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HEDONIC AND UTILITARIAN CONSUMPTION: DETERMINING THE HEDONIC CONSUMPTION
TENDENCY OF YOUTH
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Oz
Tiiketim, gtintimiizde yalnizca biyolojik yasamui stirdiirmek i¢in veya yalmizca iktisadi sistemin isleyisi i¢in 6nemli olmanin
cok dtesine gecmistir. Toplumun biiytik bir kismu artik ihtiyaglarindan ziyade isteklerini karsilamak igin de tiiketmeye baslamustir.
Yapilan calismalar tiiketicinin kullandig1 maldan direk ve goriinen bir fayda elde etmesinin yani sira, psikolojik ve sosyal bir tatmin de
elde ettiklerini destekler niteliktedir. Tiiketici davramislar1 {izerine yapilan calismalar incelendiginde, tiiketim davranslarmin
cogunlukla “Hedonik” ve “Faydac1” sebepler iizerinden ele alindig1 goriilmektedir. Bu dogrultuda bu calismanin amacy; tiiketicinin
direk fayda elde etme amac1 yaninda, psikolojik ve sosyal fayda elde etmek icin de tiiketimde bulunduguna dair destekleyici veri ve
analizler sunmaktir. Bu calismanin uygulama boliimiinde Kiitahya Dumlupinar Universitesi'nde yaklasik 1000 6grenciye uygulanan ve
Faydaci Tiiketim, Hedonik Tiiketim, Plansiz Satin Alma Davranis1 ve Gosterisci Tiiketim davranislarini 6l¢gmeye calisan anket ile elde
edilen veriler ve bu verilere dayali istatiksel anlaml1 bulgular derlenmistir. Diistik gelirli grubun tiiketimde diger gruplardan daha
rasyonel davrandig1 sonucuna ulasilabilir. Plansiz Satin Alma ve Hedonik Tiiketim egilimlerinin kadmlarda, erkeklerden daha fazla
oldugu sonucuna ulasimistir. Gosterisci Tiiketim ve Faydaci Tiiketim egilimlerinde ise erkeklerin kadmlardan daha egilimli olduklar:
goriilmektedir.
Anahtar Kelimeler: Hedonik Tiiketim, Faydaci Tiiketim, Plansiz Satin Alma Davranisi, Liiks Tiiketim.

Abstract

In today’s life, consumption carries meanings more than “consume only to survive” and “the importance of consumption in
economic systems”. Most of the society are consuming not just according to their needs but to their wants. According to the some
studies in consumption behavior literature, besides getting a utility from the goods they buy, consumers now demand a social and
psychological satisfaction from their products. Literature researchs on consumer behaviours suggests that consumer behaviours are
based on “Utilitarian” and “Hedonic” reasons. By using the same reasons the aim of this paper is to supply new application and
analysis results based on a survey applied in university youngsters to show that consumers consume not just for acquiring direct utility
but also to have social and psychological satisfactions. A survey which consists of four scales, Utility Consumption, Hedonic
Consumption, Impulsive Buying Behaviour and Conspicuous Consumption have been applied to the students of Dumlupmar
University. According to analyses results, it is seen that low income consumers are the best when the rational decisions are in concern.
The tendency towards unplanned buying behavior and hedonic consumption is higher for women than those for men. The tendency
towards conspicious consumption and utilitarian consumption is high in men than women.

Keywords: Hedonic Consumption, Utilitarian Consumption, Impulsive Buying Behaviour, Luxury Consumption.

GIRIS

Son yillarda Tiiketici Davranislar: alaninda yapilan aragtirmalar, tiiketicinin satin alma karar alirken
duygularin oldukca tnemli bir hale geldigini gostermektedir. Tiiketim, yalnizca ihtiyaglarin karsilanmasi
icin yapilan bir aktivite degil, ayn1 zamanda heyecan duyulan, haz alman bir eylem haline gelmistir. Bu
calisma temelde Faydaci Tiiketim ve Hedonik Tiiketim kavramlari cercevesinde yurtttlmustiir. Bu iki
kavrama ek olarak hedonik ve duygusal bir yonelime sahip olan Plansiz Satin Alma Davranist ve sosyal
statii kazanma amagl Gosterisci Tiiketim kavramlar: da yapilan analizler igin kullanilan diger kavramlardir.
Calismanin uygulama kisminda yer alan anket calismasi, Faydaci Tiiketim ve Hedonik Tiiketimin, tiiketimin
iki ayr1 ucunu temsil ettigi ve Plansiz Satin Alma ve Gosterisci Tiiketimin, Faydaci Tiiketimle negatif ve
Hedonik Tiiketimle pozitif bir iliski icerisinde oldugu hipotezlerini test etmek amacma yonelik olarak
hazirlanmustir.

* Bu calisma, Mine Yasar'm “Hedonik ve Faydaci Tiiketim Baglammda Tiiketici Davranislarinm Incelenmesi: Genglerin Hedonik
Tiiketim Egilimlerini Belirlemeye Yonelik Bir Arastirma” adl1 doktora tezinden tiiretilmistir.

** Anadolu Universitesi, Acikogretim Fakiiltesi, iktisat Bolimii.
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1. TUKETIM VE TUKETICI DAVRANISLARI

Tiiketim olgusu ve Tiiketici Davranislari, Tktisat literatiirtinde oldukga genis bir yer tutmaktadir. Son
yillarda ozellikle Iktisat Bilimi ve ek olarak; pazarlama, psikoloji gibi disiplinlerin de Tiiketici
Davraniglari'na yogun ilgi gostermesi sebebiyle bu konuda zengin bir literatiir mevcuttur. Tiiketim, sosyal
ve biyolojik yasamin ayrilmaz bir parcasidir. Tiiketim, insanin varhigim siirdiirebilmesi, onlar1 topluma
kazandiracak yeteneklerini gelistirebilmesi icin gerekli olmakla beraber, ozellikle de iktisadi sistemin
isleyebilmesi i¢in oldukca 6nemlidir (Migone, 2004: 1). Tiiketim siirecinde yer alan her bir kisi tiiketici olarak
adlandirilir. Tiiketiciler, kisisel ihtiyaclar, aile veya ev halki ihtiyaclar: i¢cin satin alan kisilerdir (Jisana, 2014:
34). Tiiketici davranisi, bireylerin zaman ve gelir gibi tiiketimle iligkili kaynaklarini nasil harcayacaklarma
dair verdikleri kararlarla ilgilidir. iktisadi olarak, mal ve hizmet tiiketiminden elde edilen tatmin, fayda
olarak adlandirilir. Tiiketicinin sabit geliriyle miimkiin olan en yiiksek fayday: elde edecegi karar1 aldig:
varsayilir. Tktisat bilimi basta olmak {izere tiiketici davramslarini anlamak icin sosyoloji, psikoloji ve
pazarlamay1 da igeren birgok disiplinden elde edilen bilgiler kullamlmaktadir (Glowa, 2001: 4). Klasik Iktisat
Teorisi'nde tiiketici davranislari, rasyonel tiiketim nedenlerinin sonucudur, bireyler maksimum iktisadi
fayda elde etmek igin tiiketim yaparlar. Ancak, diger taraftan bireyler, kisisel amaglar dogrultusunda
tiketim yaptiklarinda tiiketim davranislari, duygusal dirtiilerin bir sonucu olmaktadir. Bunlardan ilki
faydaci tiiketim davranisi, digeri ise hedonik tiiketim davranisiyla iliskilidir (Giiler, 2014: 162).

Ttiketicilerin karar alma davranislari, arastirmacilar tarafindan oldukga uzun bir stire ilgi gormiistiir.
300 yil once Nicholas Bernoulli, John Von Neumann ve Oskar Morgenstern gibi iktisatgilar tiiketici karar
davraniglarinin temelini incelemeye baslamislardir. Yapilan bu ilk calismalarda konuya iktisadi agidan
yaklasilmis ve yalnizca satin alma eylemine odaklanilmistir. Bu bakis agisindan tiiretilen en yaygin model,
“Fayda Teorisi” dir. Fayda Teorisi, tiiketicilerin Rasyonel Karar alici olduklarimi ve yalmizca kisisel
¢ikarlarii savunduklarini ileri stirer (Bray, 2009: 2). Bireysel karar alma, neredeyse tiim mikro iktisadi
analizlerin temelini olusturmaktadir. Bunlar, karar almada rasyonel secimin klasik iktisadi modelinin
iskeletini olusturmaktadir. Klasik goriiste, rasyonel secim uygun segeneklere karar verme siireci ve bir takim
tutarli kriterlere gore 6ncelikli olanin tercih edilmesi olarak tanimlanir. Bir anlamda rasyonel se¢im modeli
optimizasyon temelli bir modeldir (Levin ve Milgrom, 2004: 1). Tercih, Sosyal Bilimler'de ve ozellikle Iktisat
Bilim'inde oldukga sik kullanilan bir terimdir. Bu terim, alternatifler arasindan ya da bu alternatiflerin
siralanma olasiliklarindan ulasilan bir se¢imi ifade etmektedir (Agikalin, 2004: 19).

2. FAYDACI TUKETIM VE HEDONIK TUKETIM

Mikroekonomideki genel akimlara bakilacak olursa; fayda hesaplanirken tiiketici; kullandig1 maldan
direk ve goriinen faydadan baska fayda elde etmiyormus gibi ve de etrafindaki sosyal gevresinin de bu
davranisinda hi¢ 6nemi yokmus gibi kabul edildigi izlenmektedir. Diger bir ifadeyle, bireylerin kararlarmnin
birbirinden tamamen bagimsiz oldugu, bu kararlarin sonuglarinin tadmin ¢ikarilmasinin da birbirinden
bagimsiz oldugu varsayilir. Elde edilen faydaya gore karar alma kriterleri utilitaryan (faydaci) ya da
hedonik (duygusal) olarak ikiye ayrilmis ve literatiirde boyle galisilmistir. Ancak iktisatta 6zellikle hedonist
kriterlerin igsellestirilmesinde yasanan zorluklardan dolayr karar alma stirecinin disina itilmislerdir
(Acikalin ve Giil, 2006: 17). Hirschman ve Holbrook 1982 yilinda yayinlanan, “Hedonic Consumption:
Emerging Methods and Propositions”, adli ¢alismalarinda tiiketici davramslarini farkli bir agidan ele
almislar ve tiiketicinin satin alman tiriinden yalnizca direkt fayda saglamay1 amaclamadigini ayni zamanda
satin alma stirecinden bir haz aldigini ortaya koymuslardir (Hirschman ve Holbrook (1982:93).

Ttiketici karar alma stirecine, hedonik ve faydaci tiiketim agisindan bakarsak; hedonik ve faydaci
tirtinlerin farkli dogasi, karar alma stirecini etkileyebilecektir ve faydaci {irtin satin alma siireci, rasyonel
satin alma giidiisti tarafindan yonlendirilecektir. Hedonik iirtin satin alma siirecinde ise faydaci tirtin
aksine, duygusal diirtiiler temel bir rol oynayacaktir (Sloot, 2005: 22). Voss, Spangenberg and Grohmann,
“Hedonik ve faydaci davranis bileseninin arastirilmasinin sosyoloji, psikoloji ve ekonomi gibi bilim dallarina
fikir verdigini” ileri stirmiislerdir. Tiiketimin hedonik ve faydact unsurlarinin multidisipliner kabulii, bircok
makaleyle birlikte pazarlama teorilerinin gelisimine de yansimaktadir (Chitturi, 2008: 2). Diger bir deyisle,
yalnizca faydaci bir bakis acisi, tiiketim deneyiminin yeterince anlasilabilmesi igin yeterli degildir ve
arastirmacilar, bugiinkii tiiketim davranislariin arastirilmasi i¢in hedonik yoénteme ihtiya¢ oldugu
konusunda hemfikirdirler (Mathews vd. 2009: 3). Hem hedonik hem de faydaci bakis acis1 dogas1 geregi iki
kutupludur. Hedonik deger, duyularin tatmini, eglence ve hayal giiciiyle iligkilidir. Faydact deger, gorev
odakli ihtiyaglarin tatmini olarak tanimlanabilir. Parasal tasarruflar ve uygunluk gibi yapilar faydact degere
katkida bulunurken, katkida bulunurken, eglence ve kesif yapmak gibi terimler hedonik deger
tanimlamasinda kullanilabilir (Adomaviciute, 2013: 756).

Hedonizm ve Faydaciligin benzer fakat bir o kadar da farkli yapilar1 “istek” ve “gereklilik” olarak
ayrismaktadir (Okada, 2005: 43). Faydaci 6zellikler, “zorunluluk” olarak tanimlanirken, hedonik 6zellikler,
“istek” olarak tanimlanabilir. Tiiketici davraniglarini rasyonel ve duygusal olarak iki baghk altinda alirsak;
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“Fiyat, kalite ve deger” rasyonel tiiketici davransinin gercek belirleyicileri olacaktir. Bu etkenler altinda
tiiketim davranisi gosteren tiiketiciler, bu rasyonel faktorlerin etkisi altinda iktisadi ve faydaci diistinceyle
faaliyetlerini gerceklestirmis olmaktadirlar. Mal ve hizmetlerin fiyati, kalitesi ve degeri tiiketicinin tercihini
etkileyecek ve ayni zamanda memnuniyet de saglayacaktir (Kirgiz, 2014: 202). Tiiketici tercihini etkileyecek
olan bu 6zellikler tamamen faydaci tiiketim ile ilgilidir. Faydaci tiiketim davramisi daha tutarli, rasyonel ve
hedonik tiiketim davramisina kiyasla daha fazla bilgi edinmeyle iligkilidir (Hanzaee vd., 2011: 7450).
Geleneksel olarak tiiketici davranislari arastirmacilar, tiiketime faydaci perspektiften ve oldukca rasyonel
bir stire¢ olarak bakmaktadirlar. Bu bakis acisindan tiiketimi motive eden unsurlar, kazang arayisi, gesitlilik
arayisl, malin kalite fiyat uygunlugu olmaktadir. Faydact degerin, daha ¢ok, mantik, rasyonellik ve bilgi
edinmeyle iliskili olmasi bu ytizdendir (Petljak vd., 2015: 186).

Hedonizm, haz arayiciligi olarak insanin kendisini zevke adamasi seklinde kabul goriirken,
hedonik veya hazc tiiketim, tiiketimin haz boyutundan tat almak olarak ifade edilir (Aydin, 2010: 436).
Hedonizm, genellikle duygular araciligiyla memnun olmayi ifade eden bir terimdir. insanlar hem olumlu
hem de olumsuz cesitli duygular deneyimlemeye c¢alisirlar. Hedonik tiiketim alaninda yapilan
arastirmalardaki ortak ana fikir; ttiketicilerin tirtin secerken duygusal arzularin bazen faydaci nedenlere
baskin geldigi goriistidiir. Insanlar sik sik islevsel faydalar icin degil, sembolik faydalar nedeniyle satin
alirlar (Coley, 2002: 33).

3. LUKS TUKETIM

Zorunlu mallar, dustik gelir seviyesindeki tiiketicilerin gelirlerinin biuiyitk bir boliimiini
harcadiklar1 (yiyecek gibi) mallardir. Diisitk mallar, gelir arttikca tiiketimi diisen mallardir. Tiiketici
gelirinin diistik mallar i¢in harcanan kismy, tiiketici gelirindeki bir artis meydana geldiginde diiser. (Songer,
2014: 15). Iktisadi agidan liiks mal ve hizmetlerde ise, talep edilen miktardaki degisim orami, gelirde
meydana gelen degisim oranindan daha fazladir. Oysa zorunlu mallarda talep edilen miktardaki degisim
orani, gelirde meydana gelen degisim oranindan azdir (Yasar ve Ozcan, 2015: 192). Parasal degerin yam sira
litks mallar, farkli perspektiflerden ele alindiginda deneyim, ozgiinliik ve statii gibi bazi faktorlerle de
iliskilendirilebilir. Liiks'tin tanim1 ve kapsami hakkinda literatiirde farkli goriisler vardir. "Liiks" kelimesi,
Latince "luxus" kelimesinden tiiretilir ve Latince Oxford Sozltigii'ndeki tanimina gore "yumusak ya da
abartili yasama, fazla ¢alisma" ve "gorkemlilik, konfor, bolluk" anlamina gelir (Bilge, 2015: 37).

Veblen, litks mallari, islevsel bir faydalari olma zorunlulugu olmayan fakat sahibine prestij
kazandiran mallar olarak tanimlar (Veblen, 1899). Ilk olarak iktisadi teoriler liiks ve ihtiyac arasindaki farka
odaklanmistir. Veblen, litks mallar1 sosyo-ekonomik baglamda ilk analiz eden kisilerden biridir. “Veblen
Etkisi” kavrami daha sonra yapilan liiks tiiketim calismalarinda yerini almistir. “Veblen Etkisi” ya da
“Gosterigci Tiiketim”; “insanlarin ayricaliga sahip olma arzusu ve liiks mallar1 satin alabilecek maddi
imkana sahip olmasinin goriiniir bir kanit1” olarak adlandirilmaktadir (Solomon vd, 2006: 447).

Liiks mallar gibi bazi mallar, islevsel faydalarindan ¢ok duygusal degere sahiptir; bu ytizden ltiks
mal tiiketen bir¢ok tiiketici hedonik nedenlere bagl kalmaktadir (Dubois vd., 2001: 13). Yapilan ¢alismalarin
bircogu, hedonik tiiketim c¢atis1 altinda simiflandirilabilecek, duyusal zevk, heyecan, estetik giizellik,
duygusallik, vb., duyussal tepkileri liiks tiiketimin hedonik boyutu olarak tanimlamislardir (Kastanakis,
2010: 77). Dubois, Laurent ve Czellar (2001) 'in belirttigi gibi, "Cogu tiiketici liiks tiiketimini tiim duyulara
dokunabilen ¢ok hedonik bir deneyim olarak tanimlamaktadir. Mallar sadece giizel gériinmekle kalmamal
ayn1 zamanda duymak, koklamak, tatmak ya da dokunmak gibi tiim duyulara hitap etmelidir.

4. PLANSIZ SATIN ALMA

1950’lerin bagindan bu yana ekonomistler, psikologlar ve tiiketici davraniglarini inceleyen bilim
adamlari, plansiz insan davramslarini teorik ve pratik olarak agiklamaya ve incelemeye calismislardir.
Ttiketicinin plansiz satin alma davranislari, tiiketim alaninda farkli ve énemli bir alandir (Coley, 2002: 11).
Plansiz satin alma, plansiz ya da diger bir deyisle kendiliginden gelisen (spontane) satin almadir. Plansiz
satin almanin ilk 6zelliginin plansiz olarak yapildig1 sonucuna varabiliriz. Tiiketiciler, bir {irtinti satin
almaya hazirliksiz yakalanirlar. Plansiz satin almanin ikinci 6zelligi ise, bir uyariciya maruz kalmaktir.
Uctincti 6zellik satin alma davranisimin ani olmasidir. Tiiketici, boyle bir satin almanin sonuglarini
degerlendirmeksizin, hazirliksiz olarak satin alma karari verir. Son olarak, tiiketici sugluluk duygusu ya da
gelecekteki sonuglar1 5Snemsememek gibi duygusal ya da bilingli tepkiler yasar (Tinne, 2010: 66).

Plansiz satin alma, goreceli olarak daha sira disi ve heyecan vericidir; diistinerek yapilan satin
almalar ise daha siradan ve sakindir. Ani satin almalar daha giiclii ve aceledir, ayn1 zamanda daha
deneyimseldir. Yiiksek olasilikla bir mali se¢meyi degil, deyim yerindeyse o mali kapmay1 gerektirir. Plansiz
satin alma, tedbirli olmaktan ziyade kendiliginden gelisir. Diistinerek yapilan satin almalar devamli olarak
yapilan bir rutinin parcasiyken, plansiz satin alma, tiiketicinin davrams akisin1 bozma egilimindedir. Plansiz
satin alma, rasyonelden ziyade duygusaldir ve “iyi” den ziyade “kotii” olarak algillanmaya mdiisaittir. Son
olarak, bir tiiketici bu tarz bir satin alma yaparken kontrolden ¢ikma egilimindedir (Rook, 1987: 191).
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Hedonik arzularin tamamlanmasinda plansiz satin almanin rolti 6nemlidir. Ttiketiciler rasyonel ya
da iktisadi sebeplerle degil, aksine bir takim hedonik nedenlerle giidiilenmisse, plansiz satin alma davranisi
icerisinde bulunma olasiliklar1 da artmaktadir. Hedonik tiiketimde amag, hedonik arzularin tatmin edilmesi
oldugundan planlamadan ve amaglamadan tiiketim yapilmasi s6z konusu olabilmektedir. Plansiz satin alma
egiliminde ise tiiketiciler bir mala ihtiyactan ¢ok satin almaya ihtiya¢ duymaktadir. Eger plansiz satin alma
sonucunda kisilerin hedonik amagclar1 tatmin edilmemigse, tiiketici daha fazla plansiz satin alma davranisi
gostermektedir (Akturan, 2010: 110-111). Babin (1994), Hausman (2000), Wolfinbarger ve Gilly (2001),
Arnold ve Reynolds (2003), hedonik tiiketicilerin, plansiz satin alma davranisi gosterme olasiliginin gok
daha ytiksek oldugunu ifade etmislerdir (Kruszka, 2012: 19).

5. UYGULAMA

Bu arastirmanin uygulama boliimiinde, 18-25 yas arasindaki geng tiiketicilerin faydaci ve hedonik
tilketim yapma egilimlerini belirlemek temel amactir. Bu amaca yonelik anket uygulamasi ile elde edilen
veriler analiz edilmistir. Satin alma davranisi sirasinda duygularin satin alma kararina dahil edilmesi
yoniinden benzerlik gosteren Plansiz Satin Alma Davrams: ve Gosterisci Tiiketim egilimini belirlemeye
yonelik uygulanan anket calismasiyla elde edilen diger veriler ile de Hedonik Tiiketim, Faydaci Tiiketim,
Gosterisci Tiiketim ve Plansiz Satin Alma Davranisi arasindaki iliskiler de analiz edilmistir. En son asamada
da, cevaplayicilarin demografik ozellikleri ile hedonik tiiketim, faydaci tiiketim, liiks tiiketim ve plansiz
satin alma davraniglari arasindaki iliskilerin incelenmesi amaglanmistir.

5.1. Evren ve Orneklem

Aragtirmada yer alan anket uygulamasi icin evren Kiitahya Dumlupinar Universitesi 6grencileridir.
Orneklem igin 1000 kisi olarak diisiintilmiis ancak, bazi sorularin cevaplanmadig1 goriilen 76 anket
uygulamaya dahil edilmemis, 6rneklem 924 kisiden olusmustur. Kesfetmeye yonelik bu anket ¢alismasinin
sonuglariin genelleme yapma anlaminda ikna edici sonuglar verecegine inanilmaktadir.

5.2. Veri Toplama Yontem ve Araci

Arastirmada veriler birinci elden yiiz yiize anket yontemi kullanilarak toplanmustir. Anket
formunda 5 grup soru yer almistir. Birinci grup sorular; cevaplayicilarin hedonik tiiketim egilimini, ikinci
grup; faydaci tiiketim egilimini, tictincli grup, plansiz satin alma davramsmi, dordiincii grup gosterisgi
tilketim egilimini ve besinci grup sorular da demografik 6zelliklerini belirlemek amaciyla hazirlanmistir.
Hedonik Tiiketimi belirleyen ve 9 sorudan olusan 6lgek ve 9 sorudan olusan ve Faydaci Tiiketimi belirleyen
olcekler; Arnold ve Reynolds (2003) ve Babin vd. (1994) tarafindan gelistirilmis olgeklerden tiiretilmistir.
Plansiz Satin Alma Davranisini 6lgmekte kullanilan ve 7 sorudan olusan 6lgek ise Dennis W. Rook ve Robert
J. Fisher (1995) tarafindan gelistirilen olgekten tiiretilmistir. Katiimcilarin demografik 6zelliklerini
belirlemek icin de 6 adet soru sorulmustur. Anket ¢alismasinda 5’li likert 6lcegi (1=Kesinlikle katilmiyorum,
2=Katilmiyorum, 3=Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, 4=Katiiyorum, 5=Kesinlikle Katiliyorum)
kullanilmgtir.

Ortalama, frekans gibi tanimlayic1 ve agiklayic istatistiksel tekniklerden baska, Faktér ve Anova
analizleri ile birlikte, Games-Howell ve t testleri ile en son korelasyon analizi, verilerin degerlendirilmesinde
kapsaml ve anlamli sonuglar elde edebilmek i¢in kullanilmigtir.

5.3. Bulgular ve Genel Degerlendirme

5.3.1. Demografik Ozellikler
Tablo 1: Cinsiyet Dagilimi

Frekans Yizde Gecerli Ylizde [|Birikimli Yizde
Kadin 523 56,6 56,6 56,6
Erkek 401 43,4 )43,4 100,0
Toplam 924 100,0 100,0

Tablo 1'de goriildtigii gibi; 6rneklemin cinsiyet dagilimi incelendiginde; katilimcilarin %56,6’sim
kadinlarin, %43,4’tinti erkeklerin olusturdugu goriilmektedir.

Tablo 2: Yas Dagilimi1

Frekans Yizde Gecerli Yiizde |Birikimli Ylizde

18 10 1,1 1,1 1,1

19 119 12,9 12,9 14,0

20 226 Q4,5 24,5 38,4

21 D44 6,4 26,4 64,8

22 155 16,8 16,8 81,6

23vetizeri 170 18,4 18,4 100,0

Toplam 924 100,0 100,0
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Orneklemin yas dagilimi incelendiginde; % 1,1’inin 18 yasinda; %12,9’unun 19 yasinda; % 24,5'inin
20 yasinda; %26,4'tintin 21 yasinda; %16,8'inin 22 yasinda ve %18,4’tintin de 23 yas ve {iizeri oldugu

goriilmektedir.
Tablo 3: Aylik Toplam Kisisel Gelir Dagilimi1

[Frekans Yiizde Gegerli Yiizde Birikimli Yiizde
251-500 TL 310 33,5 33,5 33,5
501-750 TL 266 28,8 28,8 62,3
751-1000 TL 223 24,1 24,1 86,5
1001-1500 TL 90 9,7 9,7 96,2
1501 TL ve tizeri 35 3,8 3,8 100,0
Toplam 924 100,0 100,0

Tablo 3; yanit veren oOgrencilerin aylik toplam kisisel gelir dagilimmi vermektedir. Tabloya
bakildiginda; orneklemin %33,5'inin 251-500 TL arasinda; %28,8’inin 501-750 TL arasinda; %24,1’inin 751-
1000 TL arasinda; %9,7’sinin 1001-1500 TL arasinda; %3,8’inin 1501 TL ve tizeri gelire sahip oldugu

goriilmektedir.
Tablo 4: Ebeveynlerin Yasadig1 Bolge

Frekans Yiizde Gecerli Ylizde [Birikimli Yilizde

marmara 390 42,2 42,2 42,2

Ege 197 1,3 1,3 63,5

Akdeniz 99 10,7 10,7 74,2

i¢ anadolu 135 14,6 14,6 88,9

karadeniz 55 6,0 6,0 94,8

dogu anadolu 21 Q,?) Q,?) 97,1

giineydogu Anadolu 27 9 9 100,0

Toplam 924 100,0 100,0

Tablo 4’e bakildiginda Tiirkiye ntifusuyla baglantili olarak %42,2 gibi biiytik bir oranla
ebeveynlerin Marmara Bolgesi'nde yasadig1 goriilmektedir. Bunu sirasiyla %21,3'le Ege Bolgesi; % 10,7 ile
Akdeniz Bolgesi takip etmektedir.

Tablo 5: Anne Egitim Durumu

|Frekans Yiizde Gecgerli Yiizde Birikimli Yiizde
Ilkokul 515 55,7 55,7 55,7
ortaokul 15 23,3 3,3 79,0
Lise 155 16,8 16,8 95,8
iiniversite 39 14,2 4,2 100,0
Toplam 924 100,0 100,0
Tablo 6: Baba Egitim Durumu
|Frekans Yiizde Gegerli Yiizde Birikimli Yiizde
Tlkokul 319 34,5 34,5 34,5
ortaokul 53 7,4 7,4 61,9
Lise 232 25,1 25,1 87,0
tiniversite 120 13,0 13,0 100,0
Toplam 924 100,0 100,0

Ogrenci ebeveynlerinin egitim durumuna bakildiginda; babalarin egitim diizeylerinin annelere
kiyasla daha yiiksek oldugu goriilmektedir. Bu sonug, Tiirkiye'nin cinsiyetler bazinda egitim durumlariyla
uyusmaktadir.

5.3.2. Aragtirmada Yer Alan Olceklerin Giivenilirlik Analizi

Arastirmada kullanilan dlgekler, genel olarak ve tek tek Alfa Katsayist (Cronbach Alfa) yontemiyle
degerlendirme yapilmustir. Plansiz Satin Alma Davranisini 6lgemeye yarayan ve 7 degiskenden olusan
Olgegin giivenilirlik analizi sonuglarina gore; Cronbach Alfa katsayisi, 0,711 olarak bulunmustur. Faydact
Tiiketim'i 6l¢meye yarayan ve 9 degiskenden olusan 6lcegin giivenilirlik analizi sonuglarina goére; Cronbach
Alfa katsayisy, 0,799 olarak bulunmustur. Hedonik Tiiketim'i 6l¢meye yarayan ve 9 degiskenden olusan
olcegin giivenilirlik analizi sonuglarina gore; Cronbach Alfa katsayisi, 0, 821 olarak bulunmustur. Gosterisci
Ttiketim'i 6l¢meye yarayan ve 4 degiskenden olusan 6lcegin giivenilirlik analizi sonuglarma gore; Cronbach
Alfa katsayisi, 0, 876 olarak bulunmustur. Kullanilan 6lgeklerin her biri i¢in yapilan giivenilirlik gére her bir
olcek, Alfa Katsayist igin kabul géren alt sinir 0,70"in tizerinde bulunmustur.

5.3.3. Tamimlayici Istatistikler
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Asagidaki tablolarda, arastirmaya katilan tiiketicilerin, ankette yer alan olcekler olan Plansiz Satin
Alma, Faydaci Tiiketim, Hedonik Tiiketim ve Gosterisci Tiiketim egiliminin ortaya konmasi agisindan, her

bir olcege iliskin degiskenlerin ortalamalari ve standart sapmalar: gosterilmistir.
Tablo 7: Plansiz Satin Alma i¢in Tanimlayici istatistikler

| N Ortalama Standart Sapma
Bazen hi¢ aklimda olmayan bir tirtinii go?d.ugumde heyecanlanir vej 004 54032 1 22697
onu satin almak konusunda dayamlmaz bir istek duyarim
[Bazen satin alacagim seyle ilgili biraz umursamaz olabilirim 924 2,8831 1,08938
[Alisverise ciktigimda genellikle aklimda olmayan seyler satin alirim 924 2,7468 1,16408
Bir seyler satin almaya genellikle o an karar veririm 924 2,6634 1,05551
oriiriim ve satin alirim ciimlesi beni tanimlar 924 2,6223 1,24609
Bazen hi¢ kullanmayacagim seyleri satin alirim 924 2,2619 1,14620
Uriinii o an satin alir, onunla ne yapacagimi sonra diistiniirim 924 1,9751 1,03274
Valid 924

Tablo 7’de Plansiz Satin Alma davranisini 6lgmeye yonelik 6lgegin tamimlayici istatistikleri
goriilmektedir. Bu 7 6nermeyi ortalamalarina gore incelersek, ortalamasi en yiiksek 6nermeye, katilimcilarin
katiliyorum yanitini verdigi goriilmektedir. Bu 6nerme; “Bazen hi¢ aklimda olmayan bir tirtinii gérdugiimde

heyecanlanir ve onu satin almak konusunda dayanilmaz bir istek duyarim” énermesidir.
Tablo 8: Faydaci Tiiketim icin Tanimlayici Istatistikler

i N Ortalama Standart Sapma

[htiyacim olan mallar: fiyat-kalite dengesi en uygun olan yerden satin|
almak benim igin 6nemlidir
Satin almayr diistindiigim bir malm kalitesi hakkinda bilgi sahibi]

024 14,0400 ,89993

924 3,9675 ,89843
olurum
li‘xh§ve.r1§. yaparken zaman ve para tasarrufu yapmak benim igin| 004 5 8463 03342
onemlidir
|{ht1yac'1n'1 olan seylerin en diisiik fiyathisina ulagsmak benim igin| 004 5,760 108002
6nemlidir
[Satin almay: diistindtigiim seylerin 6nceden bir planini yaparim 024 3,6288 ,95833
[Satin almay: diistindtigiim bir malin fiyatini énceden bilirim 024 3,5628 1,00775
Genellikle yalnizca ihtiyacim olan seyler i¢in para harcarim 024 3,4632 1,02607

Jihtiyacim olan seyleri genellikle indirim ve kampanya donemlerinde|
satmn alirmm

ﬁ;ﬁ;if;l@e gittigimde daha 6nceden hazirlamis oldugum listeye sadik 004 b 8734 08407

[Valid N 924

Tablo 8'de, Faydaci Tiiketim’i 6l¢meye yonelik 6lcegin tanimlayicr istatistikleri goriilmektedir. Bu 9
Oonermeyi ortalamalarma gore incelersek, ortalamasi en yiiksek 3 Onermeye, katilimcilarin katiiyorum
yanitini verdigini gorebiliriz. Bu 6nermeler; “Ihtiyacim olan mallar1 fiyat-kalite dengesi en uygun olan
yerden satin almak benim i¢in 6nemlidir”, “Satin almay1 dustindiigim bir malin kalitesi hakkinda bilgi
sahibi olurum” ve “Alisveris yaparken zaman ve para tasarrufu yapmak benim icin onemlidir”
onermeleridir.

Tablo 9°da gorebilecegimiz, Hedonik Tiiketim’i 6l¢meye yonelik 6lgegin tanumlayic istatistikleri
goriilmektedir. Bu 9 onermeyi ortalamalarina gore incelersek, ortalamasi en yiiksek 3 Onermeye,
katilimcilarin katiliyorum yanitini verdigini gorebiliriz. Bu 6nermeler; “ Alisverise ¢iktigimda aradigim mali
bulamadigim zaman kendimi kotii hissederim”, “Cok begendigim bir mal igin fazladan para ¢demek beni

rahatsiz etmez” ve “Satin aldigim mallarin modaya uygun olmasi benim i¢in dnemlidir” dnermeleridir.
Tablo 9: Hedonik Tiiketim icin Tanimlayici Istatistikler

024 3,3885 ,98829

N Ortalama [Standart Sapma

[Alisverise ciktigimda aradigim mali bulamadigim zaman kendimi
kotii hissederim
(Cok begendigim bir mal icin fazladan para 6demek beni rahatsiz

024 3,5465 1,13784

024 3,0552 1,26978
etmez
Satin aldigim mallarin modaya uygun olmasi benim i¢in 6nemlidir 924 3,0552 1,14410
Kendl'ml' k.(.)tu .hlssett1g1m zamanlarda bir seyler satin almak, 004 50152 135225
moralimi diizeltir
Kendimi odiillendirmek istedigimde genellikle bir sey satin alirim 924 2,9545 1,25256
Benim i¢in alisveris yapmak stres atmann bir yoludur 024 2,8604 1,31949
[Alisveristeyken gitindelik sorunlarimi unuturum 924 2,7879 1,14611

Cok begendigim bir seyi satin almak istedigimde biitgemi asmak
[problem olmaz
eD(;g;l;l;:rme gore yiiksek fiyat da olsa markal1 tirtinler almay tercihf 004 b 6753 116028

Valid N (listwise) 9024

024 2,6840 1,17933
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Tablo 10: Gosterisci Tiiketim i¢cin Tanimlayic1 Istatistikler

N Ortalama [Standart Sapma
Y?k.:?elf f.1.yat11 marka trtinleri satin almanin prestijimi arttirdiging 004 b 0887 109402
diistintirim
Pahali kiyafetler giydigimde, insanlar etkiledigimi diistintirtim 024 1,9221 1,02957
[Pahal1 kiyafetler giymek, ilgi odagi olmamda bana yardimci olur  |924 1,8149 98491
Bazen, zenginligimi gostermek icin pahali esyalar satin alirrm 024 1,7781 99703
alid N (listwise) 024

Tablo 10’a bakacak olursak; Gosteris¢i Tiiketim'i o6lgmeye yarayan onermelerden en yiiksek
ortalamaya sahip olan tnermenin “Yiiksek fiyatli marka triinleri satin almanin prestijimi arttirdigim
diistintirim” 6nermesi oldugu goriilmektedir.

5.3.4. Faktor Analizi

Olgeklerin igsel tutarliliklarimin yani sira, 6lgmek istedigi yapiyr ne derece olgtigiinii belirleyen
yapisal gegerlilik, arastirma kapsaminda yer alan anketteki olgekler icin olduk¢a tnem arz etmektedir.
Yapisal gegerlilik, bir degiskeni 6lgmek tizere olusturulan dlgekteki sorularin o degiskeni 6l¢tip 6lgmediginin
veya o degiskenle ne kadar iliskili oldugunun analizini gerceklestirmektedir. Bir 6lgegin yapisal gegerliligini
test etmekte kullanilan en yaygin yontemlerden bir tanesi ise faktor analizidir (Erkmen ve Yiiksel, 2008: 696).

Tablo 11: KMO ve Bartlett Testi

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Yeterlilik Olgtimii ,869

Bartlett Kiiresellik Testi Yaklasik Ki- Kare 9882,201
Df 406
Anlamlilik ,000

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi, orneklem yeterliligi ve biiyuikliigiiyle ilgilenir. Bunun igin,
gozlenen korelasyon katsayilarinin biiyiikligii ile kismi korelasyon katsayilarinin buytikliigiinii karsilagtirir.
KMO testi degerinin 0,50’'den kiigiik ¢ikmasi durumunda, cift olarak degiskenler arasindaki korelasyon
iliskisinin diger degiskenlerce aciklanamayacag1 sonucuna ulasilir ve bu durumda faktdr analizine devam
edilemez. Eger bu deger 0,50 ise zayif, 0,60 ise orta, 0,70 ise iyi, 0,80 ise ¢ok iyi, 0,90 ve tizerinde ise
mitkemmeldir (Karagoz ve Kosterelioglu, 2008: 86-87).

Tablo 11’de ankette yer alan dort degiskeni 6l¢meye yonelik hazirlanan olgeklere iliskin yapilan
faktor analizinde orneklem yeterliligine iliskin KMO degerinin 0,869 oldugu ve sir deger olan 0,60’
tizerinde oldugu goriilmektedir. Ornekleminden kiiresellik derecesine iligkin olarak yapilan Bartlett testinin
ise anlamlilik diizeyinin 0,000 oldugu goriilmektedir. Bu degerler, degiskenler arasinda korelasyonun

mevcut oldugunu ve veri setinin faktér analizine uygun oldugunu gostermektedir.
Tablo 12: Faktor Yiikleme Matrisi

Bilesen
1 2 3 4 5

Kendimi  kotii  hissettigim
zamanlarda bir seyler satmn |,904
almak, moralimi diizeltir

Benim icin alisveris yapmak
stres atmanin bir yoludur
Kendimi odtillendirmek
istedigimde genellikle bir sey | ,811
satmn alirim

Alsveristeyken gindelik
sorunlarimi unuturum
Alsverise ¢iktigimda aradigim
mal1 bulamadigim zaman | ,455 ,388
kendimi kétii hissederim

Satin aldigim mallarin modaya
uygun olmast benim icin | ,326
onemlidir

Ihtiyacim olan mallar1 fiyat-
kalite dengesi en uygun olan

,886

,785

yerden satin almak benim icin 728

onemlidir

Satin almay: diistindtigum bir

malin kalitesi hakkinda bilgi ,697 424

sahibi olurum

Alisveris yaparken zaman ve
para tasarrufu yapmak benim ,689
icin énemlidir
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Ihtiyacim olan seyleri genellikle
indirim ve kampanya ,653
donemlerinde satin alirim

Satin almay: diistindigum bir

malin fiyatin1 6nceden bilirim 622

Satin  almayr distindigim

seylerin o6nceden bir planim ,614

yaparim

Ihtiyacim  olan  seylerin en

distik  fiyathisina ulasmak ,561 -375

benim i¢in 6nemlidir

Aligverise  gittigimde  daha
onceden hazirlamis oldugum ,404
listeye sadik kalirim

Genellikle yalnizca ihtiyacim

L7 ,394
olan seyler i¢in para harcarim

Faktor Yiikleme Matrisi tablosunda goruldugii tizere; degiskenler 5 ayr1 faktérde toplanmustir.
Bitiin degiskenlerin 0,30 ve {iizeri degerler aldifi gozlemlenmektedir. Arastirmada ongoriilen, tim
degiskenlerin 4'lii bir grup olusturmasiyd: ancak elde edilen 5’li gruplasma da bu calisma igin anlamlidir.
Hedonik tiiketim egilimini belirleyen degiskenlerin 2 alt gruba ayrildig: goriilmektedir. “Cok begendigim
bir mal icin fazladan para 6demek beni rahatsiz etmez”, “Digerlerine gore yiiksek fiyat da olsa markal
drtinler almayi tercih ederim” ve “Cok begendigim bir seyi satin almak istedigimde biitcemi asmak problem

olmaz” degiskenleri tek basina ayr1 bir grup olusturmaktadir.
Tablo 13: Olceklerin Ozdeger Istatistigine Bagli Faktor Sayis1 ve Aciklanan Toplam Varyans Yiizdesi

Yiik Kareleri
Toplaminin
Baslangic Ozdegerleri Yiik Kareleri Toplaminin Cikarilmasi [Doniistiiriilmesi
%
Bilegen Toplam % Varyans  [Kiimiilatif Toplam % Varyans  [Kiimiilatif % Toplam
! 6,304 21,739 21,739 6,304 21,739 21,739 4,349
2
3,196 11,020 32,760 3,196 11,020 32,760 4,021
3
2,664 9,186 41,945 2,664 9,186 41,945 3,696
4
1,592 5,489 47,434 1,592 5,489 47,434 3,727
5
1,538 5,305 52,739 1,538 5,305 52,739 3,656
6 ,992 3,421 56,160
7 956 3,297 59,457
3 ,894 3,084 62,541
9 856 2,951 65,492
10 ,802 2,767 68,259
11 733 2,526 70,785
12 ,700 2,414 73,198
13 ,676 2,331 75,529
14 635 2,191 77,720
15 ,620 2,136 79,856
16 ,594 2,048 81,904
17 555 1,913 83,818
18 541 1,867 85,685
19 508 1,753 87,437
20 494 1,702 89,139
21 486 1,674 90,814
22 457 1,574 92,388
23 439 1,515 93,903
24 426 1,467 95,370
25 378 1,305 96,675
26 ,326 1,126 97,801
27 ,300 1,035 98,836

-577 -



28 199
29 138

,687 9,523
477 100,000

Bu calismada ozdeger istatistigi 1'den biiyiik olan faktorler ile arastirmacinin kendisi tarafindan
belirlenen faktorler anlamli olarak kabul edilmistir. Faktor analizi kosullar1 saglandiktan sonra yapilan
analizde 6lcegin 5 faktorde aciklandig: tespit edilmistir. Olgek, toplam varyanstaki degisimin %52,739'unu
agiklamaktadir. Yani soru gruplari, cevaplayicilarin %52,739"u tarafindan birbirleri ile iliskili bulunarak bes
temel boyutta goriilmektedir. Bu durum Tablo 13'te incelenebilir. Arastirma modelinde yer alan 6lceklerin
ornege uygunlugunu test etmek amaciyla yapilan Kesfedici Faktor analizinin promax doniistiirmesi
sonucunda ortaya ¢ikan faktér matrisleri tabloda goriilmektedir. Bir degiskenin hangi faktor altinda mutlak
deger olarak biiytik agirliga sahipse o degisken o faktor ile yakin iliski icindedir demektir. 350 ve tizerindeki
veri sayist i¢in faktor agirhigimin 0,30 ve tizerinde olmasi gerekir. 0,50 ve tizerindeki agirliklar ise oldukga iyi
olarak kabul edilir (Aydin, 2010: 446).

5.3.5. Cinsiyet Ayriminda Olgeklere Iliskin t testleri
Tablo 14: Cinsiyet Ayriminda Plansiz Satin Alma Kriterine Gore t Testi

Varyanslarin Esitligi
icin Leneve Testi Aritmetik Ortalamalarimn Esitligi icin t testi
95% Farkin
Giiven Aralig
Sig. (2- | Aritmetik Standart En En
F Sig. t df | tailed) [Ortalama Farki Hata Fark: | Dygiik | Yiiksek
ps-ortalama 016 900 4262022 000 }19315 04532 10421 {28209
Esit Varyanslar
Esit Olmayan Varyanslar ,2701866,809],000 19315 04523 10437 |,28193
Tablo 15: Cinsiyet Ayriminda Plansiz Satin Alma Kriterine Gore Grup Istatistigi
cinsiyet N Ortalama Standart Sapma Std. Hata Ortalamast
ps_ortalama kadmn 523 2,7375 68703 03004
erkek 401 2,5444 ,67716 ,03382

Tablo 14'te kadin-erkek ayiriminda plansiz satin alma egilimine uygun davranislarda anlaml
farkliliklar olup olmadigl incelenmistir. Plansiz Satin Alma egilimi belirleyicilerine gore t degerleri
istatistiksel ortalamada anlamli farkliliklar oldugunu gostermektedir. Tablo 14’te goriilecegi gibi; sig. degeri,
alfa degerinden kiiciik oldugu i¢in (0,000<0,005), cinsiyet farkinin plansiz satin alma egilimi tizerinde
anlamh farkliliklar gosterdigini soyleyebiliriz. Bu farkliligi, yine Tablo 15’e bakarak plansiz satin alma
kriterleri baz alinarak ortalamada kadinlarin plansiz satin almaya, erkeklerden daha egilimli oldugu
seklinde yorumlayabiliriz.

Tablo 16: Cinsiyet Ayriminda Faydaci Tiiketim Kriterine Gore Bagimsiz t Testi

Varyanslarin
Esitligi icin
Leneve Testi Aritmetik Ortalamalarimn Esitligi icin t testi
95% Farkin
Aritmetik Giiven Aralig1
Sig. (2-| Ortalama | Standart | gp En
F Sig. t df | tailed) Farla  |Hata Farky| Dysiik | Yiiksek

faydaci_ortalama Esit Varyanslar
,651 A20(-2,331 | 922 ,020 -,09342 ,04007 |-,17207| -,01477

Esit  Olmayan|

-2,344 1877,260( ,019 -,09342 ,03986 |-,17165| -,01519
Varyanslar

Tablo 17: Cinsiyet Ayriminda Faydac1 Tiiketim Kriterine Gore Grup istatistigi

cinsiyet N Ortalama Standart Sapma Standart Hata Ortalamasi
faydac1_0rtalama kadin 523 3 5757 61434 02686
erkek 401 ,6692 58964 02945

Tablo 16’da, kadm-erkek aymriminda faydaci tiiketim egilimine uygun davramglarda anlamli
farkliliklar olup olmadig1 incelenmistir. Faydaci Tiiketim egilimi belirleyicilerine gore t degerleri istatistiksel
ortalamada anlaml farkliliklar oldugunu gostermektedir. Tablo 16'da goriilecegi gibi; sig. degeri, alfa
degerinden kiictik oldugu igin (0,002<0,005), cinsiyet farkinin faydaci tiiketim egilimi tizerinde anlamli
farkliliklar gosterdigini soyleyebiliriz. Bu farkliligi, yine Tablo 17’ye bakarak faydac: tiiketim kriterleri baz
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almarak ortalamada erkeklerin faydaci tiiketime, kadinlardan daha egilimli oldugu seklinde

yorumlayabiliriz.
Tablo 18: Cinsiyet Ayriminda Hedonik Tiiketim Kriterine Gore Bagimsiz t Testi

Varyanslarin
Esitligi icin|
Leneve Testi Aritmetik Ortalamalarin Esitligi icin t testi
95% Farkin Giiven
Aralig1
Sig.  (2{Aritmetik Standart En En
IF Sig. |t df tailed) [Ortalama Farki [Hata Farkt  [Dgiik  [Yiiksek
lhedonik_ortalama  Esit
Varyanslar
6,963 008 [10,328[922 ,000,50780 04917 41131 | 60429
Esit Olmayan
10,497]903,442) ,000,50780 04838 41285 60275
Varyanslar
Tablo 19: Cinsiyet Ayriminda Hedonik Tiiketim Kriterine Gére Grup Istatistigi
insiyet N Ortalama Std. Sapma Std. Hata Ortalamast
hedonik_ortalama lkadin 503 3,1797 | 77850 03404
rkek 401 2,6719 68835 03437

Tablo 18de, kadin-erkek ayiriminda hedonik tiiketim egilimine uygun davramislarda anlaml
farkliliklar olup olmadig1 incelenmistir. Hedonik Tiiketim egilimi belirleyicilerine gore t degerleri
istatistiksel ortalamada anlamli farkliliklar oldugunu gostermektedir. Tablo 18'de goriilecegi gibi; sig.
degeri, alfa degerinden kiigiik oldugu icin (0,000<0,005), cinsiyet farkinin hedonik tiiketim egilimi tizerinde
anlamh farkliliklar gosterdigini soyleyebiliriz. Bu farkliligi, yine Tablo 19’a bakarak hedonik tiiketim
kriterleri baz alinarak ortalamada kadinlarin hedonik tiiketime, erkeklerden daha egilimli oldugu seklinde

yorumlayabiliriz.
Tablo 20: Cinsiyet Ayriminda Gosterisci Tiiketim Kriterine Gore Bagimsiz t Testi

Varyanslarm
Esitligi icin|
Leneve Testi Aritmetik Ortalamalarin Esitligi icin t testi
95% Farkin Giiven|
Sig.  |Aritmetik [Standart Araligy
(2- Ortalama [Hata En En
IF Sig. |t df tailed) [Fark: Farki  [Dgsiik  [Yiiksek

gosterisci_ortalam Esit Varyanslar

N 10,223 001 |-3,597 [922 000  },20800 05783  |,32148 |,09451

Esit Olmayan|

Varyanslar 3,543 805,996,000 |20800  |05871 |32325 [,09275

Tablo 21: Cinsiyet Ayriminda Gésterisci Tiiketim Kriterine Gore Grup Istatistigi

Std. Hata
cinsiyet N Ortalama Standart Sapma Ortalamast
gosterisci_ortalama kadin 503 1,8107 82569 03611
erkek 401 2,0187 92717 ,04630

Tablo 20’de, kadm-erkek aymriminda gosterisci tiiketim egilimine uygun davraruslarda anlaml
farkliliklar olup olmadig incelenmistir. Gosteris¢i Tiiketim egilimi belirleyicilerine gore t degerleri
istatistiksel ortalamada anlamli farkliliklar oldugunu gostermektedir. Tablo 20'de goriilecegi gibi; sig.
degeri, alfa degerinden kiigiik oldugu icin (0,000<0,005), cinsiyet farkinin gosterisci tiiketim egilimi tizerinde
anlamli farkhiliklar gosterdigini soyleyebiliriz. Bu farkliligi, yine Tablo 21’e bakarak gosterisci tiiketim
kriterleri baz alinarak ortalamada erkeklerin gosterisci tiiketime, kadinlardan daha egilimli oldugu seklinde
yorumlayabiliriz.

5.3.6. Aylik Toplam Kisisel Gelirin Olceklere iliskin Anova Analizleri

Tablo 22: Aylik Toplam Kisisel Gelirin Plansiz Satin Alma Kriterine Gére Anova Analizi
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IKareler Toplami1 df Ortalama Kare F Sig. (Anlamlilik)

(Gruplararast 15,188 4 3,797 8,247 000
Gruplarici 123,092 919 460
Toplam 138,280 923

Tablo 22'de gordiigumiiz; orneklemin aylik toplam kisisel gelirlerine goére plansiz satin alma
davraniglar1 arasinda farklilik olup olmadigini arastirmak amaciyla yapilan Anova analizine gore; plansiz
satin alma kriterine gore, aylik toplam kisisel gelir gruplar1 arasindaki ortalama farkliliklar: 0,05 anlamlilik
diizeyinde gelir gruplar1 arasinda anlamli bir farklilasma oldugu gortilmektedir. Varyanslarin homojenligi
testi uygulandiktan sonra, bu anlamli farkliliklar1 daha iyi analiz edebilmek igin Games Howell testine
bagvurulmustur.

Games-Howell Tablo 23: Coklu Karsilastirmalar
95% Giiven
1)) Ortalama Standart | Sig.(Anlaml Aralig1
(I) ayliktoplamkisiselgelir ayliktoplamkisiselgelir Fark (I-]) Hata 1lk) ALt Sinar [Ust Sinar
251-500 TL 501-750 TL 10755 05687 323 2632 10481
751-1000 TL -,27285*% ,05679 ,000 -4283 |-1174
1001-1500 TL -,37189* ,08299 ,000 -6011 | -,1426
1501 TL ve iizeri -,18005 ,16553 ,812 -,6538 |,2937
501-750 TL 251-500 TL ,10755 ,05687 ,323 0481 | ,2632
751-1000 TL -,16530" ,05768 ,035 -3232 | -,0074
1001-1500 TL -,26434" ,08360 ,016 -4952 | -,0335
1501 TL ve tizeri -,07250 ,16583 ,992 -5470 | ,4020
751-1000 TL 251-500 TL ,27285° ,05679 ,000 A174 | 4283
501-750 TL ,16530" ,05768 ,035 ,0074 ,3232
1001-1500 TL -,09904 ,08354 ,760 -3298 | ,1317
1501 TL ve iizeri ,09280 ,16580 ,980 -3816 | ,5672
1001-1500 TL 251-500 TL ,37189" ,08299 ,000 ,1426 ,6011
501-750 TL ,26434" ,08360 ,016 ,0335 ,4952
751-1000 TL ,09904 ,08354 ,760 -1317  ],3298
1501 TL ve tiizeri ,19184 ,17650 812 -3081 |,6918
1501 TL ve iizeri 251-500 TL 18005 16553 812 -,2937 ,6538
501-750 TL ,07250 ,16583 ,992 -4020 |,5470
751-1000 TL -,09280 ,16580 ,980 -5672 |,3816
1001-1500 TL -,19184 ,17650 812 -,6918 | ,3081

*Ortalama Fark 0,05 diizeyinde anlamlidir.

Ankette aylik toplam kisisel gelir 5 alt gruba ayirilmistir. Games-Howel testine gore; plansiz satin
alma kriterine gore birinci alt grup olan aylik 251-500 TL gelir elde eden grup ile aylik 751-1000 TL gelir elde
eden ve aylik 1001-1500 TL gelir elde eden grup arasinda anlamli bir farklilik s6z konusudur. ikinci grup
olan aylik toplam 501-750 TL kisisel gelir elde eden grup ile 751-1000 TL ve 1001-1500 aylik toplam TL kisisel
gelir elde eden grup arasinda da anlaml bir farklilik vardir. Tablo 24’e bakarak da 1001-1500 TL arasinda
aylik toplam kisisel gelir elde eden grubun plansiz satin alma egiliminin, digerlerinden daha fazla oldugu
sOylenebilir.

Tablo 24: Tanimlayicilar

Ortalama i¢in %95
[Standart Standart Giiven Aralig
N  [OrtalamafSapma [Hata Alt Sinir [Ust Simar MinimumJMaksimum
251-500 TL 310 [2,5138 69686 03958 2,4359 2,5917 1,00 4,43
501-750 TL 266 [2,6214 66605 04084 2,5410 2,7018 1,00 4,86
751-1000 TL 223 [2,7867 60819 04073 2,7064 2,8669 1,14 4,71
1001-1500 TL 90 [2,8857 69201 07294 2,7408 3,0307 1,00 5,00
1501 TL ve tizeri 35 [2,6939 95086 16072 2,3672 3,0205 1,29 4,71
Total 924 12,6537 68909 02267 2,6092 2,6982 1,00 5,00
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Tablo 25: Aylik Toplam Kisisel Gelirin Faydaci Tiiketim Kriterine Gére Anova Analizi

Kareler Toplami df Ortalama Kare F Sig.(Anlamlilik)
iGruplararast 18,455 4 4,614 13,267 000
(Gruplarici 319,606 919 348
Toplam 338,062 923

Tablo 25’te gordiigtimiiz; 6rneklemin aylik toplam kisisel gelirlerine gore faydaci tiiketim arasinda
farklilik olup olmadigini arastirmak amaciyla yapilan Anova analizine gore; gelir gruplar1 arasinda anlamli
bir farklilik goriilmektedir. Yapilan Leneve varyanslarin homojenligi testinde Sig. Degeri olan 0,013 < 0,005
oldugundan varyanslar homojen degildir sonucu ¢ikarilmaktadir. Bu durumda gelir gruplar1 arasindaki
anlamli farkliligin daha ayrintili incelenmesi icin Games-Howell testi uygulanmustir.

Games Howell

Tablo 26: Coklu Karsilastirmalar

1) 95% Giiven Aralig1
(Iayhiktoplamkisiselgelir ayliktoplamkisiselgelir Ortalama Fark (I-]) | Standart Hata | Sig. |Alt St [(Tst Sinar
251-500 TL 501-750 TL ,22559" ,04787 | ,000 ,0946 ,3566
751-1000 TL ,25575" ,05051 | ,000 ,1174 ,3941
1001-1500 TL ,38057" ,07370 | ,000 ,1766 ,5845
1501 TL ve iizeri ,A47087" ,12719 | ,006 ,1068 ,8349
501-750 TL 251-500 TL -,22559" ,04787 1,000 -,3566 -,0946
751-1000 TL ,03016 ,05467 | ,982| -1195 ,1799
1001-1500 TL ,15498 ,07661 | ,260 |  -,0566 ,3666
1501 TL ve iizeri ,24528 ,12889 [ ,332| -1227 ,6133
751-1000 TL 251-500 TL -,25575" ,05051 |,000| -,3941 -,1174
501-750 TL -,03016 ,05467 (982  -,1799 ,1195
1001-1500 TL ,12482 ,07829 (,503 | -,0912 ,3409
1501 TL ve iizeri ,21512 ,12990 | ,471 -,1552 ,5855
1001-1500 TL 251-500 TL -,38057" ,07370 | ,000| -,5845 -,1766
501-750 TL -,15498 ,07661 | ,260 |  -,3666 ,0566
751-1000 TL -,12482 ,07829 [ ,503 [ -,3409 ,0912
1501 TL ve tizeri ,09030 ,14055 | ,967 |  -,3060 4866
1501 TL ve iizeri 251-500 TL 47087 ,12719 1,006 | -,8349 -,1068
501-750 TL -,24528 ,12889 [ ,332| -,6133 ,1227
751-1000 TL -,21512 ,12990 | ,471 -,5855 ,1552
1001-1500 TL -,09030 ,14055 | ,967 |  -,4866 ,3060

*Ortalama Fark 0,05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 26’ya bakildiginda, gelire gore, genglerin faydaci tiiketim davranislarinda anlamh farkliliklar
oldugu goriilmektedir. Gelir gruplarinin ortalamalarina bakildiginda ise aylik toplam kisisel geliri 251-500
TL’den olan genglerin faydaci tiiketim algilarinin ¢ok daha giiclii oldugu sonucuna varilmaktadir. Diistik
gelirli grubun tiiketim davramnislarinda diger gruplardan daha rasyonel davrandigi sonucunu ¢ikarabiliriz.

Tablo 27: Tanimlayicilar

Ortalama icin %95 Giiven
[Standart Aralig
N Ortalama [Sapma Standart Hata  |Alt Sirur Ust Sinar Minimum|Maksimum
251-500 TL 310 |3,7978 53612 03045 3,7379 3,8578 1,89 5,00
501-750 TL D66 |3,5723 60235 03693 3,4995 3,6450 1,00 4,89
751-1000 TL 223 |3,5421 60186 04030 3,4627 3,6215 1,44 4,78
1001-1500 TL 90 3,4173 63672 06712 3,2839 3,5506 1,56 4,78
1501 TL ve tizeri I35  |3,3270 73057 12349 3,0760 3,5779 1,78 4,67
Total 024 |3,6163 60520 01991 3,5772 13,6554 1,00 5,00
Tablo 28: Aylik Toplam Kisisel Gelirin Hedonik Tiiketim Kriterine Goére Anova Analizi
Kareler Toplam1  |df Ortalama Kare F Sig. (Anlamlilik)
Gruplararasi 19,569 4 4,892 8,252 000
Gruplarici 544,855 919 593
Toplam 564,424 923
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Tablo 28'de gordiigiimiiz; 6rneklemin aylik toplam kisisel gelirlerine gore hedonik tiiketim arasinda
farklilik olup olmadigini arastirmak amaciyla yapilan Anova analizine gore; gelir gruplar1 arasinda anlaml
bir farklilik goriilmektedir. Yapilan Leneve varyanslarin homojenligi testinde Sig. Degeri olan 0,000 < 0,005
oldugundan varyanslar homojen degildir sonucu ¢ikarilmaktadir. Bu durumda gelir gruplar1 arasindaki
anlamli farkliligin daha ayrintili incelenmesi icin Games-Howell testi uygulanmustir.

Tablo 29'da goriilen Games-Howell analizi sonuglarina goére hedonik tiiketim kriterlerinin ayhk
toplam kisisel gelire gore anlamli farkliliklar oldugu sonucuna varilmaktadir. Analiz sonuglarindan,
genglerin hedonik tiiketim egilimlerinin ytiiksek gelir gruplarinda ortalamada daha fazla oldugunu gérmek
miimktindir. Tablo 30’a bakildiginda; 1001-1500 TL arasinda ve 1501 TL ve tizerinde aylik toplam kisisel
gelir elde eden grubun hedonik tiiketim egilimlerinin diger gruplardan daha fazla oldugu goriilmektedir. Bu
sonug, arastirmada on gorildiigu tizere gelire gore faydac tiiketim egilimleri arasindaki iliskinin tam tersi
yoniinde olmustur.

Games-Howell Tablo 29: Coklu Karsilastirmalar
95% Giiven Aralig1
(I) ayliktoplamkisiselgelir (J) ayliktoplamkisiselgelir Ortalama Fark (I-]) Standart Hata [Sig. Alt Sinur
251-500 TL 501-750 TL -,04260 ,06276 ,961 -2143 | ,1291
751-1000 TL -,23292" ,06535 ,004 -4119 | -,0540
1001-1500 TL -,44194" ,09372 ,000 -7009 | -,1829
1501 TL ve tizeri -,31654 ,19924 ,514 -,8874 | ,2544
501-750 TL 251-500 TL ,04260 ,06276 ,961 -1291 | ,2143
751-1000 TL -,19031" ,06715 ,038 -,3742 | -,0064
1001-1500 TL -,39933" ,09498 ,000 -6617 | -,1370
1501 TL ve tizeri -,27393 ,19984 ,650 -,8462 | ,2983
751-1000 TL 251-500 TL ,23292" ,06535 ,004 ,0540 | ,4119
501-750 TL ,19031" ,06715 ,038 ,0064 | ,3742
1001-1500 TL -,20902 ,09672 ,200 -4760 | ,0580
1501 TL ve tizeri -,08362 ,20067 ,993 -,6578 | ,4906
1001-1500 TL 251-500 TL 44194 ,09372 ,000 ,1829 | ,7009
501-750 TL ,39933" ,09498 ,000 ,1370 | ,6617
751-1000 TL ,20902 ,09672 ,200 -,0580 | ,4760
1501 TL ve iizeri ,12540 ,21162 ,976 - 4749 | 7256
1501 TL ve tizeri 251-500 TL ,31654 ,19924 ,514 -,2544 | ,8874
501-750 TL ,27393 ,19984 ,650 -,2983 | ,8462
751-1000 TL ,08362 ,20067 ,993 -4906 | ,6578
1001-1500 TL -,12540 ,21162 ,976 -,7256 | 4749
*Ortalama Fark 0,05 diizeyinde anlamlidir.
Tablo 30: Tanimlayicilar
Standartbrtalama icin %95 Giiven Arali1
N Ortalama [Standart Sapma [Hata  |Alt Sirur Ust Sinur [Minimum|Maksimum|
251-500 TL 310 2,8358 75728 04301 [2,7512 2,9205 1,00 5,00
501-750 TL D66 [2,8784 74535 04570 [2,7885 2,9684 1,00 5,00
751-1000 TL 223 3,0688 73478 ,04920 [2,9718 3,1657 1,00 5,00
1001-1500 TL |90 3,2778 78994 08327  [3,1123 3,4432 1,78 4,89
1501 TL ve tizeri |35 3,1524 1,15095 ,19455 |2,7570 3,5477 1,11 5,00
Total 024 2,9594 78199 02573 [2,9089 3,0098 1,00 5,00

Tablo 31: Aylik Toplam Kisisel Gelirin Gosteris¢i Tiiketim Kriterine Gore Anova Analizi

Kareler Toplam:  [df Ortalama Kare F Sig. (Anlamlilik)
iGruplararast 24,173 4 6,043 8,103 000
Gruplarici 685,392 919 746
Toplam 709,564 923

Tablo 31’e bakildiginda; érneklemin aylik toplam kisisel gelirlerine gore gosterisci tiiketim arasinda
farklilik olup olmadigini arastirmak amaciyla yapilan Anova analizine gore; gelir gruplar1 arasinda anlamli
bir farklilik goriilmektedir. Yapilan Leneve varyanslarin homojenligi testinde Sig. Degeri olan 0,001 < 0,005
oldugundan varyanslar homojen degildir sonucu ¢ikarilmaktadir. Bu durumda gelir gruplar1 arasindaki
anlamli farkliligin daha ayrintili incelenmesi icin Games-Howell testi uygulanmustir.

Games-Howell analizi sonuglarini Tablo 32’de incelemek miimkiindiir. Analiz sonuglarina gore; 251-
500 TL gelir elde eden grup ile 751-1000 ve 1001-1500 TL aylik kisisel gelir elde eden grup da ortalamada
gosterisci tiiketim kriterleri agisindan birbirinden farklilasmistir. 501-750 TL arasinda gelir elde eden grup ile
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1001-1500 TL gelir elde eden grup arasinda anlamli farkliligi yine tablodan izlemek miimkiindiir. Bu
farkliliklarin ne yonde olduguna gelir gruplarmnin ortalamalarina bakarak gorebiliriz. Tablo 33’e
bakildiginda; gelire gore hedonik tiiketim egilimlerine benzer sekilde yine yiiksek gelir grubundaki

genglerin ortalamada gosterisci titketime daha egilimli oldugu sonucuna varilmaktadir.
Tablo 32: Coklu Karsilastirmalar

Games-Howell

Ortalama  FarkiStandart 5% Giiven Aralig1
(I) ayliktoplamkisiselgelir ~ (J) ayliktoplamkisiselgelir (I-]) Hata Sig. AltSiur st Simar
251-500 TL 501-750 TL -,11401 ,06941 A71 -,3040 ,0760
751-1000 TL -,29223" ,07344 ,001 -,4933 -,0911
1001-1500 TL -,44310° ,11561 ,002 -,7631 -1231
1501 TL ve tizeri -,52247 ,18946 ,064 -1,0646 ,0197
501-750 TL 251-500 TL ,11401 ,06941 A71 -,0760 ,3040
751-1000 TL -,17822 ,07719 ,144 -,3896 ,0331
1001-1500 TL -,32909" ,11803 ,047 -,6555 -,0027
1501 TL ve tizeri -,40846 ,19095 ,224 -,9541 1372
751-1000 TL 251-500 TL ,29223" ,07344 ,001 ,0911 ,4933
501-750 TL ,17822 ,07719 ,144 -,0331 ,3896
1001-1500 TL -,15087 ,12044 ,720 -/4836 ,1819
1501 TL ve tizeri -,23024 ,19245 ,753 -,7794 ,3189
1001-1500 TL 251-500 TL ,44310" ,11561 ,002 ,1231 ,7631
501-750 TL ,32909° ,11803 ,047 ,0027 ,6555
751-1000 TL ,15087 ,12044 ,720 -,1819 4836
1501 TL ve tizeri -,07937 ,21215 ,996 -,6767 ,5180
1501 TL ve tizeri 251-500 TL ,52247 ,18946 ,064 -,0197 1,0646
501-750 TL ,40846 ,19095 ,224 -,1372 ,9541
751-1000 TL ,23024 ,19245 ,753 -,3189 7794
1001-1500 TL ,07937 ,21215 ,996 -,5180 ,6767
*Ortalama Fark 0,05 diizeyinde anlamlidir.
Tablo 33: Tanimlayicilar
Ortalama igin %95
Giiven Aralig1
N [OrtalamafStandart Sapma Standart Hata  |Alt Simur Ust Singr~ [Minimum Maksimum
251-500 TL 310 [1,7347  [81200 ,04612 1,6439 1,8254 1,00 5,00
501-750 TL 266 [1,8487 84613 ,05188 1,7465 1,9508 1,00 5,00
751-1000 TL 223 [2,0269 [85349 ,05715 1,9143 2,1395 1,00 5,00
1001-1500 TL 90 |2,1778  [1,00577 ,10602 1,9671 2,3884 1,00 5,00
1501 TL ve tizeri 35  [2,2571  [1,08717 18376 1,8837 2,6306 1,00 4,00
Toplam 924 [1,9010 |[87679 ,02884 1,8444 1,9576 1,00 5,00
5.3.7. Korelasyon Analizi

Arastirmanin bu kisminda, anketimizde yer alan 4 o6lcegin arasindaki iliskinin yonti ve siddetini
incelemek tizere Pearson Korelasyonu sonuglar: verilmistir. Tablo 34, bu 6lcekler arasindaki iliskinin yonii
ve siddetini gostermektedir. Tabloda goriildiigi tizere; Faydaci Tiiketim egilimi, Planiz Satin Alma, Hedonik
Tuiketim ve Gosterisci Tiiketim egilimleri ile beklenildigi tizere negatif yonlii bir iliski icerisindedir. Bu
degiskenler arasinda neden-sonug iligkisi olmamakla birlikte, ortalamada Faydaci Tiiketim egilimi yiiksek
olan bir kisinin, Plansiz Satin Alma, Hedonik Tiiketim ve Gosteris¢i Tiiketim egilimlerinin daha az oldugu

yorumu yapilabilir.
Tablo 34: Plansiz Satin Alma, Faydac1 Tiiketim, Hedonik Tiiketim ve Gosterisci Tiiketim i¢in Korelasyon Analizi

faydaci_ortalama hedonik_ortalama s_ortalama Osterisci_ortalama

faydaci_ortalama Pearson 4 236+ [ 388" 167"

Korelasyon

Sig. (2-tailed) 000 000 ,000

N 924 924 924 924
hedonik_ortalama Pearson

Korelasyon -,236™ 1 A77" ,393"

Sig. (2-tailed) ,000 000 ,000

N 924 924 924 924
[ps_ortalama Pearson 388" 477" " 207+

Korelasyon

Sig. (2-tailed) ,000 000 ,000

N 924 924 924 924
gosterisci_ortalama Pearson 167" 303+ 207+ n

Korelasyon
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Sig. (2-tailed) ,000 000 000
N 924 924 24 024
**Korelasyon 0,01 diizeyinde anlamlidur.

SONUC

Bu calismada temel amag; tiiketimin yalnizca faydaci sebeplerle ilgili degil, hedonik sebeplerle de
gerceklestigini ortaya koymaktir, bu dogrultuda, Faydaci Tiiketim, Hedonik Tiiketim, Plansiz Satin Alma
Davramis1 ve Gosterisci Tiiketim ekseninde tiiketicilerin satin alma egilimlerini belirlemektir. Anket
verilerinde demografik 6zellikler incelendiginde; 924 katilimcinin %56,6’sinin kadin, %43,4’{intin erkek
oldugu goriilmektedir. Katiimcilarin aylik toplam kisisel gelirlerine bakildiginda ise en biiyiik paylar,
%33,5'lik bir oranla 251-500 TL ve %28,8 ile 501-750 TL arasindaki gelir grubu olusturmaktadir. Arastirmaya
katilan 6grencilerin biiytik bir kisminin orta gelire sahip oldugu goriilmektedir. Anket verilerinde ailenizin
yasadigl yer sorusuna verilen yamita bakarak, katiimci 6grencilerin en yiiksek ytizdesinin %42,2 ile
Marmara Bolgesinden ve en diisiik ytizdesinin de % 2,3 ile Dogu Anadolu ve %2,9 ile Giineydogu
Anadolu’dan geldiklerini gostermektedir. Bu durumun Tiirkiye'nin genel ozellikleriyle uyusmasi,
bulgularin genellenmesi bakimindan giivenirliligi arttiran bir durumdur. Dumlupinar Universitesi
ogrencilerinin yasadiklar1 bolge dagilimina bakacak olursak, en yiiksek kesimin Marmara ve Ege
Bolgesi'nden ve en diisiik yiizdenin de Dogu Anadolu ve I¢ Anadolu Bolgesi'nden geldiklerini gormekteyiz
(http:/ /web.dpu.edu.tr/map/). Orneklem seciminin Dumlupmar Universitesi 6grencilerinin genel
profiliyle uyusmakta oldugunu gormekteyiz.

Katilimcilarin ebeveylerinin egitim durumlar1 da yine Tiirkiye'nin genel durumuyla ortiistiigii icin
arastirmanin guivenilirligini arttirdig1 diistintilmektedir. Katilimcilarin annelerinin egitim durumu %55,7’lik
en biiytik yiizdeyle ilkokul mezunu, katilimcilarin babalarimin egitim durumu da %34,5'lik en biiytik
ytizdeyle ilkokul mezunudur. 5'1i Likert tipi 6l¢ekte sorulan sorulardan 29 degiskene yapilan faktor analizi
sonucunda degiskenler, bes faktor grubunda toplanmustir. Bu bes faktor grubu toplam varyansin %
52,739unu agiklamaktadir. Olgeklere yapilan Giivenilirlik Analizinde yiiksek Cronbach Alfa sayilar ile
guvenilir olduklarnn gortilmiistiir. Arastrmanin  uygulama bolimiinde yapilan anketin sonuglar
gostermektedir ki; kadin-erkek ayiriminda her dort olgekte de farkliliklar olmaktadir. Plansiz Satin Alma ve
Hedonik Tiiketim egilimlerinin kadinlarda, erkeklerden daha fazla oldugu sonucuna ulasilmistir. Gosterisci
Tiiketim ve Faydaci Tiiketim egilimlerinde ise erkeklerin kadmnlardan daha egilimli olduklar1 goriilmektedir.

Anova Analizlerinden elde edilen sonuglara gore; Plansiz Satin Alma egilimini 6lgen kriterlere gore
gelir gruplar1 arasindaki farkin 1001-1500 TL'lik orta-yiiksek gelirli sinifin plansiz satin almaya daha fazla
onem verdigini gorebiliriz. Faydaci Tiiketim egiliminin aylik toplam kisisel gelir gruplar1 arasinda
ortalamada yine anlaml bir farklilasma vardir. Analiz sonuglarma bakildiginda, 251-500 TL gelir elde eden
grubun ortalamada Faydaci Tiiketim’e daha fazla ilgi gosterdigi goriilmektedir. Diuisiik gelirli grubun
tiiketimde diger gruplardan daha rasyonel davrandigi sonucuna ulasilabilir.

Hedonik Tiiketim egiliminin aylik toplam kisisel gelir gruplari arasindaki farklilasmaya
bakildiginda ise orta-yiiksek ve yiiksek gelir grubundaki katilimcilarin ortalamada tiiketimin haz alma
boyutu olan hedonik tiiketime daha egilimli oldugu sonucuna ulasilmaktadir. Gosterisci Tiiketim egiliminin
gelir gruplar1 arasindaki farklilasmasi da su sekilde yorumlanabilir: 1501 TL ve tizeri yiiksek gelirli grubun
ortalamada Gosterisci Tiiketim egilimi diger gelir gruplarina gore daha fazladir. Gelir gruplar: arasindaki
ortalama farkliliklar bize sosyal siniflarin gosterise bakis agilarinin degistigini gostermektedir. Korelasyon
Analizinden elde edilen bulgulara gore: Hedonik Tiiketim, Plansiz Satin Alma Davranisi ve Gosterisci
Ttiketim egilimlerinin birbirleriyle pozitif iliski icerisinde oldugu ve bu {i¢ degiskenin arastirmada yer alan
diger degisken olan Faydaci tiiketim egilimiyle negatif iliski icerisinde oldugu goriilmektedir. Bu
degiskenler arasinda neden-sonug iliskisi olmamakla birlikte, ortalamada Faydaci Tiiketim egilimi yiiksek
olan bir kisinin, Plansiz Satin Alma, Hedonik Tiiketim ve Gosteris¢i Tiiketim egilimlerinin daha az oldugu
yorumu yapilabilir.

Aragtirma, giris boliimiinde iddia edildigi tizere Faydaci ve Hedonik boyutun, tiiketimin iki zit
kutbu oldugu saviyla yola ¢ikilmistir. Tiiketime duygularin da dahil oldugu ve rasyonel hareket edilmemesi
yoniiyle Hedonik Tiiketime benzemesi sebebiyle analizlere dahil edilen Plansiz Satin Alma Davranisi ve
yalnizca tiiketilen malin goriinen ve direk faydasindan daha fazlasini elde etme cabasiyla yapilan Gosterisci
Ttiketim de arastirmada yer almistir. Biitiin bu veriler 1s1§1nda arastirma toplu olarak degerlendirildiginde,
sonuglarin arastirmanin savini destekledigi sonucuna ulasilmaktadir. Arastirma sonuglarinin tiim gengler
icin genellenmesi yanlis olacaktir ancak; bununla birlikte 18-25 yas araliginda bulunan gengler hakkinda bir
fikir vermesi agisindan nemli oldugu diisiiniilmektedir.
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Arastirmadan ¢ikan sonuglar, tiiketimin yalmzca rasyonel sebeplerle yapilmadigina, tiiketimin haz
alma amacryla ve prestij kazanma amaciyla da yapildigini destekler niteliktedir. Bu alanda Tiirkiye capinda
daha genis yelpazeden 6rneklem secilerek daha iyi sonuglar elde edilebilecegine inamilmaktadir.
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