir demistik.



Insanlarin aligveris bagimliliklarini ve tiiketim davranislarin etkileyen birgok faktor
vardir. Bu faktorler tiiketiciye bagli olarak degisebildigi gibi tiiketicinin davranislarini da
etkileyip degistirebilir. Baz1 kisiler maddi ve manevi kosullara bagl olarak bu isteklerini
dizginleyebilseler bile cogunlugu bu istege engel olamamaktadir. Bu istegin aldirdig1 bazi
tiketim drilinleri kisileri digerlerinden farkli kiliyor algis1 bireylerde digerlerinden
farklilagsma anlamina gelmektedir. Bazi tiiketiciler sirf bu hissiyat i¢in bile alisverige
devam edebiliyorlar. Bunun gibi birgok etkenin yasattig1 bu siirekli alma istegi bireylerde
tikketim davranislarini olumsuz etkileyebilmektedir.

Bu alma istegi tiiketicilerde ne sebeple ortaya ¢ikmis olursa olsun aligverigse olan
diiskiinliiklerini anlayan iireticiler i¢in olduk¢a Onemli bir noktadir. Ve bu alma istegi,
stirekli tiiketim durumu aligverisi yapan kisilerin davraniglarinda farklilik oldugunu sdyler
isek erkek ve kadin olma yani cinsiyet durumuna gore de degiskenlik gosterecektir. Kadin
ve erkek bireyler arasinda tiiketim miktarinda, aligveris sikliginda, tiikkettikleri tiriinlerde ve
sektorlerinde veya alma isteginin siddetinde bir farklilik olup olmadigini tespit etmek bu
calismanin amaglarindan biridir.

Tiiketici bireyler icin her aligveriste aldiklar1 her {iriiniin farkli bir hissiyati olabilir.
Ciinkii aligveris, tiiketim aligkanliklar: olan bu bireyler aligverislerini aldiklart iiriinleri
farkli duygular ile yapmaktadirlar.

Kisilerin bu alma isteklerinin kaynaklar1 6nemlidir. Ciinkii bireyler duygusal alici
olduklar i¢in bu alma arzusunu dizginleyemezler. Yalnizlik duygusu, mutsuzluk, kabul
edilme arzusu, merak, heyecan yasama istegi gibi bir¢ok faktor bireyleri bu davranisa
yonlendirmektedir.

Tiiketicilerin aligveriglerinde aldiklar1 {riinlerdeki fiyat, marka, ihtiyag gibi
belirleyiciler alisveris bagimlisi kisiler i¢in belirleyici olmaktan ¢ikmaktadir.

Duygusal giidiiler ile hareket eden bireyler sadece alma odaklidirlar. Kiiltiirel
etkenler sosyal iligkiler psikolojik etkenler kisinin aligveris yaparken normal tiiketicilerin
dikkat ettigi belirleyicilerden uzaklasmasinda da 6nemli etkenlerdendir.

Tiiketicilerin bencil olmalar1 ve duygulari ile hareket etmesine bagli olarak rasyonel
aligverisin digina ¢iktiklar1 gézlenmistir ve bu bireyler bir iiriin satin alirken ihtiyag, fiyat,
kalite gibi kriterleri g6z onlinde bulundurmazlar. Bu belirleyicileri baz alarak aligverisin
disina ¢ikip rasyonellikten uzaklasan bu tiiketim davranigi kontrol edilemez bir hal

almaktadir.
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Alfred Adler’e (2010) gore Insan davramslarini belirleyen asagilik duygusu ve
biitiin kisilige hakim oldugu durumlarda asagilik kompleksi bireylerde tiiketimi arttiran
onemli nedenler arasindadir. “Giiglii olmak, yeterlilik, iistiin olma arzusu gibi duygular1
insan gelisiminde ve davraniglarinda 6nemli belirleyici roller iistlenir. Kat1 bir egitim,
dogustan sakatliklar, sosyal ve is yasaminda basarisizliklar, karsi cins ile olan iligkilerde
yasanan hayal kirikliklar1 insanda biiyiik karmasa yaratir.” demistir (Ogel, 2017).

Bu karmasayr ¢6zmek ve bu duygular ile basa ¢ikamayan insanlar kendilerini
rahatlatacagina inandig1 aligverise yonelip bu eksikliklerini kapatmaktadirlar.

Bir dis uyaricinin devamli reklam igerigi olarak veya g¢evresel faktorlerden, sosyal
medya gibi uyaricilardan bu tiiketim davranisinin tetikleyen seylere maruz kalmasi o
cevrede bulunmasi aligverisi arttiran diger Oonemli bir etkendir. Eger, bulundugumuz
cevrede ihtiyag duydugunuz seyleri tetikleyecek unsurlar yoksa onu kullanma ya da alma
isteginiz de ayn1 oranda diiser. Uyaricinin olmadig1 yerde, asir1 tiikketim yoktur ya da azdir.
Aligveris bagimliligiin olusumunda sosyal medya icerikleri, reklamlar ve daha birgok
nedenden dolay1 hizli bir artis s6z konusu olmustur. Ritzer’in tespitini yaptigi gibi artik
giiniimiizde 1s11t1l1 mekanlar tek tip kiyafetli iiniformali ¢alisanlar insanlar i¢in diisiiniilmiis
kusursuz mekanlar aile ortamlari insanlarin tiiketim davraniginin ve tek tip insan profilini
tetikleyen bir hal almistir.

Kiiltiirel tutumumuz ve inanglarimiz davraniglarimiz iizerinde oldukca etkilidir.
Degisen tiiketim davraniglarinin biiyiik bir ¢ogunlugu kiiltiirden kiiltiire degisiklik
gostermektedir. Ornegin moda adi altinda baslayan bazi iiriinlerin popiiler olmasi, bir
kiltiirde popiiler iiriinlerin kabul gérmesi onlara olan talebi arttirir. Kullanim1 kabul goren
her sey kisilerde engellenme hissi uyandirmadan alma istegini arttirir. Modern toplumlarda
kiiltiirel tutumlar kitle iletisim araglarn tarafindan bireye oldugundan daha davetkér bir
sekilde yansitilir. Aligveris yapan ve durmadan alan insanlar sosyallesebilen ve yiiksek
sosyo-ekonomik diizeyi iyi olan kisiler olarak anlagilmaktadir. Haliyle bu algi toplumda
kabul gérme olumlu bir imaj birakma yeni beklentiler 6zenme gibi neden ve sonuglar
doguracaktir.

Insan sosyal bir varliktir. Bu bizi su yola gétiirmektedir.

Insan psikolojisi de sosyal anlamda analiz edebilir ve inceledigimizde kisilerin
ruhsal yagamini degisiklige ugratan duygusal ve onemli olaylarin degisim yaratan diger

unsurlarin, her insanin hayatinda farkli sonuglar ortaya ¢ikardigini sdyleyebiliriz.
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Bu bagimlilik psikolojik ac¢idan analiz edildiginde ilk etapta bireylere zevk
vermekle birlikte, bu anlik zevkler giderek davranis degisikliklerine bozukluklara
sebebiyet vermek ve iradenin kontrolden ¢ikmasina ve aklin kontroliiniin saglanamaz hale
gelmesine neden olmaktadir. Bu davranis degisiklikleri bireyin kendi yasamina ve
davraniglarina etki ederek sosyal yasamda kendine cekilme bi¢iminde gostermektedir.
Insanin adaptasyonun yetisini azaltarak, is ve Ozel hayatma devam edemeyen birey
basarisizlik ile karsi karsiya kalacaktir. Tiiketim davraniglarimiz tiim etkileri bir devinim
icinde birbirini etkileyerek, kisiden kisiye yasamlarmin farkli alanlarinda farkli sonuglar
dogursa da esas olarak psikoloji iizerindeki etkisi nedeniyle kisileri nihai tek bir yola
yonlendirecektir; o da basarisizlik yoludur.

Aligveris bagimlhiligi daha ¢ok kadinlarda gozlenen, stereo tipik, dayanilmaz,
diirtisel, uygunsuz, asir1 ve Kkisilere rahatsizlik veren satin alma olarak tanimlanir.
Kisilerarasi iligskilerde ve mali konularda 6nemli sorunlara neden olabilen, sanildigindan
daha sik goériilen, diinya ¢apinda sosyal bir sorun oldugunu bildigimiz asir1 tiiketim ve
aligveris bagimlilig1 genel olarak kisinin hayatinda olumsuz sonuglara yol agmaktadir.

Ve kontrol edilememesi durumunda kisiye verdigi zarar ayn1 oranda artmaktadir.

Aligveris bagimliliginin giderek artan zararlarimi anlattigim bu ¢aligmamda genel
olarak tiiketimin agiriligi ve aligveris i¢in harcanan zamanin gittikge artmasinin vermis
oldugu gerginlik huzursuzluk gibi hallerin ortaya ¢ikmasi ve kisinin hayatinin giderek
bozulmasi olarak tanimladigimiz bu davranis bir¢ok kiside daha sik goriiniir hale
gelmektedir.

Aligverisin ve tilketimin hizla yayginlagsmasi ile birlikte asir1 tiikketimin zararlar1 da
tartisilmaya baglanmustir.

Insanlar, kisiler aligveris yaparken gereksinimlerinden fazlasini almaya baslar ve
kendine sinir koyamazlar. Asirt kullanim nedeni ile sosyal yasamlarinda aile hayatlarinda
sorunlar yasadiklar1 da goriilmiistiir. Griffith’se gore bagimli davranisin alt1 6lgiitii vardir.
Dikkat ¢ekme, duygu durum degisikligi, tolerans, yoksunluk, ¢atisma, niikstiir (Kocaman
ve ark. 2017)

Belirli bir eylem bireyin yasaminda ya da diisiincelerinde en temel sey haline
geldiginde bagimlilik ortaya ¢ikar. Bu Diisiincelere (zihinsel mesguliyet ya da biligsel
carpitma) duygulara siddetli istek ve davranisa (sosyallesmis davranis bozukluklar1) hakim

olur ve bu durum karsinda bireyler savunmasiz kalmis olurlar (Griffith, 1998).
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Bu durum belirli bir etkinlik ile ugrasma sonucu kisinin belirttigi 6znel
deneyimlerdir ve bir basa ¢ikma ydntemi olarak da gortilebilir.

Istenen etkiyi yasamak igin 6zel eylemin miktarmin arttirilmasi ya da bu aktivite
icin harcanan zamanin giderek arttirtlmasi siireci ve bunlar belirli bir eylem devam
etmediginde ya da aniden kesildiginde ortaya ¢ikan hos olmayan duygular ya da fiziksel
etkilerdir.

Aligveris kavrami ve olaymin kendisi hayatin vazgegilmez bir pargasidir. Biitiin
insanlar zaman zaman asirtya kacip aligveris bagimlisi olmasa dahi kétii alisverisler yapar
ve bundan pismanlik duyarlar ancak bazi insanlar aligveris davraniglari ile alakali
konularda ciddi sorunlar yasarlar. Bu sorunlar aligveris i¢in harcanan para zaman zihinde
isgal ettigi yer baglaminda giderek artiyor ise kontrolii miimkiin olmuyorsa sosyal ve ailevi
hatta mesleki anlamda yikimlara yol agabilir.

Bu tiiketim davranislarinin aligveris bagimliligina etkisini inceledigim Tunceli ili,
aligveris magazasi ve pazart bakimindan dar bir aga sahip olsa da giiniimiizde 6zellikle
internet iizerinden yapilan aligverisin yayginlasmasi bu il bazinda da tiikketim ¢ilginliginin
bir sorunlu uzantist1 olmustur. Aligveris yaparken heyecan, firsatlar1 kacirmama istegi
kampanyalar1 takip ve onlar1 yakalama anlaminda telas yasayabilirler. Bu gii¢lii duygular
bazi insanlar i¢in hayatlarinda iy1 gitmeyen noktalari doldurma ydntemi olarak da artig
gosterebilir. Kredi karti faktorii internet aligverislerini destekleyen i¢in ciddi bir risktir.
Insanlar nakit parayr harcarken temkinli olurlar fakat kredi kartindan yapilan aligverisler
para harcanmiyormus hissi yarattigindan bambaska bir boyuta gotiirebilir insani.
Kontrolsiiz aligveris evlilikte, aile hayatinda, sosyal yasamda ciddi bir tehlike haline
gelmeye baslamistir.  Ozenti, stres, yalmzlik hissi merak aile ile sorunlar hepsi kisileri
etkileyen 6nemli faktorlerdendir. Bu faktorler esliginde yapilan aligverislerde hem benlik
ile uyumlu hem de benlik ile uyumsuz 6zellikler gozlenir.

Yapilan aligveristen haz alma duygularinin yasandigi donemde benlikle uyumlu bir
tablo sergilenirken bu aligveris davranisi, kisinin rahatlamasi, mutlu, gii¢lii ve kendini diger
insanlardan daha iistlin hissetmesi gibi belirtiler gostermektedir.

Insanlar kendilerini mutlu hissetmek igin haz almak icin alisveris yapmayi isterler.
Ancak bazi bireylerde durum kendilerini iyi hissetmekten, haz almay1 istemekten daha 6te
bir durumdur. Bu sorunlu bir davranig bi¢imidir. Aligveris yaptiktan sonra bireyler keyif ve

rahatlama hissi yasar, ancak bir siire sonra korku ve sucluluk duygularin1 yasamaya baslar.
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Aligveris bagimliliginin  6nemli sorunlar yaratabilecegi tespit edilmis olup
giiniimiizde oldukc¢a yayginlasan bir davranig bi¢imidir.

Aligveris bagimliligi ele alinirken bireyin ya da bireylerin aligveris eylemlerinin
nedenleri dogrudan veya dolayli nedenleri de mutlaka g6z Oniinde bulundurulmalidir.
Bireyin aligveriste sosyallesme istegi toplumdan uzaklagma istegi olarak isimlendirilen
aligveris bagimliligi, genellikle ihtiya¢ dis1 ve kontrolsiiz bir sekilde asir1 aligveris yapma
arzusu, para harcama, asir1 para harcama ile ilgili yogun bir zihinsel mesguliyet seklinde
kendini gosterir. Kisi genellikle kizgin, kaygili ya da {izgiin hissettiginde alisveris yapma
ihtiyact duyar, aligveris esnasinda keyif, zevk, cosku hissederken, alisveris paketlerini
gordiikge rahatlar, uzun vadede sucluluk, sikint1 ve utang hisleri belirmeye baslar. Bir siire
sonra harcanan para miktar1 ve yapilan aligveris kisinin hayatinda problem yaratmasiyla
durum hastalikli bir kisir bir dongii haline gelir.

Tiiketim aligkanliklarinin ortak paydasi kisilerde var olan bazi duygularin
eksikliginden ya da var olan duygularin nasil yonetileceginin bilinmemesinden kaynakli
olarak ortaya cikar ve bireylerde var olan bu duygu eksikligi ya da yonetilememesi ile basa
¢ikamama durumunun aligveris ile bastirilmasi miimkiin olur. Ve bu bireylerin yaptiklart
harcamalarin, sorumluluklarinin, bu eyleme harcadiklar1 zamanin, siddetli alma diirtiisiiniin
cogunlukla bireylerde kaygi, stres ve oldugu anlarda ortaya c¢iktigi anlarda kendini
gosterdigi ortaya ¢ikmistir.

2.1.3. Aligveris ve Tiiketimi Etkileyen Faktorler

Plansiz aligveris yapanlarin biiylik oranda erkek oldugu, bekéarlarin nispeten fazla
oldugu ve ote yandan hazci tiiketim sergileyen kisilerin ¢cogunlugunun kadin agirlikli
oldugu ve evli olduklar1 gozlemlenmistir.

“Iki grup arasinda gelir anlaminda ¢ok belirgin fark olmamasina karsin plansiz
davranig gosteren bireylerin daha c¢ok alt gelir grubuna dahil olmas1 ve daha ¢ok serbest
meslek sahibi kisilerden meydana geldigi goriilmektedir. Plansiz davranis sergileyenlerin
cogunlukla egitim seviyesinin gorece olarak diisiik oldugu ve yas olarak da gen¢ oldugu
tespit edilmistir” (Altunisik ve Calli, 2004).

Aligveris, tiiketim toplumu metalarin ve orijinal kullanim degerlerinin ortadan
kalkmasi ile ortaya ¢ikmustir. “Karl Marx Oncelikle malin degerinin iki kategoride

degerlendirilmesi gerektigini ileri siirmiistiir. Eger bir mal sadece kullanan kisiye yarar
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saglamak amaci ile tiretildi ise o mal sadece kullanim degerine sahiptir. Marx; kullanim
degerini yaratan emegin “belirli bir amacla yapilan belirli bir tiirden etkinlik” olarak
tanimlanan “somut” ya da “yararli emek” oldugunu belirler. Yalnizca kullanim amaciyla
tiretilen nesneler ya da kullanim degerinden ibaret olan maddeler meta degildirler; ancak
baska bir iirlinle degistirmek ya da satmak i¢in bir sey yapilirsa, yani nesnede bir degisim
degeri soz konusu ise, o nesne bir metadir. Kapitalin ilgili bdliimleri metanin bu
niteliklerini ¢oziimler. Nesnenin ya da {iretimin niteliksel degeri, yani onun kullanim
degeri ve bunun karsisinda niceliksel degeri, yani degisim degeri vardir.

“Bu siiregle alinan malin yararl islevi yerine gosterge islevi onemli olmustur. Artik
tiketilen malin kendisi degil gostergesidir. Boylelikle gerekli ihtiya¢ ile sahte ihtiyag
arasindaki bag kopmustur. Kitle iletisim araglari, medya, sosyal medya araclari ile insanin
ithtiyac alt1 kodlarla iliskili sunulmaktadir. Olusturulan bu kodlamalar iyi hayatin farklh
olmanin bigimi olarak ifade edilmektedir. Iyi ve farkli olma ihtiyact zaman zaman bu iistiin
olma arzusu ile de yer degistirebilir mallarm tiiketimi ile sonuglanmaktadir. Insan
bedeninin yasadigi bu degisim kimliginin sekillenmesinden sosyal ¢evre iliskilerine kadar,
yasadig1 topluma kadar oldukga etkili olmaktadir.” (URL-2, 2019).

Ciinki malin tiiketilmesi bu bahsettigimiz etkilenen ve etkileyen sosyal ¢evrede
toplumda bir prestij bir statiidiir.

Baudrillard’a gore, tiiketim toplumunun insani; serbest zaman etkinliklerini,
calisma alaninda hakim olan zorlama ahlaki ¢ercevesinde gerceklestirir. Bu g¢ercevede,
giines altinda zorunlu jimnastik ve ¢iplaklik olarak “bronzlagma saplantist”, 6zellikle de
eksiksiz yasamaya 0zgli bu giiliis ve bu nese hepsi birlikte aslinda 6dev, fedakarlik ve
cilekeslik ilkesine adanmanin belirtisidir (Baudrillard, 1997). Ancak bu farklilasma ile
olusan tiikketme zorunlulugu toplumsal biitiinlesme ve digerleriyle aynilagsma ile sonuglanir.

Tiiketimin arzusu ve aligveris isteginin kadinlarda ve 6zellikle gen¢ kadinlarda daha
fazla oldugu gozlenmektedir. Bu bilgiler dogrultusunda satin alma kararlarinda bu bireyler
mental anlamda duygularinin agir basmasi ile hareket etmeye daha meyilli ve diirtiilerin
kontrolii noktasinda zorlanan, plansiz aligveris yapan rasyonel olmaktan uzak cevresel
etkenlerin dnde tutuldugu ¢ogunlukla da spontane karar almakta olan bagimli bireylerdir
diyebiliriz.

Aligveris yaparken bireylerin hissetmis oldugu igsel gerginligi yasamamak ig¢in
kullandiklar1 baz1 yontemler arasinda kendilerine o an iyi hissettiren anlik duygular ile

karar alma da yer alir. Bildikleri markalar1 tercih etme siirekli ayn1 yerden aligveris
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yapmama veya sosyal medyanin, popiiler kisilerin ya da yakin ¢evresinin Onerilerine gore
kendine bir tercih sirasi1 belirleme veya satin alma yoludur. Ote yandan haz icin aligveris
yapan bireyler aligveris yaparken aldiklar iirlinlerin islevsel 6zelliklerinden ziyade kalite,
imaj, goriintlisii ve taninmislik, moda gibi 6zelliklerini Olgilit almaktadir ve bunlar1 bir
kistas olarak kullanilmaktadir. Hazci tiiketim yapan bireylerde de aligveris yaparken
mantik geri planda olmakla birlikte kisilerin moday1 izleme ve {irliniin popiilerligi
konusunda bilgi sahibi olmalar1 veya iiriiniin sosyal begenilirliginin olmasi bireylerde o
tirlinlin daha istiin oldugu, daha kaliteli oldugu algisini1 yaratacak ve bu baglamda alma
eylemine gidecektir. Baska bir ifade ile kalite ve imaj ipuglari bireylere satin aldiran temel
bilgi olacaktir (Tamam ve ark., 2006).

Tiiketimin ciddi oranda arttigi, giiniimiiz modern diinyasinda insanlar ihtiyaci
olandan fazlasin1 ve hatta bazen ihtiyaci olmayan iiriinleri satin alir hale gelmislerdir. Ve
neden bdyle bir davranista bulunduklarini anlamlandiramadiklar1 ama var olan mevcut
durumdan da rahatsiz olmadiklarini fark etmislerdir. Fakat burada sorun teskil eden durum,
bazi tiiketiciler i¢in bdylesi bir satin alma davranisinin bir takinti haline gelmis olmasi,
vazgecilmez bir durum olmasidir.

Aligveris eyleminin temel nedeni olarak uzmanlar sosyal ¢evreyi gostermektedirler.
Digerlerinden daha yoksul goriinmeme istegi toplumun c¢ogunlugunda olusan uyma
davraniginin bir sonucu olabilen bu aligveris bagimliliginin nedenleri arasinda sayiliyor. Bu
kisiler genel olarak aligveris yaptiktan sonra kendilerini nasil hissederlerse hissetsinler
kendilerine engel olamiyorlar.

Kisi stirekli artan ve ¢ogunlukla da planladigindan ihtiyact olagandan daha fazla

aligveris yapar ve kendine engel olamaz.
Bunu o6rnek ile agiklayacak olursak sosyal medya sosyal cevre kabul gorme istegi gibi
biitiin faktorler birlesince kisilerin ait olma istekleri bu aligveris bagimliliklarini
artirmasina ve bu davranisin otomatik olarak yapilmasina hatta takintili bir hal almasina
neden olur.

Teknolojik degisimin ve tiikketim araglarinin cesitligi alisveris bagimliliginda
onemli bir yer teskil etmektedir. Ozellikle kredi kartlarmin ve internetin bu teknolojik
gelismelerdeki yeri disiiniilince alisverisi kolaylastirict  bir mekanizma oldugu
goriilecektir. Yine teknolojik bir boyut olan yazili ve gorsel medya, medya, sosyal medya,
kitle iletisim araglar1 bu kolaylastirici etkenlerin ikincisi olmaktadir. Bu kolaylastirict

etkenler tiiketim miktarimizi arttirarak yeni bir davranig bi¢cimi de yaratacaktir. Gereginden
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fazla tiiketim, ihtiya¢ disi alim oldukca artmistir. Mutluluga ulasmanin bir yolu olarak
diistiniilmesi, toplumda 6nemli bir parametre olan paranin sagladigi konfor verdigi huzur
hepsi 6nemli ve etkili birer nedendir asir1 tiikketim ve bagimlilik i¢in ¢ogunlukla insanlar
aligveris yapmaktan mutluluk duyar; ancak alisveris bazi bireyler i¢in kontrol edilmesi gii¢
bir hale gelmistir. Baz1 bireyler bir seyleri satin aldiklari zaman normal aligveris yapan
diger insanlara oranla daha fazla haz alirlar ve tekrar bu hazzi yasama istegi onlar1 daha
fazla aligveris yapmaya yonlendirir. Fakat alim giicii yeterli olamadiginda ya da 6deme
zamani geldiginde bagimli bireyler derin bir korku ve sugluluk duygusu yasar. Bu olumsuz
duygularla bas edebilmek icin de tekrar alisverise yonelir ve kisi maddi-manevi olarak
kendini tiiketene kadar bu dongiiyli devam ettirir.

Yapilan aligverisin igerigi degil yapilma eylemi kisileri mutlu eder onlara haz verir.

2.1.4. AVM Olgusu Ve Tiiketim Davranislari

Sentiirk’e (2012) gore son yirmi yilda hayatimizda 6nemli bir rol oynayan
AVM’ler (aligveris merkezleri) liriin skalasinin cesitliligi, hizmet stili ve tiiketici bireylerin
tiim ihtiyaglarina ayn1 anda cevap verme imkani saglayan ve sadece aligveris igin degil
eglence alanlari, dinlenme, sinema vb. diger etkinlikler i¢in de ideal bir alandir.
Sanayilesme ve modernlesme siirecleri sonucunda iiretici toplum yapisindan, giiniimiiz
tilketim toplumuna gecisin bir yansimasi olarak, tiiketici ihtiyaclarma daha iyi cevap
verebilmek adina, perakendecilik sektdriinde, merkezi tliketim alanlar1 olusturulmustur
(Koksal, 2015). “Sanayilesmenin bir sonucu olarak, kdyden kente gég¢lerin yasanmasi ve
sehir merkezlerinin bu yogunlugu tastyamamasindan kaynakli, kent ¢evresine dogru, yeni
yasam yerleri inga etme zorunlulugu ortaya ¢ikmistir. Bu yeni olusan yerlesim yerlerinde,
yasayanlarin ihtiyaglarini karsilamak ve sehir merkezine olan bagliligi azaltmak i¢in de
biiyiikk magazalar a¢ilmistir” (Demirci, 2000).

[k aligveris merkezini tasarlayan kisi olan Victor Gruen; alisveris gibi dnemli bir
eylemi biinyesinde barindirdigi i¢in bu merkezlerin, kentler i¢in yeni sosyal mekanlar
haline gelebilme potansiyeli tasidigini savunmustur. Bu mekanlarin zaman iginde
insanlarin giindelik duragi haline gelecegini savunmustur (Aslan, 2009).

Giiniimiizde sadece iilkemizde degil, tiim diinyada ticaret hacmi i¢in ¢ok dnemli bir
pay olusturan aligveris merkezleri, aslinda iiretim ve ticaret oldugundan bu yana insan

hayatinin i¢inde oldugu bir olusumdur. AVM’ler son 10-15 yilda Tiirkiye’de hizlica gelisti.
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Hayatimizda énemli ve biiyiik bir yer kapladi. Ozellikle de planlanmis magazalar aile
yerleri, yeme i¢me alanlari, sosyal aktivitelerin oldugu etkinlikler bir araya gelince giiclii
bir tiiketici kesimi olustu. AVM’lere insanlarin ¢ok zaman ayirdig1 gergegi 1 yil igerisinde
Tiirkiye’de 2.2 milyar kisinin AVM’leri ziyaret etmesinden anlasilmaktadir. (ilhan, 2017).

Bu da gostermektedir ki AVM’ler aligverisi arttirmaktadir.

Tarih olarak Oncelere dayanan zamanlarda simdiki pazarlar mantiginda kurulan
panayirlarda her tretici lirettigi tirlinleri sergiler, bunlar1 ya takas yolu ile diger {iriinlerle
degistirir ya da para karsiligi satarmis. Zaman iginde belli donemlerde kurulan pazarlar
yerlesik hale gelmistir. Sehirlerin kalabaliklagsmasi, artik herkesin temel ihtiyaglarini
karsilayabilecegi bir tarlasi ve siiriisii olmadigi i¢in, bunlara sahip olmayan sehirliler kendi
urettikleri hizmet karsilifinda temel gida ihtiyaclari basta olmak lizere tiim iiretilmis
iriinleri pazarlardan temin etmeye basladilar.

Glniimiiz modern toplumlarinda da bu degismedi aslinda. Bireyler sahip
olmadiklar1 iiriinleri temin etmek icin aligveris yapmaya vakit ayirmaktadirlar. Eskinin
pazar1 glinlimiiziin AVM’si aligveris bagimliligi olan ya da olmayan biitiin bireylerin vakit
gecirmek, sosyallesmek eglenmek icin gitmeyi tercih ettikleri yerlerin en basinda
gelmektedir.

Insanlar AVM’ye gittiklerinde her tiirlii aligveris ihtiyaclarmi ve her tiirlii
ithtiyaglara yonelik eglence, yemek, sinema vb. etkinlikleri kisaca her seyi ayn1 anda bulma
mantiZindan kaynakli tercih etmekte ve vakitlerinin biiylik bir ¢cogunlugunu AVM de
gecirmektedirler.

Bu siireg kiside baktig1 tiriinlerde marka ve {iriin skalasinin genis olmasi AVM de ki
aligveris ve insan yogunlugunun atmosferi rahatlik ayni anda her seye ulagsma satis
elemanlarinin pazarlamaci tavirlart kibarligi ilgisi, promosyonlar ve indirimler kisiyi
aligverise ve harcama yapmaya tesvik etmektedir. Bu nedenlerden dolay: siirekli ragbet
goren bu merkezler yeni inga edilen AVM’ler bu sayida ki artis her seyin ayni anda kisilere
bir yerde sunulmasi aligverise olan talep artis1 yoneticilerin ve sermaye sahiplerinin bu
mekanlara yatirrmini arttirmakta ve bagimlhiliklar i¢in yeni zemin hazirlanmis olmaktadir.
“Basit, islevsel, modiiler yiyecekler; parlak renklerle diizenlenmis, 1si1ltili mekéanlar;
birdrnek giysili, geng, neseli ¢alisanlar, mama sandalyesine kadar her tiirlii ayrintinin
diisiiniildiigli tertemiz aile ortamlari...” Hepsi birer tercih i¢in oncelik olusturan nedenler

halini almistir (Ritzer, 2017).
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Amerikali toplum kuramcist George Ritzer, “Toplumun McDonaldlastirilmas:’
adli calismasinda toplumun McDonaldlagtirilmasi kavraminin temsil ettigi akilcilagma
siireci, modern yasamin ihtiyaglarina hizli ve etkili yanitlar saglayan dort temel unsura
dayandirmstir.

“Verimlilik, hesaplanabilirlik, ongoriilebilirlik ve denetim. Akilcilagsma tiim yasam
alanlarina hakim olmakla kalmaz, yasamin dncesine ve sonrasina da el atar” (Ritzer: 2017).
Burada bahsi gecen her sey tam anlami ile AVM Kkiiltiirlinde sunulmaktadir. Bu da
AVM'’lere olan talebin artmasi ve artik en yakinimizda en sorunsuz eglenebileceginiz
zaman gegirebileceginiz bir AVM olarak hazir bulunmaktadir.

AVM’nin varligi ve insanlar1 aligverise tesvik eden tiim etkenler sunulurken
bagimlilik i¢in de bir zemin hazirlanmis olacaktir. insanlar maddi manevi bir bagimlilik
slireci yasayacaktir.

Ritzer; tiiketicilerin giiniimiizde bundan bir 15 y1l 6nce yapamadiklar bircok seyi
artik yapabilmekte olduklarini ifade etmistir. Bunu bir 6rnek ile agiklayacak olursak;

Tiiketiciler popiilaritesi yiiksek, herkesce bilinen markalara ve bu markalarn
magazalarina tek bir noktadan ulasabilmektedir. Bu nokta biinyesinde sadece magaza
barindiran bir yer degil igerisinde eglence alanlari, restoran, sinema salonlart gibi birgok
etkileyici unsuru barindiran insani etkisi ile biiyiileyen bir yerdir. Ya da insa edilen oteller
sadece bir otel degil biinyesinde AVM, eglence ve yemek alanlari olan bir yerdir.

Bu mekanlar aligveris icin tiikketim i¢in bizlere bir ara¢ olacaktir. AVM, oteller, parklar
bireyler icin bir tiiketim araci haline gelecektir.

“Birgok seyi kendi kendimize yapmamiz tiiketim davranislarimizi etkilemektedir.
AVM’ler, magazalar hatta bunlara daha biiyiiklerini eklemek i¢in ekstra zaman harcayanlar
mevcut. Hepimiz icin tliketim tapmagi haline gelen bu yerler kendilerine ait tiiketim
araglarimi da iiretecektir. Isin bu boyutu aligveris, tiiketim cilginhigini, bagimliligini
oldukca destekler nitelikte olacaktir. Bircok insanin biiyiik 6l¢iide kendi iilkesine has
olusan tiiketim araclar1 ya da bunlarin kullanimina iligkin se¢enekleri iyi karsilayan kisiler
de vardir” (Ritzer, 2017).

Bu tiiketim araglar bizleri diger her seyden daha fazla etkisi altina almaktadir. Bu
nedenle asir1 tiikketimimiz hipertiiketicilik olma yolunda ilerlemektedir. Eski aliskanliklara
oranla tiiketim tarzlarimiz daha da farklilagmaktadir. Zaman ilerledik¢e daha istahli bir
tiiketim modeli olusacaktir. Aligverise olan ilgi onunla alakali her mekéna ilgiyi o kadar

arttirdi ki yatirnmlarin  yonelimi bununla birlikte sekillendi. Hastaneler, parklar,
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tiniversiteler, miizeler vb. yapilar daha soniik kalmistir. Bu soniikliik igin bir tedbir olsa
gerek artik hastane, liniversite ve diger yapilar icine birer kiigiik aligveris mekani
ilistirilmektedir.

Bu degisiklikler sonucu tiikketim ¢ilginligi yasamlarimizin en ince detayina kadar en
icine sizmaya baslamis ve durum giderek artmistir. Bireyleri ve ¢ogu zaman kendimizi
tilketime adamis ortamlarda buluyoruz. Siiphesiz ki hepimiz bu tiiketim toplumunun en
temel parcasi haline geldik ve isin bir diger tarafi bunu yapmak bize ¢ok iyi gelmektedir.

Tiiketicilik, tiketim kiiltiiriinlin yasamimizin bir pargasi haline gelmesi yayilma
hizinm1 da arttirir. Bazi tiiketim kiiltiirlerinin en iist seviyede oldugu tilkelerin diinya
ihracatina ve tiiketim araglarinin kullanimina olan tesviki arttirdig1 goriilmektedir. Bunlarin
basinda ise ABD gelmektedir. Amerikan temelli olan bir¢ok yeni tiikketim arasi aligveris
sektorlinde bir dalgalanma yaratti. Avrupa genelinde 2018°de bir onceki yila gore yeni
AVM sayilarinda diisiis yasanmasina karsin Tiirkiye bu siralama ilk sirada yer almigtir. En
yiilksek AVM arzinin gergeklestigi tilke 525 bin metrekare ile Tiirkiye olmustur. Bu yeni
donemde AVM arzinda insaat halindeki AVM biiyiikliigii agisindan Orta ve Dogu
Avrupa’da ilk 5’te yer alan sehirler Istanbul, Moskova, Ankara ve Bratislava’dir.

Insanlarin hepsi siirekli daha fazla mal ve hizmet talep etmektedir. Tiiketim
araglar, AVM’ler var olan bu sistemler bireye istedigini vermek, verdiklerinin yerini
yenisi ile doldurmak zorundadirlar. Insanlar her zaman ellerindeki kaynaklarm
cogunlugunu kisisel olarak tiiketmekte ve degerlendirmektedir.

“Diinyanin tiikketim miktar1 bagimlilik i¢in 6nemli bir veri olusturmaktadir.
AVM’ler, Mega Centerlar hepsi bagimli, tiiketimi asir1 yapan tiim bireylere aligveris
yapmalar1 i¢in bir ara¢ gorevi goriirler billboardlarda tiikketim araglarini tiiketilecek
metotlarla ayni anlamda kullanmadigini, tiiketim araglari paradigmasi parizyen “drug
store” dur’’ (Ritzer, 2017).

Bagiml bireylere artik tiiketip tiiketmemek ne kadar harcayacagi ya da tiiketecegi

konusundan harcama biitgesine noktasina kadar kendi baslarina karar verememektedir.

2.1.5. Kredi Kart1 Faktorii Ve Alsveris Bagimhihg

Korur ve Kimzan (2016) kredi kart1 faktoriinden sdyle bahsetmektedir. “Bankacilik
sektorlinlin gelisen teknolojiye ayak uydurmasi ile birlikte bircok hizmet igin farkl

sektorlerde kullanima sunulmustur. Tiketicinin hizli ve etkin bir sekilde bankacilik
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faaliyetlerinden yararlanmasini amaglayan uygulamalarin  basinda kredi kartlart
gelmektedir. Kredi karti uygulamasinin ortaya ¢ikmasi ve yayginlasmasi ile birlikte,
aligveris ve O0demelerde nakit para kullanmaksizin, yalmizca kredi karti ibraz ederek
harcama yapmak miimkiin hale gelmistir. Kredi kartt kullanimi ve asir1 tiiketim
davranigini, asir1 satin alma davranisini ilk olarak O’Guinn ve Faber (1989) yapmis
olduklar1 calisma ile modellemistir. Bu baglamda, kredi karti kullanimi ve tiiketim
cilgmhig, engellenemeyen satin alma arasinda anlamhi bir iliski oldugu ortaya
koyulmustur. Bu verilere dayanarak alma arzusu ve tiiketim ¢ilgmligma yatkinligi olan
bireylerin normal tiiketim yapan bireylere oranla daha fazla kredi karti kullandigi
gozlemlenmistir. Aligveris bagimliligi kredi karti faktoriiniin aligveris lizerindeki etkisini
bir¢ok faktore bagl olarak agiklamistir. Bunlardan ilki bankalarin hiz ve ekonomik olarak
kartlara olan ulasimi kolaylastirmasidir. Kredi karti aligverislerde nakit ihtiyacini
erteleyerek aligveris yapma imkani verdigi igin tiikketimi arttirict bir faktor olarak

degerlendirilmektedir.”

2.1.6. internet Olgusu

Internet kullanimi aligveris bagimliligini hangi yonlerden etkilemektedir? Internet
aligveris bagimliligini arttirir mu? Internet ihtiyag olamayan iiriinlerin alinmasim tiiketiciyi
daha kolay ikna eder mi? Bunlara yanit olarak reklamlar, indirim kampanyalar1 sosyal
cevre, teknoloji gibi bir¢ok olgunun sebep oldugu sdylenebilir. Bilgisayarlarin ve akilli
telefonlarin internet ile bulusmasiyla birlikte aligveris yapmak bir tus kadar yakin ve kolay
olacaktir. Iste bu nedenle internet olgusu alisverisi etkileyen ve arttiran énemli olgulardan
biridir diyebiliriz. Khatibi ve ark. gére insanlarin online yani internet iizerinden ¢evrim igi
aligveris yapma nedenleri arasinda; arama kolayligi, iyi bir fiyat, ¢esitlilik, zaman,
kullanislilik, eglence, promosyon, diirtii gibi faktorler gosterilebilir (Gilintig, ve Kayri,
(2010). Bireylerin Internetten online aligveris yapma nedenleri arasinda var olan diinya
kosullarinda bireylerin ¢alisma saatlerinin uzunlugu ya da degiskenligi sebebi ile is
yerlerinde gegirdikleri siirenin uzamasi ve buna bagli olarak aligverise ayrilan vaktin
azalmast; bireylerin aileleri, arkadaslar1 ve diger insanlarla iletisim kurma istekleri ve bir
sosyallesme araci olarak goriilmesidir (Modahl, 2001). Aligveris yapan kisiler online
aligverisin en ideal aligveris sekli olabilecegini iddia etmislerdir. Ciinkii bu aligveris

davraniginda kisiler bagkalarinin goziinde onemli olan belirlenmis kaliplari, standartlart
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hatirlamaktan kacinmak isteyebilirler ve bu da onlart tek baslarma internetten online
aligveris yapmaya ya da evden yapabilecekleri diger aligverislere yoneltebilir.

Alinan iirtinlerin ya da yapilan aligverisin miktarinin toplum tarafindan abartili
bulunmasi ve cevresi ailesi tarafindan sorunlu bulunmasi korkusu ile online aligveris
genelde alisveris bagimlis1 kisilerin tercihi olmaya devam etmektedir. Internet iizerinden
yapilan aligveriglerin ve bireylerin reel hayatta yaptiklar1 alisveriglerin birbirinden farklilik
gosterdigi anlasilmaktadir. Bu farkliliklar online ve ger¢cek yasamda yapilan aligveris
amaglarinda da belirleyicidir. Online aligveris sundugu kolayliklar ile giderek artan bir¢ok
insan1 internet satis sitelerinde tiiketime ve para harcamaya dogru yoneltmistir
(Shanmugam, 2011). Fakat hala her toplumun internet araciligi ile yaptigi aligveris
davraniglarinin problemli ya da asir1t olup olmadigini sdylemek miimkiin degildir. Bu
aligveris toplumlarda sorun teskil etmeye basladiginda, etkilerine yonelik yapilan
arastirmalardaki sonuglar da artacak ve agiklanacaktir. Shanmugam’a (2011) gore internet
aligverisi aktivitelerin sebep oldugu satin alma davraniglarinin potansiyel negatif
sonuglarini yansitan arastirmalar olduk¢a sinirlidir. Ancak internet aligverisinin olumsuz
sonuclarindan bireyin kendisi ve ¢ogu zamanda ailesinin, yakin ¢evresinin etkilenebilecegi,
bunun yaninda bu durumun toplumda yayginlik géstermesiyle de toplum ekonomisinin
etkilenecegi ongoriilebilir. Mevcut yasa disi internet siteleri ve dolandiricilik amagli bazi
sitelerin artis1 internet araciligi ile aligveris yapan bireylerde ve toplumda bir problem
yaratacag1 dngoriilebilir. Internet olgusunun online alisveris aktiviteleriyle pozitif bir iligki
gosterdigini ileri siirmiislerdir. Internet kullanicilarinin uygulamalarmi ve kullanim
diizeylerini anlamaya yonelik bazi ¢alismalar olsa da sanal topluluklarin ve e-kompulsif
davranislarin online aligveris yapanlarda Internet bagimliligina yol agtigma yonelik yeterli
kanit bulunmamaktadir (Giinii¢ ve ark., 2016) Alisveris bagimliliginda oldugu gibi, online
aligveris bagimlilig: da kisinin 6zel, maddi ve is yasamim kotii yonde etkiliyor. Ozellikle
bazi yonleriyle online aligveris kisinin yapmis oldugu aligveris miktariin ve harcamis
oldugu para miktarinin normal aligveris davranisindan daha ¢ok oldugu goriilmiis olup
zarar verdigi ortadadir. Clinkii kredi kartlar1 nakit para yerine yapilan harcamalarda
kullanilirken, hi¢ para harcamiyormussunuz hissi yaratiyor. Uzmanlara gore asir1 tiikketim
yapan bireyler, yaptiklari harcamalarin finansal durumlarma yansiyacak etkisini hig
akillilarina bile getirmiyorlar. Ozellikle {ilkemizde “n11”, “hepsi burada”, “trendyol” gibi
internet magazasi seklinde faaliyet siirdiiren aligveris sitelerine gitgide artan ve bir¢ok

sebepten dolay1 farkinda olmadan asir1 tiikketim yapar hale gelinebiliyor. Ciinkii gergek
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aligverisin aksine, bu tiir web sitelerinde iiriin yelpazesinin genis olmasi ve istenilen her
markaya erismek bir tug ile miimkiin. Bunun yan1 sira yapilan ¢alismalara gore, bilingsiz
sekilde kullandiklarinda bu tiir magazalarda gegerli olan indirim yaymlayan indirim
kodlarim.com gibi uygulamalarda kolaylikla asir1 tiikketime neden olabiliyor. Tipki normal
aligveris tiiketiminde oldugu gibi, online aligveris de genellikle satin alma eylemi bir ugras
bir aktivite gibi diisiiniiliiyor. Fakat online aligveris giinliik hayatimizin énemli bir kismini
kaplamaya basladiginda bu eylem ugras olmaktan uzaklasiyor.

Eger online alisverise baslamadan, yapacaginiz online aligveris i¢in zihinsel bir
diistinme faaliyeti gosteriyorsaniz, nasil yapacagim hangi siteleri kullanacagim hangi
promosyon benim i¢in daha iyi gibi diislinceler ile uzunca disiiniiyorsaniz, farkinda
olmaniza ragmen harcamaya ve gereksiz seyler almaya devam ediyorsaniz, aligveris ve
online internet aligverislerinde harcadiginiz zaman bakimindan hayatiniz i¢in énemli olan
(aile, is, iliski vs.) durumlart ihmal etmeye basladi iseniz, aldigniz seyler ya da fiyatlari
hakkindaki bilgileri diger insanlardan gizlemeye basladiysaniz ve ucuzdu, indirim vardi vs.
gibi ve 6deyemeyeceginiz kadar borcun altinda kaliyor olacak olsaniz dahi almaya devam
ediyor iseniz uzmanlar aligveris davranislarinizda bir sorun oldugunu soyliiyor.

“Aligveris  bagimliliklari1  kontrol etmekte zorlanan tiiketiciler, kendilerini
aligverise yonlendiren diirtiiniin ne oldugunu kesfetmeli ve bunu nasil durdurmalari
gerektigi lizerinde caligmalilar. Uzmanlara gore onceden bir aligveris listesi hazirlamak ve
bu listeye bagli kalma davranisi i¢in kendini kontrol etmek ve bagimliligi ortadan
kaldirmak igin atilabilecek en 6nemli adimlardan birisidir. Bunun yani sira, indirim kuponu
ve hediye ¢eki gibi promosyonlarin daha fazla aligveris yapmak yerine, tasarruf etme
amaci gldiilerek kullanilmas1 gerektigi vurgulaniyor. Ancak elbette her seyde oldugu gibi,
bunda da kisinin kendi parasinin ve zamaninin limitlerini bilmesi en 6nemli faktorlerden

biridir” (URL-3, 2019).

2.1.7. Reklam Algis1 Ve Tiiketim Davranisi

Ritzer’e (2017) gore kapitalist algi bilindigi lizere hepimizi karar alma siirecinde
yonlendirmektedir. Bu yonlendirmeyi daha i1yi agiklamak ic¢in kapitalist reklamlar1 6rnek
verebiliriz. Reklamlar insanlara almayacaklari seyleri aldirmak igin tasarlanmistir. Bu
noktada tliketim i¢in ihtiya¢ duyulan bu araglar insanlarin alma hizini arttiracak, yeni

tiiketimlere zemin hazirlayacaktir. Reklamlar, kredi kartlari sémiirme fikrine yaklagma,
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asirt tliketim ve aligverisi hizlandirma, ihtiyagtan daha fazlasimi almaya, kredi karti
kullanmaya tesvik etmektedir (Korur ve Kizman 2016). ikinci Diinya Savasindan beri
tikketim araglarinin var oldugu diisiiniiliince bireylerin tiiketiminde bir artisin olmas1 gayet
normaldir. Aligveris ve tiiketimi, aligverisi saglayan bu araglar, kanallar insanlara
istediklerini vermeye odaklanmistir. Uriin kataloglarinin, reklamlarin, biiyiik sirketlerin her
seye yon verdigi asikardir. Bu yon verme bireylere ve topluma kisir bir dongili yaratmis,
bir tiiketim bagimlilig1 yaratmistir denilebilir. Eskiye oranla bir¢ok insan bu bagimliligin
ekonomik boyutuna dahil olmustur. Sadece yetiskinlerin rol aldig1 bir eylem olmaktan
cikan aligveris artik genglerin fast food, oyun alanlar1 gibi mekanlar i¢in potansiyel miisteri
oldugu goriilmektedir. Bu demektir ki yas araligi oldukca diisiik olabilen aligveris
bagimlilig1 erken yaslarda 6grenilmektedir.

Paranin, teknolojinin sagladigi kolaylastirici imkanlar bizlere hipertiiketim igin
saglam bir zemin olustursa da bireylerin para miktar1 degistigi i¢in hipertiiketim oranlar1 da
kendi arasinda degisecektir. Ama var olan reklamlar ve bunlarin olusturdugu medyatik etki

alim giicii ne oranda olursa olsun bireyleri yeniden aligverise yoneltecektir.

2.2. Algveris Bagimliligin Yol a¢tig1 Sonuclar

2.2.1 Ahsveris Bagimhhgin Kisinin Sosyal Ve Psikolojik Yasamina Yonelik

Olumsuz Etkileri

“Gliniimiiz toplumlarinda tiikketim, sadece asgari diizeyde, yeme-igme, barinma gibi
temel ihtiyaglari gidermek amaci tagimamaktadir. Birinci ve en temel basamak olan
fiziksel ihtiyaclar; hava, su, yemek ve barinma seklinde belirlenmistir (Maslow, 1943;
Walsh, 2011). Maslow tarafindan belirtilen ve ihtiyaglar kategorisinde ilk basamak olan bu
fizyolojik ihtiyaglar her bir birey icin dogumla baslaylp yasamin sonuna kadar
karsilanmasi gereken temel ihtiyaglardir. Maslow tarafindan gelistirilen bu modelde
insanin ihtiyaglarinin sinirsiz oldugundan varsayimla her bir bireyin ihtiyaglarinin ayni
siddet ve arzuyla motive edildigini sdylemek ve genel bir degerlendirme yapmak miimkiin
degildir (Ertirk ve Kiyak, 2011). Ancak bireylerin yasama dair beklenti ve istekleri
bulunulan gevre vb. faktorlere gore farklilik gosterse de en temel ihtiya¢ olan fiziksel
ihtiyaclar dyle ya da boyle belli Olgiilerde ortak bir noktada bulusabilmektedir (Kula,
Cakar, 2015).
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Hedonik tiikketim; haz ve saplantili, gerceklikten tamamen olmasa da kismen uzak
olan ve haz alma isteginin siireklilik gosterdigi, tam anlami ile tatmin olmanin miimkiin
olmadig1, duyulardan ¢ok duygular ile hareket etme egilimi gosteren bir tiikketim seklidir.
Hedonik tiiketimde, kisiye haz ve mutluluk veren temel sey, tiiketicinin yogun duygular ile
istedigi irline ulasamamasidir. Tiiketici bu ulasmak i¢in yogun istek duydugu {iriine
ulagtigi zaman o iriine karsi olan hazzi ortadan kalkmakta ve tliketici yeni arayislar
igcerisine girmektedir. Tiiketici bireyin haz alma arzusu devam edeceginden hali ile bu
birey satin alma eylemine de devam edecek ve aligveris, satin alma eylemleri siirekli bir
dongii haline gelecektir.

Hedonik aligverisin nedenleri su sekilde siralamak miimkiindiir;

Sosyal deneyimler: Yapilan aligveris sirasinda gorevliler ile kurulan diyaloglar, arkadaslar
veya aile ile yapilan aligverisin bireye huzur vermesi mutluluk saglamasi, aligveris
yaparken sosyallesme, aligveris yapan diger insanlar ile etkilesime girme olarak ifade
edilmektedir.

Odabasti’na (2006) gore aligverisler arayislar, uyarilma, macera ve baska bir
diinyada olma hissini ifade etmektedir. Cogu insan, alisveris merkezlerine gittikleri zaman,
kendilerinden gectiklerini ve kendilerini bir akintiya kapilmis gibi hissettiklerini
sOylemislerdir.

“Stresten, olumsuz ruh halinden ka¢gmak icin aligveris yapma ve kendilerine tedavi
yontemi olarak aligverisi tercih etmeleri olarak agiklanmaktadir.

Yeni egilim ve modayi takip etmek, yeni iirlin ve modellerden haberdar olmak i¢in yapilan
aligverisler olarak adlandirilmaktadir.

Bireyler baskalari i¢in aligveris yaparken yasadiklar1 keyif ve olumlu diisiincelerden
olusmaktadir. Ucuzluk donemleri beklemek ve indirimleri takip etmek amaci ile yapilan
aligverislerdir. Yapilan aligverisler arkadaslar veya aile ile yapilan aligveristen zevk alma,
aligveris yaparken sosyallesme, diger insanlar ile etkilesime girme olarak ifade
edilmektedir. Bireyler baskalar1 igin alisveris yaparken yasadiklart keyif ve olumlu
diistincelerden olugsmaktadir” (Altinay ve Bilgimoz, 2015)

Insanlarin maddi ve manevi bakimdan ihtiyaci olan temel gereksinimlerin
karsilanmasini ihtiya¢ olarak tanimlayabiliriz. Giivende olma istegi, yeme i¢gme, giyinme
gibi temel ihtiyaclar kadar insanlarin sosyallesme, bagka insanlara akil danigma,
kendisinden daha yiice giice inanma gibi ihtiyaglart da olabilir (Torlak, 2000). Bu gibi

temel ihtiyaclarin yani sira, insanlarin gorsel olarak haz alma, haz verme gibi ihtiyaglar1 da
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vardir. Tiim bu ihtiya¢larin doyurulmasi 1 ve bu sirada insanlarin aldigr haz 6nemli bir
detay olarak kargimiza ¢ikmistir. Haz kavraminin felsefedeki karsiligi, bir seyden duygusal
ve duyusal anlamda kendisine madden ya da manevi olarak haz mutluluk vermesi olarak
tanimlanmaktadir. Hazcilik kavrami ise, hedonizm ile yakin anlamli olarak kullanilmakta
ve TDK’da hazcilik; zevki, insan hayatinin tek deger ve amaci sayan, haz veren her seyin
iyi oldugunu kabul eden 6greti, hedonizm olarak tanimlanmaktadir (URL-5, 2019).

Bir¢ok alanda ve baglamda arastirilan hedonizmin hakliligi konusunda siiregelen
bir tartisma vardir. Bazilar1 hedonizmi dogasi1 geregi olusan ve insana verdigi mutluluk
acisindan saglikliligr tetikleyen yonii nedeniyle yiiceltirken, bazilar1 da asir1 esnetildigi
takdirde bu haz alma olayinin asiriliginin kendisini ahlaksal ¢okiis ile hedonizmi ayni
kefeye koyacaktir. Hedonizm i¢in yapilan bu aciklamalar yapilan tanimi da
cer¢evelemektedir. Hedonizm bir taraftan glizel olani iyi olan1 esas alip en estetik olan ile
iligskilendirilirken, diger taraftan bagimlilik, siglik, sorumsuz davraniglar ve dar goriisli
bencillik ile anilmaktadir (Veenhoven, 2003). Bu baglamda bireylerin haz verici
maddelerden veya olgulardan kisa siireli olarak haz saglamasina ragmen, maddelerin ya da
olgularin etkisi gectikten sonra ya da uzun vadede bu tiir maddelerin olumsuz etkisi, tim
hazlarin iyi olmadigma o6rnek olarak gosterilebilir. Bir bagka 6rnek ile devam edecek
olursak aligveris olaymnin kendisi bireye haz verirken daha sonrasinda olusan maddi
sorumluluklarin vermis oldugu koétii duygular haz veren olgularin ve maddelerin olumsuz
etkilerinin devam etmesi ile uzun vadede tiim hazlarin iyi olmadiginin bir kanitidir.
Aligveris bagimliliginda, bireyler satin aldig1 seyden ziyade satin alma davranigindan haz
alir. Aligveris sirasinda salgilanan mutluluk ve haz veren hormonlara dayali olarak alinan
bu haz ve hazzi yeniden yasama istegi, kisileri siirekli daha fazla aligveris yapmaya iter.
Ancak alinan bu haz bir siire sonra yerini pismanlik, suc¢luluk ve korku gibi olumsuz
duygulara birakir.

Aligveris bagimliliginin sosyolojik ya da kisinin kendisinden kaynakli sebepleri
olabilir. Kimi zaman modern toplumlarin en biiyiilk sorunu olan kapitalist tiikketimin
beraberinde getirdigi bu israf kiiltiirii bu bagimlilig1 tetiklerken kimi zaman da gelisen
teknoloji ve globallesme bu bagimliligin olusmasina zemin hazirlar. Ornegin online
aligveris hem aligveris kiiltiiriinlin hem de teknoloji ve kiiresellesmenin getirdigi
sebeplerden biri olabilir (URL-6, 2019).

Bunun yani sira kitle iletisim araglar1 ve artan sosyal medya kullanimi da aligveris

bagimliliginin artmasindaki en 6nemli sosyolojik sebeplerden biri olabilir. Glinlimiizde
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sayist sosyal medya kullanic1 oranindan artig gosteren ve meslegi “blogger, youtuber,
influencer” olarak tanimlanan kisilerin, meslek olarak yaptiklart bu isin bir geregi olan
devamli yeni moda olan iirlinlerin, popiilaritesi yliksek olan markalarin iirtinlerini deneyip
paylasarak bireyi maddi manevi olarak bir yonlendirmeye maruz birakmaktadirlar. Sinirsiz
bir tiikketim sarmalina tesvik ettikleri dusiiniilmektedir. Bu gibi durumlar tiiketim
dongiisiine katilmadiklari i¢in bireylerde stres, depresyon, diisiik 6zsaygi gibi durumlara
sebebiyet verebilir. Ayrica olumlu ya da olumsuz duygularla basa ¢ikamama,
miikemmeliyetgilik, duygusal yoksunluk, 6fkeli ruh hali de aligveris bagimliliginin bireysel
sebepleri arasindadir. Ornegin duygusal yoksunluk hisseden bir kisi bu hissiyatin verdigi
rahatsizliktan kurtulabilmek adina, parasinin yetmedigi bir objeyi kredi kart1 borcu olmast
pahasina satin alir. Bu sekilde yoksunlugu giderecegini ve tamamlanmis hissedecegini
diisiindir.

Aligveris bagimliligi ¢ogunlukla sanildigi gibi sadece kadinlarda goriilen bir
davranisg bozuklugu degildir. Erkeklerde de oniomani goriilebilir. Ancak erkekler daha ¢ok
elektronik esyalar i¢cin harcama yaparken kadinlarin giysi, taki ve ev esyalar1 i¢in harcama
yaptig1 gézlemlenmistir. Aligveris bagimliligin tedavisi i¢in ¢esitli yollar vardir.

Psikolojik destek bunlardan biridir. Kisi bireysel terapi ya da grup terapisiyle bu
durumun iistesinden gelebilir. Ilag tedavisi ise diger bir secenektir. Serotonin geri alim
inhibitorleri olan antidepresanlar zihin mesguliyetini azaltmaya yardimci olurlar (Ozgiin,

2011).

2.2.2 Bagimhihigin Toplumsal Degisime Etkisi

Bircok yeni teknoloji nihayetinde son durak olarak kendine aligverisi seger.
Tiiketiciler belirli bir iirlinlin her tiirliisiinii, her ¢esidini temin ederken adeta yeni bir
yolculuga ¢ikiyor gibi algilayip haz odakli bir yolculuga mutlulukla gidiyorlar.

Mutluluk ve haz i¢in gittikleri bu ortamlar kisilere tiikketim ve aligveris bagimlilig
icin kisinin istedigi her seyi sunar ve adeta bu tiikketim i¢in farkli haz deneyimi yasatir. Bu
tiiketimi yapan bireyler i¢in aldiklar {irtinler o kadar kapsayici ve o kadar ¢ekicidir ki her
sey bireyler i¢in cazip hale getirilmistir. Glinliik disar1 ¢iktifimiz zamanlarda bu yeni
tilketim araglarinin sundugu imkanlarin oldugu yerler artik siirekli gidilecek yerler olmaya
baglar. Boylece haza ve mutluluga giden yol olan bu tiiketim mekanlar1 aligveris

magazalar1 ve bu zincirler ugrak yerlerin basi haline gelir.
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Bircok seyi kendi kendimize yapmamiz yeni bir degisikliktir ve oldukca énemli bir
degisikliktir. Bankamatikler AVM’ler hazir gida yapan restoranlar her seyi kendi
kendimize yapiyoruz. Bu bizlerin yeni toplumsal iliskilerini de etkileyecektir. Toplumsal
degerlerimiz, iligkilerimizin sekli kokiinden degisiklige ugradi. Simdi giindem tiiketim
davraniglarina gore olusan yeni toplumsal karakteri ile yeniden insa oluyor. Var olan bu
yeni tiiketim araglar ile iliskiler daha bireysel olmustur. Toplumun birbiri ile degil de
nesneler ile alinan esyalar ile temas1 daha ¢ok olmustur. Degisen toplumsal iligkilerin en
temel nedenlerinden biri olmustur. Fakat bu aligveris mekanlar, tiikketim yerleri genel
olarak insanlar, bireysel olarak bu isi yapsalar da bundan keyif alsin kisi de tatmin hissi
yaratsin diye sekillenmistir.

Tiiketicilerin bagimli bireylerin aldiklar iriinii satin alirken bu eyleme aktif olarak
katiliniz. Bagka insanlara ihtiya¢ duymadan sadece alma odakli bu eylemlerimiz, toplumsal
iliski boyutunda bize temassiz tek basina yapilabilir kilar. Her seyin self-servis olmasi
siirli zamanda etkilesimin sona ermesi, kisa zamanda en hizli sonu¢ odakli olmasi bireyler
arasi1 etkilesimi de sinirli yapacaktir. Ok hizli yayilan ve ¢ok cabuk iireyen, yenilenen bu
sektor yerli kiiltiir i¢in bir tehdit olusturmaktadir. Aligverisin toplumsal etkilesime olan bu
etkisi ayni zamanda diinyadaki tiiketimin artist ile beraber ¢evreye de zarar
verebilmektedir. Tiiketim kiiltiirii ¢ok saldirgan bir tavirla yaklastikca kabul gdérme

olasilig1 da artmis oluyor.

2.3. 1lgili Aragtirmalar

Bu bdliimde tiiketim aligkanliklari ve aligveris bagimliliginin psiko- soyal nedenleri

ve sonugclart ile ilgili yurt i¢inde yapilan ¢aligmalara deginilecektir.

2.3.1. Yurt Icinde Yapilan Calismalar

Karakaya'min  (2017) yilinda yapmis oldugu “Alsveris Bagimlihigiyla liskili
Faktorler ve Sonuglari: Kirikkale Ilinde Gergeklestirilen Bir Calisma” adli eserinde,
aligveris bagimliligi ile ilgili faktorler incelenmis ve arastirma sonucu “aligveris bagimlilig
ile iliskili faktorler olarak; cinsiyet, yas, kredi kart1 sahipligi, gosteris tiiketimi, kiskanma,

reklam memnuniyeti, marka degistirme davranigi ve materyalizm belirlenmistir”.
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Ozcelik ve arkadaslarinin 2017°de yapmus olduklari “Mobil Internet, Tiiketici
Materyalizmi ve Aligveris Bagimliligi: Alisveris Motivasyonlarinin Diizenleyici Etkisi
Uzerine Bir Arastirma” isimli calismalarinda, mobil internet kullaniminin alisveris
bagimlig lizerinde etkisi incelenmistir. 406 kisiye, anket uygulanmis ve internetin kisilerin
aligveris motivasyonlarinda ve bagimliligma etkisi oldugu saptanmistir ( Ozgelik ve ark.,
2017).

Kompulsif Satin Alma Egilimi ve Alisveris Sonrasit Pismanlik iliskisinde
Kontrolsiiz Kredi Karti Kullanimmin Rolii: AVM Miisterileri Uzerine Bir Arastirma adli
caligmasinda; “Tiketimin hedonik etmenlerin etkisinde ve diirtlisel olarak yapildiginin
anlasilmasi1 ile kompulsif satin alma kavraminin pazarlama literatliriindeki kullanimi
yayginlagmaya baglamistir. Bu ¢alismada, kompulsif satin alma kavraminin teorik
cergevesi aragtirilmis; kontrolsiiz kredi karti kullanim1 ve aligveris sonrasi pismanlik ile
iligkisi ortaya koyulmustur. Bu baglamda, aligveris merkezi miisterileri iizerinde
gerceklestirilen aragtirmada kompulsif satin alma ve aligveris sonrast pismanlik iligkisinde
kontrolsiiz kredi kart1 kullaniminin rolii incelenmistir. Arastirma sonuglari kompulsif satin
alma davraniginin kredi kart1 kotiiye kullanimi ve aligveris sonrasi pismanlik ile pozitif
yonlii anlamli bir iligkisi oldugunu ortaya koymustur. Ayrica kompulsif satin alma ve
aligveris sonrasi pismanlik arasinda kredi kart1 kétiiye kullaniminin kismi aracilik etkisi
bulunmustur.” Bu ¢alismasinda Mukaddes Gizem Korur ve Halil Semih Kimzan bu
calismasinda aligveris bagimlilig: ile kredi karti kullaniminin arasinda bir iliski oldugunu
savunmaktadir (Korur ve Kimzan, 2016).

“Tiim Yonleriyle Bagimlilik” adli ¢alismasinda Eryilmaz ve Deniz’de (2019) soyle
sOylemektedir: “Glinlimiiz diinyasinda insanlar, insanligin ortaya koymus oldugu iriinleri
kullanma durumu ile kars1 karsiyadirlar. Saglik ve teknoloji alanindaki gelismeler pek ¢ok
sorunun iistesinden gelmemize yardimci olmustur. Bunlarin yaninda giiniimiiziin insanlari,
gecmise oranla ¢ok daha zenginlesmis durumdadirlar. Insanlik her alanda gelisimini
stirdiiriirken, son 200 yillik siiregte siirekli yeni yapilar ortaya ¢ikmistir. Bu siirecte
ozellikle yarigmact bir sekilde yasami silirdiirmek durumunda kalinmistir. Yarismaci bir
sekilde yasami siirdiirmek beraberinde birinin kazaniyorken digerinin kaybettigi bir yasam
yapisinin ortaya c¢ikmasina neden olmustur. Yarigmaci yapilarin etkisiyle insanlar
isbirliginden uzaklagmis, kiskanglik duygulari ile basa ¢ikmak durumunda kalmislardir.

Modern diinya ayni zamanda insanlarin birbirlerine ve kendilerine yabancilasmalarina
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neden olmustur. Tiim bu siirecte insanlar yasadiklar1 6znel stresi azaltmak i¢in ¢esitli basa
¢ikma yontemlerine bagvurmuslardir. Bu basa ¢ikma yontemlerinden bazilari islevsel iken
bazilar1 da islevsel olmayan basa ¢ikma yontemleri olarak karsimiza ¢ikmislardir. Genel
olarak bagimlilik ve bagimlilik davranislarini islevsel olmayan basa ¢ikma baglaminda
degerlendirmek miimkiindiir. Bagimlilik davraniglar1 incelendiginde bu davraniglarin
tekrarlayici nitelikte oldugu ve birgok hastalik i¢in icerisinde riskleri barindirdigi, kisisel
ve toplumsal problemlere neden oldugu bilinmektedir. Bu davranislar bireylerde haz
uyandirsa da bireylerin kontrollerinin yitimine neden olmaktadir. Uzun siire
doyurulmadiginda da bireylerin gerginlesmelerine neden olmaktadir. Ustelik bagimlilik
davraniglar1 tedavi edilse de tedavi siirecinin tekrar yikimi ve bireylerin bagimlilik
davraniglarina tekrar donmeleri ¢ok goriilen bir durumdur” Bu caligmasinda bagimlilik ve

bagimlilik davraniginin kisisel ve toplumsal sorunlara yol agtigini dile getirmistir.
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UCUNCU BOLUM

3. YONTEM

Tunceli’de yasayan insanlarin tiikketim aligkanliklar1 ve aligveris bagimliliginin
toplumsal ve psiko-sosyal nedenleri ve sonuglari hakkinda yapilan bu arastirmanin
metodolojisi bu boliimde 6zetlenecektir. Arastirmanin modeli, evren ve 6rneklemi, veri
toplama aracinin gelistirilme siireci ve uygulanmasi, verilerin toplanmasi ve verilerin
¢oziimlenmesinde kullanilan istatistiksel yontem ve teknikler bu boliimde kisaca

aciklanmustir.

3.1. Arastirmanin Modeli

Bu arastirma, Tunceli’de yasayan insanlarin tiilketim aligkanliklar1 ile aligveris
bagimliligimin psiko-sosyal nedenleri ve sonuglarini incelemek amaci ile yapilan tarama
modeli eksenli betimsel bir calismadir. Tarama modeli, gbzlenen durum ve olgularin
oldugu gibi resmedilmesine ve aktarilmasina dayanir (Karasar, 2005). Betimsel ¢alismanin
amacini ise Yildirim (2000) “olgular1 ve bu olgular arasindaki iliskileri saptama, siniflama
ve kaydetme” olarak tanimlamistir. Arastirmanin amagclart dogrultusunda, nitel ve nicel
veri toplama araclarinin her ikisi de bu calismada kullanilmistir. Sekil 1°de arastirma

amacina ulagmak i¢in izlenen arastirma siireci yer almaktadir.
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Sekil 1. Arastirma Siireci

Ilgili Literatiir Taramas1

-

Veri  toplama  aracinin

hazirlanmasi

v

-

Anketlerin ve Milakatlarin

Uygulanmasi

-

Elde edilen verilerin

¢Ozlimlenmesi

-

Raporlagtirma

-

Sonug, Oneri ve Tartisma

v

44  sorudan olusan
Anket ve 37 sorudan

olusan Miilakat formu

SPSS’ ile werilerin
Betimsel istatistigi —
Miilakatlarin  olgusal
ve tematik sunumu

(olgu bilim deseni)




Sekil 1°de goriildiigii gibi aragtirmanin amacina yonelik olarak oncelikle ilgili
literatiir taramasi yapilmis, daha sonra ilgili literatlir ve uzman goriislerinden yararlanilarak

anket ve miilakat sorular1 olusturulmustur.

3.2. Evren ve Orneklem

Arastirmanin evrenini, Tunceli il merkezinde ikamet eden kisiler olusturmaktadir. 11
merkezi gorece olarak kentte yasayanlarin tiikketim davraniglarini ve aligveris bagimliligin
en kolay gozlemleyebilecegimiz mekanlardir. ildeki tiim aligveris merkezlerinin ve
magazalarinin ¢ogu ile banka ve kargo subeleri kent merkezinde yer almaktadir. Ayrica
kent merkezi maash ve iicreti gecinen kesimlerinde yogunlukta oldugu gozlenmektedir.
Kent merkezinde maasli memur, asker ve polisler ile kamu kurumlarinda caligsan is¢i ve
ailelerin yogunlukta oldugu gozlenmektedir. Bu kesimlerde tiiketim davranislari, alisveris
aligkanliklart ve bagimliligin1 gézlenmek daha kolaydir. Egitim seviyesinin gorece yiiksek
olusu ve standart gelire sahip olma bu kisilerin kredi kartin1 daha fazla kullanmalarina,
telefon ve internet yolu ile aligveris yapmalarina ve tiiketim davranislarinin gesitliligine yol
acmustir. Ayrica kentte yasayip ticaretle ugrasan esnaf ve aileleri de arastirmada yer
almistir.

Nicel ve nitel veri toplama yontemlerinin kullanildig: arastirmada iki tip 6rneklem
secim  yontemi  kullamilmistir.  Nicel  arastirma  igin  uygun  Ornekleme
(Convenience/Incidental Sampling) yontemi segilmistir. Bu yontem “Zaman, para ve
isgilicli acisindan var olan smirliliklar nedeniyle 6rneklemin kolay ulasilabilir ve uygulama
yapilabilir birimlerden se¢ilmesidir” (URL-7, 2019). Nicel arastirma igin segilen 6rneklem

grubuna ait bilgiler Tablo 1°de yer almistir.

33



Tablo 1. Demografik veriler

Ozellikler Say1 Yiizde Gegerli Yiizde | Birikimli Yiizde
Cinsiyet
Kadmn 41 36,9 36,9 36,9
Erkek 69 62,2 62,2 99,1
Escinsel 1 0,9 0,9 100
Toplam 111 100 100
Medeni haliniz
Evli 81 73 73 73
Bekar 29 26,1 26,1 99,1
Bosanmig 1 0,9 0,9 100
Toplam 111 100 100
Cocugunuz
Var m? 73
Evet o 65,8 65,8 65,8
Hagr A 34,2 34,2 100
Toplam 100 100
Kendinizi hangi
sosyo-ekonomik
statiide
goriiyorsunuz?
Alt 37 33,3 33,3 33,3
Orta 72 64,9 64,9 98,2
Ust 2 1,8 1,8 100
Toplam 111 100 100

Arastirma kapsaminda Tunceli ilinde 111 kisiye yiiz ylize anket yoOntemi

uygulanmistir. Kisilerin demografik 6zelliklerine ait bulgular tablo 1°de yer almaktadir. Bu

sonuglara gore ankete katilan tiiketicilerin (%38)’ini kadin, (%62)’sini erkekler, (%1)’ini

de escinsel birey olusturmaktadir. Orneklemimizde (%73) evli, (%26) bekar ve (%1)

bosanmis birey bulunmaktadir. Ankete katilan bireylere ¢ocugunuz var mi sorusu

yoneltilmig katilimeilarin (%66)’s1 cocugunun oldugunu belirtirken, (%34)’li ¢ocugunun
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olmadigini dile getirmistir. Yine arastirma kapsaminda ankete katilan bireylerden (%33)’i
kendini alt sosyo-ekonomik statiide goriirken (%65)’i kendini orta sosyoekonomik statiide
gordiigiinii belirtmistir. Katilimcilarin (%2)’si ise kendini {ist sosyo-ekonomik statiide
gormektedir.

Nitel aragtirma ig¢in ise olgu bilim aragtirma desenine sadik kalinarak, amagh
orneklem secilmistir. Katilimcilarin, tilketim davranislari, alisveris aliskanliklar1 ve varsa
bagimliliklari, deneyimleri, bu olgulara yiikledikleri anlamlar1 ve algi diinyalarini
betimlemek amaci ile olgu bilim arastirma deseni tercih edilmistir. Amacl 6rnekleme
“Derinlemesine arastirma yapabilmek amaciyla calismanin amaci baglaminda bilgi
acisindan zengin durumlarin segilmesidir” (Acikders:2019). Nitel arastirma i¢in segilen

orneklem grubuna ait bilgiler tablo 2°de yer almustir.

Tablo 2. Nitel arastirma i¢in se¢ilen 6rneklem grubuna ait bilgiler

Yas Ortalamasi 33

o Kadin 3
Cinsiyet

Erkek 2

Yasadigi Sehir | Tunceli 5

Tablo 2’de goriildiigii lizere nitel arastirma i¢in secilen 6rneklem grubunda Tunceli
ilinde yasayan 5 kisiye miilakat formu uygulanmistir. Bu 5 kisinin 3’1 kadin 2’si erkektir.

Miilakata katilan 5 kisinin yas ortalamasi ise 33 tiir.

3.3. Veri Toplama Araclar

Arastirmada Nicel ve nitel veri toplama araglarindan yararlanilmistir. Katilimcilarla
yiiz ylize anket yontemi gerceklestirilmistir. Anket formu oncelikle 10 kisilik bir pilot
uygulama ile test edilmis ve doniitler neticesinde mevcut gramer hatalar1 diizeltilmis,
miikerrer sorular anketten ¢ikarilmis ve anket nihai halini almistir. Nicel veri toplama araci
olarak 44 sorudan olusan anket kullanilmistir. Anket 2 boliimden olusmaktadir. Birinci
kistm demografik sorularm yer aldigi boliimdiir ve toplam 8 sorudan olusmaktadir. Ikinci
kisim tiiketim davranigina iliskin sorularin yer aldigi boliimdiir ve toplam 36 sorudan

olusmaktadir.
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Arastirmada nitel veri toplamak amaciyla goriisme formu olusturulmustur. Miilakat
soru formu 3 boliim ve 37 sorudan olusmaktadir. Birinci bolim demografik sorulardan
olusan boliimdiir ve toplam 5 sorudan olusmaktadir. Ikinci béliim aileye iliskin sorularmn
yer aldig1 boliimdiir ve toplam 11 sorudan olusmaktadir. Ugiincii ve son béliim ise tiiketim

davraniglarina iliskin sorularin yer aldig1 boliim olup toplam 21 sorudan olusmaktadir.

3.4. Verilerin Analizi

Nicel arastirma icin hazirlanan anket uygulandiktan sonra elde edilen veriler,
Istatistik paket programi (SPSS 20 for Windows Evaluation Version), kullanilarak
bilgisayar ortamina aktarilmis ve betimsel istatistik yapilarak veri analizi
gerceklestirilmistir. Nitel calismada da katilimcilarin tiikketim davranislart ve aligveris
bagimliligin1 saptamak amaci ile hazirlanan miilakat sorularina verdikleri bilgiler 6nceden

belirlenen temalar baz alinarak 6zetlenmis ve yorumlanmustir.
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DORDUNCU BOLUM

4. BULGULAR VE YORUM

Bu boliimde, arastirmada kullandigimiz veri toplama araglarindan elde edilen
bilgiler tablolar halinde 6zetlenerek, agiklanmaya calisilacaktir. Oncelikle, katilimcilarn
aligveris yapma davraniglarina neden olan psiko—sosyal degiskenlere deginilerek bu
degiskenlerin betimsel analizi yapilacaktir. BoOylece hangi degiskenlerin ne olgiide
bireylerin alis veris yapma davranisina yol acgtig1 ortaya c¢ikartilmaya calisilacaktir. Bir
sonraki alt asamada katilimeilarin alig veris yapma davranislarinda belirleyici olan tercihler
Ozetlenecektir. Katilimcilarin, alis- veris ve tiiketim davranislarinda referans aldiklari
kriterler bu boliimde 6zetlenecektir. Son olarak aligveris bagimliliginin katilimcilarda yol
actig1 olumsuz etkilere deginilecektir. Bu boliimde sadece nicel ¢alisma sonucu elde edilen
bilgiler yer almamistir. Nicel bulgular, miilakatlar sonucu elde edilen bilgilerle de

desteklenerek verilmeye calisilmistir.

4.1. Ahsveris Yapma Davramslarina Neden Olan Psiko-Sosyal Degiskenler

Bu alt boliimde, katilimcilarin aligveris yapma davranislarina neden olan sosyo-
psikolojik degiskenlere deginilerek bu degiskenlerin betimsel analizi yapilacaktir. Ilgili
literatiir incelendiginde insanlarin aligveris yaparken davraniglarini etkileyen birgok faktor
oldugu gozlenmektedir (Sirohi ve ark., 1998). Bu faktorlerin basinda insanlarin alis veris
yapma davraniglarinda 6nemli bir belirleyiciligi olan Psiko-sosyal degiskenler yer
almaktadir. Insanlarin alis veris yapma davramslarinda belirleyici oldugu diisiiniilen
maliyet ve fayda denklemi ve rasyonellik varsayimi son zamanlarda yikilan bir mit olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Verplanken ve Herebadi, 2001). Son donemki g¢alismalar
gostermektedir ki insanlarin alisveris davranislarinda ve tiiketim egilimlerinde belirleyici
olan etki akilciliktan daha ¢ok duygusalliktir (Mai ve ark., 2003). Alisveris yaparken
bireylerin aldiklar1 haz ve heyecan kisaca aligveris keyfi (Khan ve Rizvi, 2012), stresle
basa ¢ikmak amaciyla kullanilan bir strateji olarak alis veris yapma edimi (Bayley ve
Nancarow, 1998) ve sosyallesme araci olarak aligveris yapama, tiiketim arzusu (Langman,

1992) duygusalligin kodlaridir. Arastirmamizda bu kodlar aligveris yapma davranislilarina
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neden olan psiko—sosyal degiskenlerin basligi altinda 7 madde ile 6l¢iilmesi amaglanmustir.

Bu degiskenlere iliskin tablolar asagidaki gibidir.

Tablo 3. Kendimi iyi hissetmedigim zamanlarda alisveris yapma istegi duyuyorum

Say1 Yiizde Gecerli Yiizde | Birikimli Yiizde

KESINLIKLE

34 30,6 30,6 30,6
KATILMIYORUM
KATILMIYORUM 31 27,9 27,9 58,6
FiKRIiM YOK 9 8,1 8,1 66,7
KATILIYORUM 18 16,2 16,2 82,9
KESINLIKLE

19 17,1 17,1 100,0
KATILIYORUM
TOPLAM 111 100,0 100,0

Tiiketicilerde olusan can sikintisini giderme igsel gerginligin bastirilmasi ya da
depresyon gibi durumlara verdigi tepki yapilan asir1 aligveriglerdir. Aligverise bu nedenle
bagimli hale gelen tiiketiciler aligveris kolik olarak nitelendirmektedir. (Solomon, 2003).
Miilakat yaptigim katilimci bu soruya “evet kendimi iyt ve mutlu hissediyorum. Terapi
gibi bazen almak istedigi araca ya da esyaya vakit ayirmak™ (m4) demistir. Diger katilimc1
ise “aligveris yaparken kendimi iyi hissediyorum. Her zaman olmasa da genelde iyi
hissediyorum” (m5) cevabini vermistir.

Tablo 3’te de goriildiigii iizere ankete katilan bireylerin 6nemli bir gogunlugu
(%30,6) kendisini iyi hissetmedigi zamanlarda alisveris yapma istegi oldugunu sorusuna
kesinlikle katilmiyorum cevabini vermislerdir. Katiliyorum diyenlerin orani (%27,9) iken
fikrim yok cevabini verenlerin oran1 ise (%8,1)’dir. Yine ayn1 soruya katiliyorum cevabin
verenlerin orani (%16,2), kesinlikle katiliyorum diyenlerin oran1 (%17,1)’dir. Bu cevaplar
neticesinde ankete katilanlarin yarisindan fazlasi kendini 1yi hissetmedigi zamanlarda

aligveris yapma istegi duymamaktadir.
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Tablo 4. Aligveris yaparken ruh halim degisiyor

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 17 15,3 15,3 15,3

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 24 21,6 21,6 36,9

FIKRIM YOK 12 10,8 10,8 47,7

KATILIYORUM 28 25,2 25,2 73,0

KESINLIKLE 30 27,0 27,0 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tiiketiciler i¢in her aligverisin ve iirliniin bir anlami vardir bundan dolayi bir {iriinii
almaya yonlendiren “duygu ve diistinceler” farklidir. Tiiketicilerin i¢indeki bu 6zel duygu
ve diislincelerden olusan satin alma nedenlerini anlayabilmek ve agiklayabilmek dnemlidir.
Geleneksel anlamda, tiiketicinin {riinlerden haz almasini saglayan unsurlar; duyularin
tatmini, korunma, dinlenme, iyi vakit ge¢irme, basarili olma, merak ve yeni deneyimler
kazanma, kullanim kolaylig1, uzun siireli kullanma, bakim kolayligi, ekonomiklik, saglikli
olma, begenilme, prestij kazanma, modaya uyma, farkli olma, baskalarint mutlu etme, yeni
bilgiler edinmedir (Soysal, 1999). Katilimc1 “genelde degismiyor ancak insanlar kendini
mutsuz hissettiginde bence tiiketime baslayabilir” (m3) yanitini vermistir.

Tablo 4’te goriildiigii tizere ankete katilan bireylerin (%27)’si aligveris yaparken
ruh halim degisiyor sorusuna kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir. (%25,2)’si ise bu
soruya katildigini cevabini vermistir. Bireylerin (%21,6)’s1 ruh hallerinin degismedigini

sOylerken, (%15,3)’linde ise kesinlikle katilmiyorum cevabi alinmistir.
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Tablo 5. Kendimi mutsuz hissedince aklima ilk aligveris yapmak gelir

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 42 37,8 37,8 37,8

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 31 27,9 27,9 65,8

FIKRIM YOK 9 8,1 8,1 73,9

KATILIYORUM 12 10,8 10,8 84,7

KESINLIKLE 17 15,3 15,3 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Bireyleri satin alma davranigina iten nedenler arasinda fizyolojik ihtiyaglarin yani
sira eglenmek, mutluluk, seving gibi duygusal kavramlarla da yer almaktadir. Fakat tablo
5’te de goriildiigii lizere duygusal satin alma davranisi yerine tliketiciler rasyonel satin
alma davranigina yonelmislerdir. Bu soruya tiiketici “ ihtiyacim olan seyleri aldigim zaman
rahatlama hissediyorum bu da kendimi iyi hissetmeme neden oluyor” (m2). Tiiketici
aligveris yaparken kendini iyi hissetti§i i¢in mutsuz oldugunda da aklina aligveris
gelecektir.

Tablo 5’e bakildiginda kendimi mutsuz hissedince aklima ilk aligveris yapmak gelir
sorusuna ankete katillanlarin 6nemli bir ¢ogunlugu (%37,8) kesinlikle katilmiyorum
derken, (%27,9) katilmiyorum fikrini beyan etmistir. Bu da bize tiiketicilerin biiyiik
cogunlugunun bu fikre katilmadigin1 géstermektedir.
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Tablo 6. Aligveris yaptigimda kendimi asir1 mutlu hissederim

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 21 18,9 18,9 18,9

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 29 26,1 26,1 45,0

FIKRIM YOK 15 13,5 13,5 58,6

KATILIYORUM 19 17,1 17,1 75,7

KESINLIKLE 27 24,3 24,3 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Aligveris bireyler lizerinde duygusal ve manevi agidan bir tatmin olma, haz alma
seklinde kendini gosterebilmektedir. Tablo 6’da tiiketicilerin aligveris yaptiklarinda
kendilerini duygusal agidan asir1 mutlu hissedip hissetmedikleri belirlenmeye ¢alisilmistir.
Tabloya bakildiginda ankete katilanlardan (%26,1) bu soruya katilmadigin1 (%18,9)
kesinlikle katilmadigini belirtirken, (%24,3) kesinlikle katiligin1 ve (%17,1) ise katildiginm
sOylemistir. “son bir buguk senedir daha ¢ok aligveris yapiyorum ve kendimi oldukga iyi
hissediyorum” (m3). Bu yaniti veren tiiketici artan alisveris bagimliliginin kendisine

oldukca 1yi geldigini belirtmistir.
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Tablo 7. Moralim bozukken aligverise ¢ikarim

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 31 27,9 27,9 27,9

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 38 34,2 34,2 62,2

FIKRIM YOK 10 9,0 9,0 71,2

KATILIYORUM 11 9,9 9,9 81,1

KESINLIKLE 21 18,9 18,9 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tiiketiciler i¢inde bulunduklari olumsuz ruh halinden, moral bozuklugundan
kurtulmak icin aligveris yapmayi bir alternatif olarak gorebilmektedirler. Var olan ig
sikintilarindan  kurtulmak, kendilerini bir nebze olsun iyi hissettirmek ve olumsuz
diisiincelerden kendilerini uzaklagtirmak amaciyla alisveris segenegini g6z Oniinde
bulundurabilmektedirler. Tablo 7’ye bakildiginda tiiketicilerin moralleri bozukken aligveris
yapma egilimleri belirlenmek istenmistir. Tablo incelendiginde ankete katilan tiiketicilerin
(%34,2)’si bu soruya katilmadigir (%27,9)’nun kesinlikle katilmadigi gozlemlenirken,
(9%18,9)’u kesinlikle katiligini ve (%9,9)’u ise katildigini belirmistir.
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Tablo 8. Alisverise ¢ikmak bana haz verir

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 18 16,2 16,2 16,2

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 25 22,5 22,5 38,7

FIKRIM YOK 16 14,4 14,4 53,2

KATILIYORUM 29 26,1 26,1 79,3

KESINLIKLE 23 20,7 20,7 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Bazi isletmeler tiiketicilere 6zel bir anlayisla haz boyutunun daha 6n planda oldugu,
tilketicilerin daha ¢ok yoneldikleri mekanlari tespit ettikleri i¢in miisterilerine daha ¢ok bu
tir mekanlar sunmaya calismaktadirlar. “Kazancimi sadece aligverise harcamak, zevk
aldigim seyler icin para harcamak beni mutlu ediyor” (m4). “Aldigim friinler fazla
olmasia karsin aligveris yapmak beni rahatsiz etmiyor, tam tersi aligveristen duydugum
mutluluktan, bana verdigi hazdan dolay1 beni memnun ediyor” (m3)

Tablo 8’de goriildiigi lizere aligverise c¢ikmak ile haz almak arasindaki iliski
belirlenmek istenmigstir. Tabloya bakildiginda ankete katilan tiiketicilerden (%26,1)
aligverise c¢ikmak bana haz verir sorusuna katildigini soylerken, (%20,7) kesinlikle
katildigin1  sOylemistir. Buna karsin tiiketicilerde (%22,5) bu soruya katilmadigin

sOylerken (%16,2)’si ayn1 soruya kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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Tablo 9. Aligveris yaparken sosyallesmeyi severim

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 22 19,8 19,8 19,8

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 30 27,0 27,0 46,8

FIKRIM YOK 14 12,6 12,6 59,5

KATILIYORUM 25 22,5 22,5 82,0

KESINLIKLE 20 18,0 18,0 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Yapilan aligverislerde fiziksel aktiviteler, eglence mekanlari, tiikketim yapan
insanlarla olan etkilesim bireylere toplumsal deneyim kazandirir. Iletisim kurma ve
aligveris yapan diger bireylerden etkilenme siirecinin olusmasina ragmen tiiketiciler kisisel
haz ve bireysel olarak aligveris yapma egilimindedirler.

Tiiketicilerin aligveris yaparken sosyallesme yonelimlerini belirlemek amaciyla
katilimcilara aligveris yaparken sosyallesmeyi severim sorusu sorulmus ve veriler tablo 9’a
islenmistir. Ankete katilanlarin (%27) ile en fazla katilmiyorum cevabin1 vermistir.
Tiiketicilerin (%22,5)’1 katiliyorum derken (%19,8)’1 kesinlikle katilmadigin1 belirtmistir.
Yine ankete katilanlardan (%18) kesinlikle katilmadigini sdylerken (%12,6) fikrim yok

cevabini vermistir.
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4.2. Algveris Davranisina Yol Acan Tercihler

"Aligveris bagimliligini kavramini anlamaya c¢alisirken onu olusturan nedensel
Ogeler arasinda da gergeklerden kagis goz ardi edilemeyecek bir kavramdir. Faber (2004),
hos olmayan duygulardan kaginmak adina, bazi bireylerin ilgilerini, duyulara hitap eden
cazip bir aligveris ortam1 gibi farkli ve dar bir alana topladigini ve bu yogunlagma sonucu
da davraniglariin uzun vadeli sonuglarmi diisinmeden eyleme gegtigini fark etmistir.
Alisveris deneyimine kapilan tiiketici, bilingli ya da bilingsiz olarak, alisveris ortamindaki
goriintii, ses, renk, icerik ve kisiler gibi 6gelere odaklanarak bu kagisi gergeklestiriyor
(Faber,2004; Heatherton ve VVohs, 1998). Ancak Kisi kisa vadeli olumlu duygular pesinde
kosarken, olas1 uzun vadeli sonuglarin ihmal edilmesi sonucu, biitceden daha fazla satin
alim ve kontrolii kaybetme gibi aligveris bagimliligi belirtilerinin de goriilmesi kaginilmaz
oluyor” (Kirezli, 2015).

Kirezli’e (2015) gore; ruh halini, sosyal anlamda bireyin hayatina dair her alani
diizeltmede aligverisin 6nemli bir yerde oldugunu sdylemek miimkiin. Aligverisin bu
etkisinin, bu yOniinlin aligveris yapma nedenleri arasindaki yeri géz ardi edilemeyecek
kadar 6nemlidir. Ancak bireyin kendini iyi hissetmek i¢in aligveris yapma gibi basit bir
istegi, kontrol altina alinmadig: takdirde aligveris bagimliligi de§isen asirilagan tiikketimler
icin zemin hazirlamaktadir. Bu da en azindan bireyin “Aligveris Terapisi” ihtiyacinin
farkinda olmasi ve bagimliligin yikici sonuglart géz oniine alimilirsa, moral bulmak igin
alternatif yollara basvurmay1 degerlendirmesi agisindan 6nemlidir. Caligmamizda yer alan
aligveris davranisina yol agan tercihler 7 madde ile 6lgiilmiis, bu maddeler tablo halinde

asagida verilmistir.
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Tablo 10. Aligveriste kalite 6nemlidir

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 6 5,4 54 54

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 4 3,6 3,6 9,0

FIKRIM YOK 1 0,9 0,9 9,9

KATILIYORUM 41 36,9 36,9 46,8

KESINLIKLE 59 53,2 53,2 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tiiketicinin rasyonel aligveris davraniglarinda ve iirlin secimlerinde fiyat, kalite ve
deger onemli bir kriterdir. Aligveris ve tiiketim davranisi gosteren bireyler rasyonel
etkenlerin etkisi ile hareket etmekte ve haz almadan uzak ekonomik ve pragmatist
diistincelerle hareket etmektedirler. Tiiketicilerin bilgi toplama iirlin satin alma, kullanma
veya Uriin hakkinda konugsma gibi bir¢ok davranist onu amaca yonlendirmektedir
(Antonides ve Raaij, 1998). “Sik sik aligveris yapiyorum, ¢ogunlukla onlineden yapiyorum
aligveriglerimi. Cilinkii buradaki magazalarda aradigim kaliteyi bulamiyorum.” (m3).

Tablo 10°da goriildiigli iizere tiiketicilerin aligveriste kalite algisinin ne diizeyde
oldugu belirlenmeye calismis ve yaridan fazlasi (%53,2)’si alisveriste kalite onemlidir
sorusuna kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir. Yine tiiketicilerin 6nemli bir cogunlugu
(9%36,9)’u katildigin belirtirken, (%5,4)’1 kesinlikle katilmadigini (%3,6)’s1 katilmadigini

sOylemistir.
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Tablo 11. Kampanyali iiriinler beni aligverise tesvik eder

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 7 6,3 6,3 6,3

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 2 1,8 1,8 8,1

FIKRIM YOK 4 3,6 3,6 11,7

KATILIYORUM 40 36,0 36,0 47,7

KESINLIKLE 58 52,3 52,3 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tiiketicilerin {irtinleri alirken fiyatlar ve beklentilerini karsilamasi konusunda,
tiketici kredilerinin, teknolojik gelismelerin, bireylerin psikolojik ve sosyo-kiiltiirel
faktorlerinin de tiiketim tizerinde etkili oldugunu ifade eden yaklagimlar bulunmaktadir
(Akhter, 2012; Kesbi¢ ve Tandogan, 2016).

Var olan kampanyalar, iriin tanitimlar,, reklamlar bireylerim tliketim
davraniglarinda oldukga etkili olmustur.

Kampanyali triinlerin tiiketicileri aligverise tesvik edip etmediginin belirlenmeye
calisildign Tablo 11°e bakildiginda katilimcilarin yarisindan fazlast (%52,3)’i bu soruya
kesinlikle katiliyorum cevabimi verirken, (%36)’s1 katiliyorum cevabint vermistir.
Tiiketicilerden kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani (%6,3) iken katilmayanlarin oram
(%1,8)’dir. Tiiketicilerin (%3,6)’s1 herhangi bir goériis beyan etmemistir. Ankete
katilanlarin biiylik bir kismi sorulan soruya olumlu cevap vermistir. Yani kampanyalar

tilkketicilerin aligveris davraniglarin1 yonlendiren tercihler arasindadir.
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Tablo 12. Ucuzluk aligveriste dikkat ettigim 6nemli bir kriterdir

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 8 7,2 7,2 7,2

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 13 11,7 11,7 18,9

FIKRIM YOK 9 8,1 8,1 27,0

KATILIYORUM 37 33,3 33,3 60,4

KESINLIKLE 44 39,6 39,6 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tablo 12’de tiiketicilerin aligveriste ucuzluk kriterine dikkat edip etmedikleri
belirlenmek istenmistir. Tabloda da gorildigi iizere tiiketicilerin (%39,6)’s1 ucuzluk
aligveriste dikkat ettigim Onemli bir kriterdir sorusuna kesinlikle katiliyorum cevabini
verirken, (%33,3)’l kattyorum demistir. Buna karsin tiiketicilerin (%11,7)’si katilmiyorum
derken, (%7,2)’si kesinlikle katilmiyorum demistir. Ankete katilanlarin yarisindan fazlasi
ucuzlugun aligverislerinde 6nemli bir kriter oldugunu belirmistir. Bu da tiiketicilerin maddi
olarak aligveris yonelimlerinin degistigini gostermektedir. “Ekonomik a¢idan uygun yerleri
tercih ediyoruz. Trendyol, hepsi burada, n -11 gibi siteleri tercih ediyorum. Ucuz oldugu
i¢in ulagilabilir oldugu igin tercih ediyoruz. Uriiniin 6zelliklerine ve yapilan yorumlara
bakip tercih ediyorum ikinci el triinleri de kullaniyorum satis yapanin giivenirliligine de

bakiyorum ve online’den aligveris yapiyorum” (m5).
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Tablo 13. Sanal ortamlardan aligveris yapmay1 tercih ederim.

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 8 7,2 7,2 7,2

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 15 13,5 13,5 20,7

FIKRIM YOK 13 11,7 11,7 32,4

KATILIYORUM 36 32,4 32,4 64,9

KESINLIKLE 39 35,1 35,1 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tiiketicilerin  gittikce daha fazla oranda internet iizerinden aligverisi
benimsemesinde online aligverisin gesitli konularda sundugu olanaklar siralanabilir. Bu
olanaklar arasinda tercihlerin ve fiyatlarin gesitliligi, ¢evrimigi olarak bulunabilen ancak
baska yerde bulunamayan orijinal hizmetler, kolay ve bol miktarda bilgiye erisim ve
tilketicilerin magaza igine kiyasla kendilerini daha ozgiir hissetmeleri gibi unsurlar
siralanabilir (Ahuja ve ark., 2003). “Genelde online’ den temin ediyorum. Belli sitelerden
ozellikle aligverisimi yapiyorum” (m5).

Tiiketiciler, gelisen ve degisen teknoloji imkéanlari ile birlikte aligveris ortamlarinda
da buna paralel olarak yonelimler gergeklestirmektedir. Belli bir donem 6ncesine kadar
sanal ortamda aligveris diye bir kavram literatiirde yok iken teknolojinin gelismesi ile
beraber tiiketiciler yeni olusan bu imkani1 kullanmakta ve aligveris ortamlar1 alternatifi
arasina koymaktadirlar. Bunu yapilan ankette tiiketicilere yoneltilen sanal ortamlardan
aligveris yapmayi tercih ederim sorusuna verdikleri cevaplar ile de belirleyebiliriz. Tablo
13°te de goriildiigli lizere ankete katilan tiiketicilerin yarisinda fazlasi bu soruya kesinlikle
katiliyorum (%35,1) ve katiliyorum (%32,4) cevabini verirken, bireylerin (%13,5)’i

katilmiyorum, (%7,2)’si de kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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Tablo 14. Magazada dizayn aligveris i¢in 6nemlidir

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 17 15,3 15,3 15,3

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 19 17,1 17,1 32,4

FIKRIM YOK 10 9,0 9,0 41,4

KATILIYORUM 36 32,4 32,4 73,9

KESINLIKLE 29 26,1 26,1 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Rahat aligveris yapma istegi, hayati kolaylastiran pazarlar1 tercih eden tiiketiciler
magazalari, cezbeden dizaynlar1 ve haz almalarini saglayan yontemler lizerine gelistirildigi
icin tercih etmektedirler (Baysal, 2005). Aligveris yaparken mekanin tasarimi tiiketicilerin
yapilan eylemden zevk almalarini ve daha rahat aligveris yapmalarini saglamalarina imkan
vermektedir. Tablo 14’te de goriilecegi lizere tiiketicilerin yarisinda fazlasi (%32,4)
katiliyorum ve (%26,1) kesinlikle katiliyorum cevabini isaretlemislerdir. Buna karsin bu
soruya kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani (%15,3) iken katilmiyorum diyenlerin

orani (%17,1) dir.
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Tablo 15. Aligveriste reklamlar takip ederim

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 5 4,5 4,5 4,5

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 14 12,6 12,6 17,1

FIKRIM YOK 10 9,0 9,0 26,1

KATILIYORUM 45 40,5 40,5 66,7

KESINLIKLE 37 33,3 33,3 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Aligveris davraniglarina yol acan tercihler icerisinde reklamlar tiiketicilerin satin
alacaklar1 {irtin ile ilgili bilgiler edinmesi bakimindan 6nem arz etmektedir.

Tablo 15°te goriildiigii tizere tiiketicilerin aligveris davranisina yol agan tercihlerini
belirlemek amaciyla sorulan aligveriste reklamlari takip ederim sorusuna ankete
katilanlarin yartya yakini (%40,5)’1 katiliyorum diye cevap vermistir. Bunun yaninda yine
tiikketicilerin (%33,3)’1i soruyu kesinlikle katiliyorum diye yanitlamistir. Bu da bizlere
bireylerin biiyiikk ¢ogunlugunun aligveriste reklamlari takip ettigini gostermektedir. Buna
karsin ankete katilanlardan (%12,6)’s1 bu soruya katilmiyorum diye cevap verirken,

kesinlikle katilmiyorum diyenlerin payi ise (%4,5) tir.
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Tablo 16. Aligveris yapmak i¢in bildigim yerleri tercih ederim

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 9 8,1 8,1 8,1

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 10 9,0 9,0 17,1

FIKRIM YOK 8 7,2 7,2 24,3

KATILIYORUM 49 44,1 44,1 68,5

KESINLIKLE 35 31,5 31,5 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tiiketiciler aligveris eylemini gerceklestirmek icin alacagi {iriin hakkinda bilgi
sahibi olmay1 6nemserler. Bu noktada mekanin giivenilir ve bilindik yer olmasi oldukca
onemli bir rol oynar. Uriin hakkinda genel bilgi, fikir edinmek i¢in veya iiriin hakkinda 6n
bir bilgiye sahibi olmak i¢in genellikle mekanim bilinen ve taninan bir yer olmasi bireylere
yol gosterir. “ Sik sik aligveris yapiyorum. Onlineden, giivenilir markalardan ve genelde
bildigim yerlerden aligveris yaparim” (m3). Ulasilabilirlik 6nemli ama bir {iriin ¢cok uygun
olsa almak i¢in oraya giderim. Bir 6rnek verecek olursak cocuk bezi i¢in bircok yere gidip
uygun olana bakiyorum. Aligveris mekani yakin olmasa da ucuz ise oraya gidebiliyorum.
Bu benim i¢in 6nemli bir kriter (m5). Evet, genelde bildigim yerlerdir eve yakinligi 6nemli
olsa da istedigim bir iriin i¢in uzak yerlere de giderim (m2). Bildigim yerleri tercih
ediyorum, ama aligveris i¢in neresi olursa giderim. Fark etmez (m4).

Tablo 16°da tiiketicilerin aligveris yapmak ig¢in bildikleri yerleri tercih edip
etmemeleri yoniindeki egilimleri belirlenmeye calisilmistir. Verilen cevaplara bakildiginda
ankete katilanlarin 6nemli bir cogunlugu (%44,1) ile katiliyorum ve (%31,5) ile kesinlikle
katiliyorum segeneklerini isaretleyerek olumlu cevaplarda bulunmustur. Bur soruda

katilmiyorum diyenlerin orani (%9) iken, kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orami ise

(%8,1)dir.
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4.3. Ahsveris Bagimhilhiginin Zararlari

Fazla miktarda, kontrol edilemeyen, zaman alan ve siirekli Negatif durum ve
duygularla bas etmek amagli yapilan Sosyal ve finansal agidan zararli sonuclar doguran
aligveris yapma sekli her anlamda tiiketiciye zarar vermektedir (Kyrios ve ark., 2004).

Zaman harcama, her bas edemedigi duyguda aligverise yonelme tiiketicileri sarip
sarmalayan bir kalkan gorevi gormektedir. Fakat bu durum; fazla tiikketim, ¢evreden gelen
tepkilerin artmasi ve finansal anlamda sorunlarin yasal boyutlara kadar ulagmasina neden
olacaktir. Her yonil ile kendisine iyi geldigini diisiinen tiiketiciler aslinda bu aligverisin
zararlarini fark etmeden bu eyleme devam etmektedirler.

(Dittmar ve ark., 2007)'a gore tiiketicinin engel olamadigi bu satin alma istegi
tilkketicinin satin alma eylemi esnasinda yasadigi kontrol kaybi tiiketicinin yasadigi sosyal,
mesleki ve finansal olumsuzluklara ragmen satin almaya devam etmesi tiiketicilerde
giinliik yasantilarinda ciddi sorunlara yol agacaktir.

Calismamizda aligveris bagimhiliginin zararlarinin 6lgiilmesi amaciyla 7 madde

kullanilmistir. Bulgular sonucu bu 7 maddeye iliskin tablolar asagida yer almaktadir.

Tablo 17. Harcadigim para miktari son yillarda artis gosterdi

Say Yiigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 18 16,2 16,2 16,2

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 12 10,8 10,8 27,0

FIKRIM YOK 4 3,6 3,6 30,6

KATILIYORUM 34 30,6 30,6 61,3

KESINLIKLE 43 38,7 38,7 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tiiketiciler ihtiyaglarmi en iyi giderecek oOzellikleri bulunan iirine yonelirler.

Uriinlerin hangi 6zelliklerin énemli oldugu bireye gore farklilik gosterebilir (Khan, 2006).
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Fakat tiliketiciler degisen modern donemle birlikte ihtiyag odakli aligveristen
uzaklasip as1 tiikketim yapmaya baslamistir. Bu davranis degisikligi birgok psiko-sosyal
nedenden kaynakli olabilmektedir. Bunun sonucunda artis gosteren bir para harcama
durumumuz s6z konusu olacaktir. “Aldigim iiriinler i¢in ortalama 1000-1500 TL arasi
harcama yapiyorum. Kazancimiz genellikle sadece tiiketim i¢in yeterli oluyor bunun igin
yatirim yapmiyorum. Kazancimi sadece aligverise harcamak cogunlukla aym sonunu
getirememek demek benim i¢in” (m2)

Tiiketicilerin harcadiklar1 para miktarinin giderek bir artis gosterip gostermedigi
egilimi ankete katilanlara sorulan harcadigim para son yillarda artis gosterdi sorusuyla
belirlenmeye c¢alisilmistir. Tablo 17’ye bakildiginda ankete katilanlarin (%38,7)’si
kesinlikle katiliyorum cevabini verirken, (%30,6)’s1 ise katiliyorum cevabini vermistir.
Kesinlikle katilmiyorum diyenlerin pay1 (%16,2) iken katilmiyorum cevabini verenlerin
orani (%10,8) olmustur. Bu da bizlere ankete katilanlarin yarisindan fazlasinin sorulan

soruya olumlu cevap verdigini gostermektedir.
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Tablo 18. Harcamalarim ailem ve ¢evremden tepki ald

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 34 30,6 30,6 30,6

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 42 37,8 37,8 68,5

FIKRIM YOK 4 3,6 3,6 72,1

KATILIYORUM 12 10,8 10,8 82,9

KESINLIKLE 19 17,1 17,1 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Hedonik aligveriglerde tiiketiciler aligverisi ihtiyag¢ fikrinden uzaklasarak sadece haz
almak, gerginlikten kurtulmak, depresyondan uzaklasmak gibi bircok duygu durum
degisikliklerinden ka¢gmak igin alisverisi siginak gibi goriirler diyebiliriz. Bu baglamda
yaptiklar1 aligverisler ihtiyac Gtesine gectiginde asir1 tiikketim ¢evreden, aileden tepki alma
noktasina ulasabilir. “Fazla tiiketim yapmadigim i¢in olmadi” (m5). “Simdiye kadar boyle
bir durum olmadi1” (m2).

Tablo 18’de tiiketicilerin yaptiklar1 harcamalarin ailesinden ve g¢evresinden aldigi
tepkiler belirlenmek istenmistir. Tiiketicilerin (%37,8)’1 bu fikre katilmadigini belirtirken,
(%30,6)’s1 kesinlikle katilmadigint sdylemistir. Buna kargin yaptigi harcamalarin ailesi ve
cevresinden tepki aldigim1 belirten tiiketicilerden (%17,1)’1i bu soruya kesinlikle

katiliyorum yanitini verirken, katiliyorum yatini verenlerin orani ise (%10,8) olmustur.
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Tablo 19. Bagka insanlar para harcama seklimin sorunlu oldugunu dile getirdi

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 45 40,5 40,5 40,5

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 38 34,2 34,2 74,8

FIKRIM YOK 5 4,5 4,5 79,3

KATILIYORUM 7 6,3 6,3 85,6

KESINLIKLE 16 14,4 14,4 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

“Bu konuda sert elestiriler aliyorum ama diglanmiyorum” (m3). “Kagirdigimi bile
diisiindiiler ama ben 6yle oldugunu diisiinmiiyorum” (mé4).

Tablo 19°da goriildiigli iizere tiiketicilere sorulan bagka insanlar para harcama
seklimin sorunlu oldugunu dile getirdi sorusunda bireylerin biiyiik ¢ogunlugu (%40,5)’1
kesinlikle katilmadigini belirmistir. Bununla beraber (%34,2)’si katilmadigin1 séylemistir.
Yaptig1 harcamalar neticesinde ¢evresinden olumsuz geri doniis aldiklarmi soyleyen
tiikketicilerin (%14,4)’i bu soruya kesinlikle katiliyorum cevabini verirken, katiliyorum

yanitini verenlerin orani (%6,3) olmustur.
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Tablo 20. Planladigimdan daha fazla aligveris yapiyor ve para harctyorum

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 27 24,3 24,3 24,3

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 31 27,9 27,9 52,3

FIKRIM YOK 8 7,2 7,2 59,5

KATILIYORUM 17 15,3 15,3 74,8

KESINLIKLE 28 25,2 25,2 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Asirt aligveris yapan tiiketiciler aligveris planlamalarini ve harcadiklar1 para
miktarinin kontroliinii zaman igerisinde kaybedebilmektedirler. Tablo 20’de tiiketicilere
planladigimdan daha fazla aligveris yapiyor ve para harciyorum sorusu sorulmus, bu
soruya tiiketicilerden (%27,9)’u katilmiyorum ve (%24,3)’ti kesinlikle katilmiyorum
cevabini vermislerdir. Bu iki olumsuz cevaba baktigimizda ankete katilanlarin yarisindan

fazlasina denk geldigini goérmekteyiz. Buna karsin bu soruya kesinlikle katiliyorum

cevabini verenler (%25,2) iken katiliyorum cevabini verenler (%15,3) olmustur.
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Tablo 21. Aligveris yapmaya basladiktan sonra durmak benim igin zor oluyor

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 40 36,0 36,0 36,0

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 35 31,5 31,5 67,6

FIKRIM YOK 5 4,5 45 72,1

KATILIYORUM 8 7,2 7,2 79,3

KESINLIKLE 23 20,7 20,7 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Asirt  aligveris yapan bireylerin karsilastiklar1  zararlarin  belirlenmesi i¢in
tilketicilere aligveris yapmaya basladiktan sonra durmak benim igin zor oluyor sorusu
yoneltilmistir. Bununla bireylerin kendilerini kontrol etme yetileri belirlenmeye
calisilmigtir. Tiiketicilerin yarisindan fazlasi bu soruya olumsuz cevap vermislerdir.

Tablo 21’e bakildiginda tiiketicilerin (%36)’s1 bu soruya kesinlikle katilmiyorum
yanitint verirken, (%31,5)’1 katilmiyorum yanitim1 vermistir. Buna karsin bu soruya

katilimcilarin (%207)’s1 kesinlikle katiliyorum derken, (%7,2)’s1 katiliyorum demistir.
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Tablo 22. Aligveris yaptiktan sonra su¢lama pismanlik veya korku hissediyorum

Say Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 40 36,0 36,0 36,0

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 34 30,6 30,6 66,7

FIKRIM YOK 12 10,8 10,8 77,5

KATILIYORUM 11 9,9 9,9 87,4

KESINLIKLE 14 12,6 12,6 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Asirt aligveris yapan bireylerin karsilasacagi zararlar maddi olabilecegi gibi
duygusal ya da manevi zararlar da olabilmektedir. Kisinin satin alma siirecinden sonra
hissedecegi bu duygular aligveris sonrasi kendini pigsmanlik, suglama, korku vb. olarak
gosterebilmektedir. “Sugluluk degil ama baski altinda hissediyorum ¢evrem tarafindan

fazla aligveris yaptigima dair bir baski gelisiyor” (m3). “Kendimi huzursuz hissettigim

anlar oldu harcamalarimdan dolayi. Ama pismanlik ya da korku hissetmedim” (m2).

Tablo 22’ye bakildiginda aligveris sonrast herhangi bir pismanlik veya korku
yasiyorum sorusuna kesinlikle katilmadigini sdyleyenlerin orami (%36)’dir. Bununla
beraber bu duygular1 yasiyorum sorusuna katilmiyorum diye cevap verenlerin orani ise
(%30,6)’dir. Ancak ankete katilanlarin (%12,6)’s1 aligveris sonrasinda korku, pismanlik ya

da sugluluk duygusunu yastyorum sorusuna kesinlikle katiliyorum derken (%9,9)’u

katiliyorum cevabini vermistir.
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Tablo 23. Aligveris harcamalarimin yarattig1 zorlanmadan kaynakli kendime zarar vermeyi

diisiindiim
Say1 Viigde Gecerli Birikimli

Yiizde Yiizde

KESINLIKLE 69 62,2 62,2 62,2

KATILMIYORUM

KATILMIYORUM 22 19,8 19,8 82,0

FIKRIM YOK 2 1,8 1,8 83,8

KATILIYORUM 4 3,6 3,6 87,4

KESINLIKLE 14 12,6 12,6 100,0

KATILIYORUM

TOPLAM 111 100,0 100,0

Tablo 23’te goriildiigl tizere tliketicilerin asirt aligveris durumunda kendilerine
herhangi bir zarar verip vermedikleri belirlenmeye calisilmistir. Tabloya baktigimizda
aligveris harcamalarimin yarattig1 zorlanmadan kaynakli kendime zarar vermeyi diisiindiim
sorusuna (%62,2) gibi yiiksek bir oranla kesinlikle katilmiyorum cevabi verilirken,
(%19,8) oraninda da katilmiyorum cevabi verilmistir. Buna karsin bu soruya kesinlikle
katiliyorum cevabini verenleri orani (%12,6) iken, katiliyorum diyenlerin orani ise (%3,6)

olmustur.
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SONUC

Alisveris bagimliligi ve aligveris ile alakali faktorleri incelemek amaciyla
gercgeklestirilen bu calismada, Oncelikle literatiir kaynak taramasi yapilmis ve bu olguyla
iliskili oldugu anlagilan degiskenlere yonelik Tunceli ilinde drnekleme yontemiyle birincil
veri toplama yontemlerinden anket calismasi gerceklestirilmistir. Aragtirmanin kisith bir
alanda ve sadece sehir merkezinde yapilmasi dolayisi ile sonuglarin genellestirilmesi
mimkiin olmayacaktir. Ayrica arastirmanin anket yontemiyle gergeklestirilmesi,
katilimcilarin sorulara dogru yanitlar verdiginin varsayilmasini gerektirmekte ve arastirma
sonuclarinin mutlak gergekler olarak degerlendirilmesini de engelleyecektir. Ancak
arastirma, belirli bolge bazinda, aligveris ile iliskili etkenlere ve aligveris bagimliliginin
sosyal medya ile ilgili kampanya ve reklam duyarliligi ve pazar alaninin darligina ragmen
oranlarin yiiksek olmasi, duygusal tiiketim gibi degiskenlerle de iligkili olabilecegine
dikkat ¢cekmesi bakimindan 6zgiin ve yararlidir.

Arastirmada elde edilen veriler analiz edildiginde; alisveris Yyapma ve
bagimliliginin kadinlarda erkeklere oranla ciddi bir oranda fazla oldugu goriilmektedir.
Daha onceki calismalarla da benzerlik gosteren bu sonug, sorunun ¢dziimiiyle ilgili karar
alicilarin (devlet, aile ve sosyal politikalar kuruluslar, egitim kuruluslari, isletmeler vb.)
oncelikle kadinlara ve bu davranigi olan tiim bireylere bilgilendirme ve farkindalik gibi
faaliyetlerde bulunmasinin daha anlamli olacag: seklinde yorumlanmaktadir.

Ayrica, aligveris bagimlilig1 kredi kart1 sahibi olanlarda online aligveris i¢in bir arag

olmaktadir. Bu aligveris modeli kredi kart1 sahiplerinin daha bilingli sekilde harcama
yapmast ve bu ddeme aracint dogru kullanmasini saglayict tedbirlerin alinmasinin yararl
olacag disiiniilmektedir.
Arastirma sonucunda gosteris tiiketimi, ait olma arzusu, kabul gorme, kiskanma, reklam
memnuniyeti, materyalizm, aligveris bagimliligr ile iliskili faktorler olarak tespit edilmistir.
Aligveris bagimlhiligi ve aligveris oraninin arttiginin farkinda olunmasinin, tiiketiciler
bakimindan yeni bir farkindalik yaratacaktir bir biling olusturacaktir.

Gergeklestirilen anket ¢alismasi sonucunda Tunceli ilinde 111 kisiyle yiiz yiize
goriisme gerceklestirilmistir. Gortisme yapilan katilimcilarin biiyiik cogunlugu erkeklerden
olusmaktadir. Yine katilimcilarin biiylik ¢ogunlugu evli olup énemli bir kismi kendisini

orta diizeye sosyo-ekonomik statiide goérmektedir. Yapilan anket calismasi ile aligveris
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yapma davranislilarina neden olan psiko—sosyal degiskenler, aligveris davranigina yol agan
tercihler ve aligveris bagimliliginin zararlar1 6l¢iilmeye ¢alisilmistir. Kendini iyi hissettigi
zamanlarda alisveris yapma istegi duyanlarindan olumsuz cevap verenlerin daha
cogunlukta oldugu goriilmektedir. Buna karsin aligveris yaparken ruh halinin degistigini
sOyleyenlerden olumlu cevap verenlerin oran1 daha yiiksektir. Duygusal ac¢idan sorulan bu
iki soruya bakildiginda katilimcilarin farkli duygusal sorulara farkli cevaplar verdigi
goriilmektedir. Yine kendini mutsuz hissedince aklina ilk aligveris yapmak gelen bireylere
baktigimizda da 6nemli bir kism1 bu soruya olumsuz cevap vermistir. Aligverise ¢ikmak
bana haz verir sorusunda ise katilimcilarin verdigi olumlu ve olumsuz yanitlar birbirine
yakin ¢ikmigtir. Anket ¢alismasinda katilimcilarin aligveris yapma davranislilarina neden
olan psiko—sosyal degiskenler ile ilgili sorulan sorulara ankete katilan bireyler ayni
degiskeni 6lgmeye yonelik soru olmasina ragmen degisik yanitlar verebilmektedir. Yine bu
kategorideki biitiin sorularda katilimcilar “fikrim yok” segenegini en az diizeyde
isaretlemislerdir. Bu da ankete katilan bireylerin kendimi iyi hissettigim zamanlarda
aligveris yapma istegi duyarim sorusuna biiyiik oranda olumlu ya da olumsuz cevap verme
davranis1 gostermistir seklinde yorumlanabilir.

Yapilan anket calismasinda bireylerde Ol¢iilmek istenen bir diger degisken ise
aligveris davranisina yol agan tercihlerdir. Yani bireylerin hangi tercihleri onlar1 aligveris
yapma davranigina itmektedir degiskeni 6l¢iilmeye ¢alisilmistir. Ankete katilan bireylerin
cok onemli bir kismi aligveriste kalite d6nemli midir sorusuna olumlu cevap vermistir. Bu
da bireylerin aligveriste kalite tercihinin aligveris yapma davramisimi etkiledigi seklinde
yorumlanabilir. Bu soruda ankete katilan bireylerin neredeyse tamaminin olumlu ya da
olumsuz cevap verme egiliminde oldugu gorilmektedir. Kampanyali {irtinler beni
aligverise tesvik eder sorusuna katilimecilarin biiyiikk ¢ogunlugu olumlu cevap vermistir.
Olumsuz cevap verenlerin pay1 diisiik kalirken “fikrim yok” segenegini isaretleyenler ¢cok
diisiik seviyede kalmistir. Kampanyali {iriinlerin aligveris davranisina yol acan bir diger
tercith oldugu da soruya verilen yanitlardan c¢ikarilabilmektedir. Kampanyali {iriinlerin
katilimcilar1 aligveris davranisina tesvik ettiginin Ol¢iilmesi amaciyla sorulan soruya
bireylerin yaridan fazlasinin “kesinlikle katilyyorum” yanitim verdigi gorilmektedir. Yine
bireylerin 6nemli bir kisminin “katilryyorum” cevabimi vermesi kampanyali iriinlerin
aligveris davranisini etkileyen bir tercih oldugu sdylenebilir. Ucuzlugun alisveriste dnemli
bir kriter olup olmadigi bulgusuna ulasmak ic¢in bireylere sorulan soruya ankete

katilanlarin 6nemli bir kism1 “kesinlikle katilyyorum™ ve “katiliyorum’ cevabini vermistir.
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Bu soruya “fikrim yok” diyerek herhangi bir gorilis beyan etmeyenler ise diislik seviyede
kalmistir. Bu bulgudan yola ¢ikarsak ucuzlugun bireyleri aligveris davranisina yonlendiren
bir 6lgiit oldugunu soyleyebiliriz. Bireylerin sanal ortamdan aligveris yapmayi tercih etme
davranigina bakildiginda yine énemli bir kisminin bu soruya “kesinlikle katiliyorum” ve
“katiliyorum” seklinde cevap verdikleri goriilmektedir. Sanal ortamlardan aligveris
yapmamay1 tercih edenlerin ise bulgular neticesinde diisiik diizeyde kaldig1 goriilmektedir.
Bu bulgu neticesinde giiniimiizde aligveris yapilan mecralarin, aligveris yapma seklinin
gelisen teknoloji ile paralel olarak tiiketici davraniglarina yansidigi soylenebilir. Tiiketici
davraniglarin1 yonlendiren tercihlerde magazanin dizayninin 6nemli dlctide etkili oldugunu
sOyleyebiliriz. Bu yorumu ankete katilan bireylerin aligverislerde dizayn Onemlidir

i3}

sorusuna verdikleri “katilryyorum” ve “kesinlikle katiliyorum” cevaplarinin ¢ogunlukta
olmasindan c¢ikarabiliriz. Ankete katilan bireylere aligveriste reklamlari takip ederim
sorusu sorulmus ve bu soruya biiyiik dlgtide “katiliyorum” ve “kesinlikle katiliyyorum”
cevaplart alimmistir. Bu bulgudan yola ¢ikarak reklamlarin bireylerin aligveris
davraniglarini etkileyen 6nemli bir faktor oldugu seklinde yorumlayabiliriz. Ankete katilan
katilimcilara aligveris yapmak i¢in bildigim yerleri tercih ederim sorusu sorulmus ve bu
soruya biiyiikk Olclide “katiliyorum” ve “kesinlikle katiliyorum” cevaplart alinmistir. Bu
bulguya dayanarak bilindik yerlerin tercih edilmesi bireylerin alisveris davranislarini
etkileyen dnemli bir faktor oldugu seklinde yorumlanabilir.

Arastirma neticesinde elde edilen bulgular ve bu bulgularin yorumlanmasinda
bireylerin alisveris davranisina yol agan tercihler degiskeni ve alt boliimleri incelendiginde
ankete katilan bireylerin 6nemli bir ¢ogunlugunun biitiin sorulara olum yanit verdigi
goriilmektedir. Bu veri neticesinde bu tercihlerin bireylerin aligveris yapma davraniglarini
onemli 6l¢iide etkiledigi bigiminde yorumlama yapilabilir.

Aligveris bagimliliginin tliketim davranislarina etkisinin incelendigi ¢aligma
kapsaminda uygulanan yiiz yiize anket ile aligveris bagimliliginin zararlar1 degiskeni de
Olclilmeye calisilmistir. Bu ¢ergevede katilimcilara 7 soru sorulmus ve cevaplart alinmistir.
Bu baglamda ilk olarak bireylere harcadigim para miktar1 son yillarda artis gosterdi sorusu
sorulmus ve onemli Ol¢iide “kesinlikle katiliyorum” ve “katiliyorum” yanitlart alinmigtir.
Bu bulguya dayanarak asir1 aligverisin bireylerde maddi olarak bir kontrolsiizliik yarattigi
sOylenebilir. Yaptiklari harcamalarin bireylerin ailelerinden ve ¢evresinden tepki almalari

’

sorusunda ankete katilanlar “katilmiyorum” ve “kesinlikle katiimiyorum” seklinde

olumsuz yanit vererek bu goriise katilmamiglardir. Bu bulgular sonucunda bireyler
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aligverise yaptiklart harcamalarin son yillarda artis gdstermesine ragmen bu harcamalarin
aileden ve cevreden tepki gormedigini sOylemislerdir. Benzer sekilde ankete katilan
bireyler baska insanlar para harcama seklimin sorunlu oldugunu dile getirdi sorusuna
bliyiik cogunlukla olumsuz cevap vermislerdir. Elde edilen bu bulgu ile bireylerin
yaptiklar1 harcamalara bagl olarak cogunlukla aile ve ¢evreden herhangi bir tepki veya
sorunla karsilagsmadiklar1 sdylenebilir. Ankete katilan bireylere sorulan planladigimdan
daha fazla aligveris yapiyor ve para harciyorum sorusuna katilimcilarin yarisindan fazlasi
olumsuz cevap vermislerdir. Buna karsin ayni 6nceki sorularda yer alan harcadigim para
miktar1 son yillarda artig gosterdi sorusuna ise cogunluk olarak olumlu cevap vermislerdir.
Bu bulgulara bakildiginda katilimcilar farkli bigimde sorulmus ayni tarz sorulara farkli
cevaplar verebilmektedir. Ankete katilan bireylere aligveris yapmaya basladiktan sonra
durmak benim i¢in zor oluyor sorusu yoneltilmis ve bireylerin biiyiik c¢ogunlugu
“kesinlikle katilmiyyorum” ve “katilmiyorum” diyerek soruya olumsuz cevap vermislerdir.
Bu bulgudan hareketle bireylerin genelde otokontrollerini sagladigini sdyleyebiliriz.
Aligveris bagimliliginin zararlar1 degiskeni kapsaminda bireylere aligveris yaptiktan sonra
suclama, pismanlik veya korku hissediyorum sorusu yoneltilmistir. Bireyler bu soruya
agirhikli olarak “kesinlikle katilmiyorum” ve “katilmiyorum” diyerek olumsuz cevap
vermislerdir. Bu bulguya dayanarak bireylerin aligveristen sonra duygusal agidan olumsuz
bir egilim gostermediklerini sdyleyebiliriz. Ankete katilan bireylere yoneltilen aligveris
harcamalarimin yarattifi zorlanmadan kaynakli kendime zarar vermeyi diisiindiim
sorusuna 6nemli bir kissm “kesinlikle katilmiyorum” yanitin1 vermistir. Bu da bireylerin
asirt sekilde alisveris yapmis olsalar dahi bir sekilde kendilerine zarar verme egiliminde

olmadiklarini gostermektedir diyebiliriz.
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EK-1: Anket Formu

1. CINSIYETINiZ
1) Kadmn
2) Erkek
3) Diger

2. YASINIZ .............

3. MESLEGINIZ .............

4. GELIR DURUMUNUZ ............

5. KENDINiZi HANGI SOSYO-EKONOMIK STATUDE GORUYORSUNUZ?

1) Alt
2) Orta
3) Iyi
6. MEDENI DURUMUNUZ.
1) Evli
2) Bekar
3) Dul
7. COCUGUNUZ VAR MI?
1) Evet
2) Hayir (8. Soruya Geg)

7.1) Kag Cocugunuz Var? ..............

8. DINI ACIDAN KENDINIZi NASIL TANIMLARSINIZ?

1) Asirt Dindar
2) [naniyorum
3) Inanmiyorum
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SORULAR

Kesinlikle
Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katihyorum

Kesinlikle
Katihyorum

Kendimi Iyi Hissetmedigim Zamanlarda Alisveris Yapma
Istegi Duyuyorum

10

Hayatimdaki Sorunlar1 Kaldirmak Icin Aligveris Yapma
Istegi Giiglii Oluyor

11

Aligveris Yaparken Ruh Halim Degistiriyor

12

Harcadigim Para Miktar1 Son Yillarda Artig Gosterdi

13

Harcamalarim Ailem Ve Cevremden Tepki Ald1

14

Baska Insanlar Para Harcama Seklimin Sorunlu Oldugunu
Dile Getirdi

15

Planladigimdan Daha Fazla Aligveris Yapiyor Ve Para
Harciyorum

16

Aligveris Yapmaya Basladiktan Sonra Durmak Benim Igin
Zor Oluyor

17

Aligveris Yaptiktan Sonra Suclama Pismanlik Veya Korku
Hissediyorum

18

Aligveris Yapma Istegimi Durdurmaya Calistyorum

19

Aligveris  Harcamalarimin ~ Yarattigt  Zorlanmadan
Kaynakli Kendime Zarar Vermeyi Diisiindiim

20

Kendimi Mutsuz Hissedince Aklima ilk Alisveris Yapmak
Gelir

21

Ihtiyacim Olmayan Seyleri Alma Istegim Vardir

22

Kisisel Iliskilerimde Aligveris Bagimliligim Hep Konu Ve
Sorun Olur

23

Maddi Limitimi Asmis Olmama Ragmen Almaya Devam
Ederim

24

Aligveris Yaptigimda Kendimi Asir1 Mutlu Hissederim

25

Moralim Bozukken Alisverise Cikarim

26

Algveriste Istediklerimi Alamamak Beni Mutsuz Eder
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SORULAR

Kesinlikle
Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katihyorum

Kesinlikle
Katihhyorum

27

Bana Goére Mutlu Olmanin Onemli Bir Yolu Da Alisveris
Yapmaktir.

28

Benim I¢in Onemli Olan Kisilerle Alisveris Yaparken
Kendimi lyi Hissederim

29

Yakin Cevrem Igin Alisveris Yapmaktan Mutluluk
Duyarim

30

Baskalarin1 Mutlu Etmek I¢in Alisveris Yaparim

31

Alisverise Cikmak Bana Haz Verir

32

Aligveris Yaparken Sosyallesmeyi Severim.

33

Satis Elemanlarinin Benimle Ilgilenmesi Beni Huzursuz
Eder

34

Satis Elemanlarinin  Aligveriste Bana Bilgi Vermesi
Onemlidir

35

Aligveriste Reklamlar1 Takip Ederim

36

Alsveris Yapmak I¢in Bildigim Yerleri Tercih Ederim

37

Magazada Dizayn Alisveris I¢in Onemlidir

38

Magazalarin Uzak Olmas1 Alisveris i¢cin Engel Teskil
Etmez

39

Sanal Ortamlardan Aligveris Yapmay1 Tercih Ederim

40

Uriinleri Gorerek Aligveris Yapmay: Tercih Ederim

41

Ucuzluk Algveriste Dikkat Ettigim Onemli Bir Kriterdir

42

Kampanyali Uriinler Beni Alisverise Tesvik Eder

43

Alisveriste Kalite Onemlidir

44

Algveris Yaparken Indirim Onemlidir
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EK-2: Miilakat Formu

Bu arastirma, Munzur Universitesi Yiiksek Lisans 6grencisi Lizge Can YILDIRIM
tarafindan yiiriitiilmektedir. Tunceli ilinde aligveris bagimlilig1 olan bireylere iliskin bilgi
edinmek amaciyla, goriismelere ve ses kayitlarina dayandirilarak yapilmaktadir. Yapilan
goriismelerden elde edilen bilgilerin gizliligi saglanacak ve bu arastirma disinda higbir
yerde kullanilmayacaktir. Sorulara vereceginiz cevaplarin dogru ve samimi olmasi
arastirmanin glivenirligi ve gegerligi agisindan énemli gorilmektedir. Yardimlariniz igin

tesekkiirler.

Goriisme Tarihi:
Gorligmenin Yapildig: Yer:

Goriismenin Baglangi¢ ve Bitis Saati:

DEMOGRAFIK OZELLIKLER
Yas:

Cinsiyet:

Memleket:

Nerede Dogdugu:

a > 0D PP

Nerede Yasadigi:
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B. AILEYE ILISKIN SORULAR

6. Anne-babaniz yastyor mu?

7. Anne-babanizin egitim durumu nedir?

8. Aile yapimiz ¢ekirdek/genis mi?

9. Anne-babaniz c¢alisiyor mu? Calistyorsa ne is yapiyorlar? Calismiyorlarsa neden?
10. Anne-babaniz kag¢ yaslarindan beri ¢alisma yasaminin i¢indedirler?
11.Ailenizde kag kisi ¢alistyor? Calisanlar hangi islerde calisiyor?

12. Ailenizin giinliik ya da aylik geliri ne kadardir?

13. Aileniz sosyal yardimlardan yararlaniyor mu? Yararlaniyorsa ne tiir yardimlardan
yararlantyor?

14. Ailenizin ¢calismaniza karsi tutumu nasildir?

15. Ailenizin yasadig1 ev gecekondu mu yoksa apartman dairesi mi?

16. Ailenizin yasadig1 ev kendinize mi ait yoksa kira m1? Kira ise kirasi ne kadar?

C. TUKETIM DAVRANISLARINA ILiSKIiN SORULAR

17. Aligverislerinizi hangi yerlerden yapmayi tercih ediyorsunuz? Sik sik aligveris yapiyor
musunuz?

18. Aligveris yaptiginiz yerler bildiginiz yerler midir; nerelerdir? Evinize yakin/uzak m1?
19.Aligveris yaparken kendinizi iyi hissediyor musunuz?

20. Bir insan sizce ne zaman tiiketimi yasaminin i¢ine almaya baslamalidir?

21. Aligverise ya da asir1 tiiketime ilk basladiginizda sizi tetikleyen ne olmustu?

22. Algveris yapmaya hangi zamanlarda ve ne siklikta gidiyorsunuz?

23. Aligverise kacta basliyorsunuz, evinize kagta doniiyorsunuz?

24. Aldigimiz seyleri nerelerden, nasil temin ediyorsunuz? Aldiklarinizi ailenizden ya da
cevrenizden gizliyor musunuz?

25. Aldiginiz seyler icin ortalama ne kadar para harciyorsunuz? Kazandigimiz parayi
sadece tiiketim i¢in mi degerlendiriyorsunuz?

26. Aligveris esnasinda kendinize hakim olamadiginizda nasil bir yontem izliyor
sununuz?

27. Almak eylemi sizin igin ne demek? Istediginiz her seyi alma fikri hakkinda ne

diisiiyorsunuz?
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28. Kazanciniz1 sadece aligverige harcamak ne demek sizce?

29. Baskalarinda (okul arkadasi, is arkadasi, mahalle arkadasi) olan ve sizin de olsun
istediginiz esyalar var m1? Varsa neler?

30. Fazla olmasina karsin alma eylemi sizi memnun ediyor mu Neden?

31. Gelecek planlariniz var m1? Varsa nelerdir?

32. Siirekli alma isteginin ne gibi tehlikeleri vardir sizce?

33. Tiiketim yaptiginiz zamanlarda kendinizi baski altinda ya da tehlikede hissetiniz mi?
34. Bagimlilik derecesinde alisveris yapmanin iyi yanlar1 var midir sizce?

35. Fazla tiketim yaptigmiz icin ¢evrenizdeki insanlar tarafindan dislandiginizi
diisiiniiyor musunuz?

36. Aldigimiz seyleri (kiyafet, kitap, taki vs.) satin alirken ¢alisiyor ya da ¢alismiyor
olmaniza karsi tavirlar1 nasil?

37. Ailenizin ve kendinizin ekonomik durumunu nasil degerlendiriyorsunuz?
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EK-3: Arastirmaya iliskin Betimsel Istatistik Sonuclar1 -SPSS ¢iktis1

Alsveris Yapma Davramishlarina Neden Olan Psiko—Sosyal Degiskenler

Frequency

40

30

20

Frequency

kendimi iyi hissetmedigim zamanlarda aligveris yapma istegi duyuyorum.

kesinlikle katimryorum karasizim katilyorum kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum

kendimi iyi hissetmedigim zamanlarda alisveris yapma istegi duyuyorum.

aligveris yaparken ruh halim degisiyor

30

20

kesinlikle katilmiyarum karasizim katilyarum kesinlikle

katilmiyorum katilyorum

aligveris yaparken ruh halim degisiyor
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Frequency

Frequency

a0

40

30

20

30

20

kendimi mutsuz hissedince akhma ilk aligveris yapmak gelir

kesinlikle katiimryorum karasizm katilyorum kesinlikle
katimryorum katilyorum

kendimi mutsuz hissedince akhma ilk aligveris yapmak gelir

alisveris yaptigimda kendimi agir mutiu hissederim

kesinlikle katimeyorum karasizim katilyorum kesinlikle

katilmryorum katilyorum

aligveris yaptigimda kendimi agin mutlu hissederim
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Frequency

Frequency

40

30

20

30

20

moralim bozukken aligverise ¢ikarim

kesinlikle katimeyorum karasizim katilyorum kesinlikle
katiimiyorum katilyorum

moralim bozukken aligverige ¢gikarim

aligverige gilkmak bana haz verir

kesinlikle katiimiyorum karasizim katiliyorum kesinlikle

katimryorum katilyorum

alisverige gilkmak bana haz verir
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Frequency

30

20

aligverig yaparken sosyallesmeyi severim

kesinlikle katiimryorum karaszim katilyorum kesinlikle

katiimiyorum katiliyorum

aligveris yaparken sosyallesmeyi severim
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Frequency

Frequency

Algveris Davramisina Yol Acan Tercihler
aligverigte kalite 6nemlidir
G0
S0

40

30

20

I s

kesinlikle katiimiyorum karasizim katiliyorum kesinlikle
katiimryorum katilyorum

aligverigte kalite Snemilidir

kampanyal (rlinler beni aligverise tesvik eder

60

50

40

30

20

kesinlikle katiimiyorum karasizim katilyorum kesinlikle
katimiyorum katilyorum

kampanyali driinler beni aligverige tegvik eder
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Frequency

Frequency

50

40

ucuzluk ahigveriste dikkat ettigim énemli bir kriterdir

30

20

40

kesinlikle
katimryorum

katiimiyorum karasizim katilyorum

ucuzluk aligveriste dikkat ettigim énemli bir kriterdir

sanal ortamlardan aligverig yapmayi tercih ederim

30

20

kesinlikle
katiimiyorum

katilmyorum karasizim katilyorum

sanal ortamlardan aligveris yapmayi tercih ederim
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kesinlikle
katilryorum

kesinlikle
katilyorum



Frequency

Frequency

40

magazada dizayn aligverig igin Snemlidir

30

20

a0

kesinlikle katiimiyorum karasizim katilyorum kesinlikle
katiimiyorum katilyarum

magazada dizayn aligveris igin énemlidir

aligverigte reklamlari takip ederim

40

30

20

kesinlikle katiimiyorum karasizim katilyorum kesinlikle
katiimryorum katilyorum

aligverigte reklamlan takip ederim
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Frequency

a0

alisveris yapmak igin bildigim yerleri tercih ederim

40

30

20

kesinlikle katimiyorum karasizm katilyorum kesinlikle
katimiyorum katilyorum

aligverig yapmak igin bildigim yerleri tercih ederim
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Frequency

Frequency

Alsveris Bagimhihiginin Zararlar

a0

40

harcadigim para miktari son yillarda artis gésterdi

30

20

S0

40

30

20

kesinlikle katiimiyorum karasizim katilyorum kesinlikle
katimiyorum katilyorum

harcadigim para miktar son yillarda artig gésterdi

harcamalarim ailem ve gevremden tepki aldi

kesinlikle katimryorum karasizim katilyorum kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum

harcamalarim ailem ve gevremden tepki aldi
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Frequency

Frequency

a0

40

30

20

40

30

20

basgka insanlar para harcama seklimin sorunlu oldugunu dile getirdi

kesinlikle
katiimiyorum

katilmiyorum karasizim katilyorum

kesinlikle
katilryorum

bagka insanlar para harcama geklimin sorunlu oldugunu dile getirdi

planladigimdan daha fazla aligveris yapiyor ve para harciyorum

kesinlikle
katiimiyorum

katilmiyorum karasizim katiliyorum

planladigimdan daha fazla aligverig yapiyor ve para harciyorum

84

kesinlikle
katilyorum



Frequency

Frequency

40

30

20

40

30

20

aligveris yapmaya bagladiktan sonra durmak benim igin zoru oluyor

kesinlikle katiimiyorum karasizim katilyorum kesinlikle
katiimryorum katilyorum

aligverig yapmaya bagladiktan sonra durmak benim igin zoru oluyor

alisverig yaptiktan sonra suglama pigsmanlik veya korku hissediyorum

kesinlikle katiimiyorum karasizm katilyorum kesinlikle

katimiyorum katilyorum

aligverig yaptiktan sonra suglama pigmanlik veya korku hissediyorum
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Frequency

60

40

20

aligverig harcamalarimin yarattigl zorlanmadan kaynaklh kendime zarar vermeyi dlgUndim

kesinlikle katiimiyorum karasizim katilyorum kesinlikle
katimiyorum katilyorum

aligveris harcamalanmin yarattigl zorlanmadan kaynaklh kendime zarar vermeyi diglndlim
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