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OZET

Ozge ATALAY, Gésterisci Tiiketim Satin Alma Davramsimin Dijital Kompulsif Satin
Alma Davramsi Uzerindeki Etkisi Ve Dijital Benligin Arac Rolii, Baskent
Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Pazarlama Tezli Yiiksek Lisans Programu,
2024

Bu calismada, gosterisci tiikketimin dijital kompulsif satin alma davranisi {izerindeki
etkisi ve dijital benligin bu etki iizerindeki aracilik rolii incelenmistir. Gosteris¢i tiiketim,
bireylerin sosyal statii kazanma ve prestij elde etme amactyla yaptig: tiikketim harcamalarini
ifade ederken, dijital kompulsif satin alma, bireylerin ¢evrimigi platformlarda kontrolsiiz

aligveris yapma egilimidir.

Calisma, dijital ortamda gdsteris¢i tilketim motivasyonlarinin, nasil tezahiir ettigini ve bu
motivasyonlarin bireylerin dijital aligveris aligkanliklarini nasil etkiledigini aragtirmaktadir.
Ayrica, dijital benligin bu etkideki aracilik rolii de ele alinmistir. Dijital benlik, bireylerin
kendilerini dijital diinyada nasil tanimladiklar1 ve bu kimligin c¢evrimici aligveris

aliskanliklar1 lizerindeki etkilerini kapsamaktadir.

Yapilan literatiir taramasi sonucunda gosteriggi tiiketim motivasyonlarmin, dijital
platformlarda kendini ifade etme ve sosyal kabul gérme istegiyle birlestiginde dijital
kompulsif satin alma davranisini tetikleyebilecegini ortaya koymustur. Arastirmada
kullanilan nicel ve nitel analizler, Tiirkiye'deki ¢esitli demografik gruplardan olusan

toplam 434 tiiketiciden elde edilen verilerle desteklenmistir.

Calismada elde edilen sonuglar, gosterisei tiiketim davranisinin dijital kompulsif satin alma
tizerindeki etkisinin, dijital benligin aracilik rolii ile anlamli bir iliski i¢inde oldugunu
gostermektedir. Bu calisma, dijital pazarlama ve tiiketici davraniglar: literatiiriine 6nemli
katkilar sunarak, dijital ¢agda sekillenen tiiketim davranmiglarina dair degerli bulgular
sunmaktadir. Gosterisci tiikketim ve dijital benlik kavramlarinin dijital aligveris dinamikleri

tizerindeki etkileri, gelecekteki arastirmalar i¢in 6nemli bir temel olusturmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Gosterisci tiiketim, dijital kompulsif satin alma, dijital benlik, tiiketici

davraniglari, dijital pazarlama



ABSTRACT

Ozge ATALAY, The Effect of Conspicuous Consumption Purchasing Behavior on
Digital Compulsive Purchasing Behavior and the Mediating Role of the Digital Self,
Baskent University, Institute of Social Sciences, Master's Program with Thesis in
Marketing, 2024

This study explores the impact of conspicuous consumption behavior on digital
compulsive buying behavior and examines the mediating role of digital self in this
relationship. Conspicuous consumption refers to the expenditures made by individuals
motivated by the desire to gain social status, prestige, or reinforce a sense of belonging.
The study focuses on how this behavior manifests in the digital realm and its effects on

individuals' consumption habits on digital platforms.

Digital compulsive buying behavior encompasses the tendency of individuals to engage in
uncontrolled online shopping, which is often associated with various psychological and
sociological factors. This research investigates how the motivations behind conspicuous

consumption influence individuals' shopping tendencies in the digital environment.

The concept of digital self pertains to how individuals define themselves in the digital
world and how this identity influences their online shopping habits. A key research
question of this study is whether the digital self plays a mediating role in the relationship

between conspicuous consumption and compulsive buying.

A review of the literature indicates that conspicuous consumption, when combined with
motivations such as self-expression, gaining approval from others, and seeking social
acceptance on digital platforms, can trigger digital compulsive buying behavior.
Additionally, the digital self may play a significant mediating role in influencing

individuals' consumption decisions in digital settings.

The methodology of this study employs a combination of quantitative and qualitative
analysis techniques, supported by data collected from various demographic groups in
Turkey. The findings reveal a significant relationship between conspicuous consumption

and digital compulsive buying, mediated by the digital self.



This thesis contributes to the literature on digital marketing and consumer behavior by
providing valuable insights into emerging consumption behaviors shaped in the digital age.
The study's findings offer a foundation for future research on the effects of concepts like

conspicuous consumption and digital self on new shopping dynamics in the digital era.

Keywords: Conspicuous consumption, digital compulsive buying, digital self, consumer
behavior, digital marketing.
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1. GIRIS

Modern toplumlarda dijital platformlarin yiikselisi, bireylerin tiiketim aliskanliklarini
ve bu aligkanliklarin ardindaki motivasyonlarin degisim yasamasina biiyiik etken olmustur.
Bu calismanin odaginda, gosterisci tiiketim olarak bilinen ve bireylerin toplumsal statii,
prestij ve sosyal kabul arayislar1 dogrultusunda gergeklestirdikleri tiikketim davranislari
bulunmaktadir. Gosterisgi tiiketim, bireylerin sosyal ¢evreleri tarafindan nasil algilandiklar
tizerinde dogrudan etkili olan bir davranis bigimi olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Veblen,
1899). Dijitallesmenin getirdigi doniisiimlerle birlikte bu davranis bi¢imi, sosyal medya ve
cevrimigi aligveris platformlarinin yaygilagmasiyla yeni bir anlam kazanmstir. (Marwick,
2013). Sosyal medya, bireylerin satin aldiklar1 iriinler araciligiyla kendilerini
sergilemelerini ve toplumsal kabul gorme arzularini tetikleyerek, gosteris¢i tiiketimin
dijital diinyada daha belirgin hale gelmesine biiyiik bir etmen olmustur (Dion & Borraz,
2018). Sosyal medya platformlari, bireylerin sosyal statiilerini pekistirmek i¢in tiiketim
davraniglarin1 ~ sergileme firsatt sunmakta ve bu durum gosterisci tiiketimin

yayginlagmasina katki saglamaktadir (Bourdieu, 1984).

Dijital kompulsif satin alma davranisi ise, ¢evrimigi platformlarda kontrolsiiz, asiri
ve tekrarlayan aligveris yapma egilimlerini ele alan bir davranisi kalibidir. Bu tiir bir
davranig, bireylerin psikolojik durumlari, duygusal ihtiyaglar1 ve sosyal cevrelerinden
gelen baskilar gibi cesitli etkenler tarafindan yeni boyutlar kazanmaktadir. (Luce, 2005).
Ozellikle, anlik tatmin arays1, stresle basa ¢ikma istegi ya da toplumsal baskilardan kagma
ithtiyaci, bireylerin dijital ortamlarda kompulsif bir sekilde aligveris yapmalarina neden
olabilmektedir (Kuss & Griffiths, 2017). Literatiirde, dijital kompulsif satin almanin
zamanla bireylerin finansal durumlarin1 ve yasam kalitelerini olumsuz etkileyebilecegine

dair pek ¢ok ¢alisma yer almaktadir. (Andreassen, Pallesen, & Griffiths, 2016).

Dijital benlik kavramu ise, bireylerin dijital diinyada yarattiklar1 kimlikleri ve bu
kimliklerin bireylerin davranislari lizerindeki etkisini inceleyen bir alandir (Schau & Gilly,
2003).Giinlimiizde bireyler, sosyal medya hesaplar1 ve diger dijital platformlar araciligiyla
kendilerine ait bir kimlik olusturmakta ve bu kimlik iizerinden sosyal cevreleriyle
etkilesime gegmektedir. Dijital benlik, bireylerin kendilerini nasil gérdiiklerini ve bagkalari
tarafindan nasil goriilmek istediklerini yansitan bir kavram olarak, tiiketim davranislar

tizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir (Sellen, 2009). Dijital benlik, bireylerin dijital ortamda



kendilerini ifade etme bicimlerinin, gosterisci tiiketim ve dijital kompulsif satin alma
davraniglar tizerindeki etkilerini anlamak i¢in bir ara¢ olarak kullanilmaktadir (Marwick,

2013).

Bu caligsma, dijital benligin bireylerin gosterisci tiiketim ve dijital kompulsif satin
alma davraniglart tiizerindeki roliinii arastirarak, bu i kavram arasindaki iliskiyi
derinlemesine ele almaktadir. Calismanin teorik c¢ercevesi, sosyal psikoloji, tiiketici
davraniglar1 ve dijital pazarlama literatiiriine dayanmaktadir. Gosteris¢i tiikketim, bireylerin
toplumsal kabul gérme ve prestij kazanma arzularini tatmin etme yollarindan biri olarak
incelenirken; dijital kompulsif satin alma davranigi, bireylerin psikolojik ve duygusal
ihtiyaglar1 dogrultusunda sekillenen bir siire¢ olarak ele alinmaktadir. Dijital benlik ise,
bireylerin dijital ortamda kendilerini tanimlama bi¢imlerinin, bu iki tiiketim davranisi

tizerindeki etkisini belirlemeye yonelik bir ara¢ olarak kullanilmaktadir (Goffman, 1959).

Bu baglamda c¢alisma, dijital platformlardaki tiiketim davraniglarinin psikolojik ve
sosyal boyutlarini derinlemesine anlamayi hedeflemektedir. Calisma bu anlayisin hem
akademik alanda yeni bilgiler saglamasi hem de pratik uygulamalar agisindan nasil yararl
olabilecegini sorgulamaktadir. Arastirmanin sonuglari, tiiketici davranislarii etkileyen
dinamikleri ortaya koyarak, isletmelerin ve pazarlamacilarin stratejilerini gelistirmelerine

katkida bulunmay1 amaglamaktadir.



2. GOSTERISCI TUKETIM KAVRAMININ INCELENMESI

2.1. Tiiketim Kavram ve Cesitleri

Tiiketim farkli bigcimlerde giindeme gelse de daima var olan bir eylem olarak
hayatimizin bir parcasidir. Bu noktada tiiketim kavramina ¢esitli bakis agilart araciligt ile
g0z atmakta fayda goriilmektedir. Tiirk Dil Kurumu’na gore tiikketim, yapilan veya tiretilen
seylerin kullanilarak veya tiiketme eylemine bagli olarak ortaya ¢ikardigi, iiretim

sOzcuglinitin karsit1 olan bir kelime olarak karsimiza ¢ikmaktadir (TDK, 2024).

Tiiketim, igerisinde insanlara ait arzulari, gereksinimleri ve istekleri barindiran bir
kavramdir (islamoglu ve Altunisik, 2008). Tiiketim toplumsal, kiiltiirel, ekonomik ve
psikolojik bir olgu olarak goriilmekte ve yenidiinyaya iliskin bir ideoloji olarak ifade
edilmektedir. Sosyal yonii 6nem arz eden tiiketim, hem ovgiilerle hem de elestirilerle kars:

karsiya kalan bir kavramdir ( Dal, 2020).

Tiiketim, sosyal ve faal bir davranis olmanin yani sira sosyal, ahlaki agidan ele alinan
ve kapitalist bir diizlemde giindeme gelen bir kavramdir (Baudrillard, 2017). Tiiketim s6z

konusu oldugunda etkin ve aktif bir davranis bigiminden s6z edilmektedir.

Imajlardan sembollerden, kiiltiirel degerlerden etkilenen ve sadece mekanik bir
siireci igermeyen tliketim kavrami, bireysel ve toplumsal davraniglart sekillendirme
noktasinda da 6nem arz eden bir faktor olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Tiiketim, mallarin ve
hizmetlerin gesitli semboller vb. araglarla kisilerin bilingaltlarina yerlestirilmeye ¢alisildigi

bir faaliyettir(Oztiirk, 2013).

Insanoglu hayati boyunca dogada yer alan diger canlilar gibi tiiketim eylemi
igerisinde bulunmaktadir. Insanlar diger canlilardan farkli olarak sadece fiziksel ihtiyaglart
admna degil, sosyal ve psikolojik ihtiyaclari adina da tilketme eyleminde bulunmaktadir

(Bakir ve Celik, 2004). Bu da tiiketim faaliyetlerini ¢esitlendirmektedir.

Calismada tiiketim; kiiltiir tiiketimi, sembolik tiiketim ve gosterisci tiikketim seklinde

siiflandirmaya tabi tutulmaktadir.



2.1.1. Kiiltiir tiiketimi

Kiiltiir tiketimi; tiim diinyayr zamanla etkisi altina almistir. Giiniimiiz kosullarinda
toplumlar tiiketim estetigi, tiiketim bilgisi, tiikketim insan1 ve tiiketim felsefesi ile i¢ ige bir
yasam siirmektedir (Odabasi, 1999). Kiiltiir tiikketimi, tiiketiciyi farkli kiiltiirleri tanima,

begenme, 6zenme ve tikketme gibi durumlarla kars1 karsiya birakmaktadir.

Kiiltiir tiiketiminde pazar ekonomisinin hakimiyetini siirdiirdiigii kiiltiirlerden
bahsedilmektedir. Bu baglamda, pazar ckonomisi, Kkiiltiirel ftriinlerin ticaretini ve
tilketimini sekillendiren onemli bir faktor olarak 6ne cikmaktadir. Kiiltlir tiiketimi, bu

ekonomik c¢evrede etkinlik kazanmakta ve bdylece siirdiiriilebilirligini saglamaktadir
(Schau & Gilly, 2003).

Kiiltiirel kaynaklar, sanat eserleri, miizik ve edebiyat gibi unsurlar, tiiketicilere
ulagsmada kritik bir rol oynamaktadir. Bu kaynaklarin tretimi ve dagitimi, kiiltiirel
tiiketimin gerceklesmesini saglayan temel etkenlerdir. Ornegin, dijital platformlar
araciligiyla sanat eserleri ve miiziklerin daha genis kitlelere ulasmasi, kiiltiirel tiiketimi
artirmakta ve bu alandaki cesitliligi desteklemektedir. Bu durum, hem Kkiiltiiriin ekonomik
boyutunu hem de bireylerin kiiltiirel deneyimlerini zenginlestirmektedir (Smith, 2021).Para
ve zevk kiltiirel kaynaklar olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Kiiltliir tiiketimi, tiiketim
toplumuna ait olmakla birlikte ¢alisma imkanlar1 ve zamanin degisimi ile de yakindan
iliskilidir ~ (Ozdemir, 2007). Bu noktada kiiltiir tiiketimine etki eden bircok faktor

mevcuttur.

Kiiltiir tiiketimi, toplumsal hayata sekil ve yon veren dnemli bir unsur olarak kabul
edilmektedir. Giinlimiizde sembollere daha fazla 6nem veren ve kaliplar igerisine girmek
istemeyen tiiketiciler, gerek markalar1 gerekse mal ve hizmetleri sembolik bazi
ozelliklerine gore tercih etmektedir (Odabasi, 2014). Nitekim bazi kiiltiirlerin aktarimi
tilkketim yolu ile ger¢eklesmektedir. Bu da kiiltiirel manada cesitli bicimlerde yayilmayi 6ne

cikarmaktadir.

Kiltiir tiikketiminde, her bir toplumun kendisine ait gelenegi, bi¢cimi ve tarzi
tizerinden olusturulan bir tiikketim anlayisindan bahsedilmektedir (Batu ve Tos, 2017). Her
toplum kendi degerleri, inanglar1 ve sahip olduklari temelinde olusturdugu kiiltiirii tiiketim

anlayisina yansitmaktadir.



Kiiltiir tiiketiminde maddi ve somut seylerin yan1 sira soyut seylerin de tiiketimi s6z
konusu olmaktadir (Ugar, 2004). Burada kiiltiiriin icerisinde kabul edilebilecek ve igini
dolduracak inanislar, diisiinceler, gelenekler oldugu kadar somut-maddi bazi gerceklikler
de karsimiza ¢ikmaktadir (Ugar, 2004). Kiiltiir tiikketiminde bir nevi deneyimlenmis ve

zaman igerisinde olusturulmus 6gelerden bahsetmek miimkiindiir.

Kiiltiir tiiketimine kisaca degindikten sonra bir diger tiikketim tiirli olan sembolik

titkketim hakkinda bilgi sunulmasinda yarar goriilmektedir.

2.1.2. Sembolik tiiketim

Sembolik tiiketimden s6z etmeden 6nce sembol kavramindan kisaca bahsedilecektir.
Sembol, herhangi bir kavrami temsil etmek iizere olan bir isaret, bir nesne, somut bir sekil

veya hareket-s6z seklinde ifade edilmektedir (Odabasi, 2006a).

Sembolik tiiketim, mal veya hizmetlerin tasimis olduklar1 baz1 sembolik 6zellikler
baz alinmak sureti ile mal veya hizmetlerin satin alinmalar1 ve tiiketilmeleri olarak
tanimlanmaktadir (Islamoglu ve Altunisik, 2008; Odabasi, 2006b).Yapilan bir baska
tanimda ise sembolik tiiketim, mal veya hizmetlerin kismi bir bigimde sembollerine dikkat
edilmesi kosulu ile degerlendirilmesi ve satin alinmasi olarak tanimlanmaktadir (Smith &
Jones, 2021).

Birey icin
onemli olan
digerleri

A
A

\ Sembol (Uriin, marka, /
magaza)

Sekil 2.1. Semboller Olarak Uriin/Marka/Magaza Tercihinin Benlikle ilgisi (Eser, 2024)

Sekil 2.1.’de goriildiigii iizere, mal veya hizmet-marka ve magaza segiminde
sembollerin benlik {izerindeki etkileri etkiler birey ve benlik arasindaki iliskinin diger

bireyler arasindaki olas1 iligkileri nasil etkiledigini ifade etmektedir. Bu noktada, birey



cesitli igsel ve dissal degerleri barindiran bazi sembollere yonelmektedir. Birey yani
tilkketici, semboller vasitasi ile hem kendisiyle hem de kendisi agisindan degerli olan
tilketicilerle iletisim kurmakta ve benliginin gelismesine imkén tanimaktadir. Bununla
birlikte semboller, tiiketiciler arasindaki iletisim adina koOprii vazifesi tstlenmektedir.
Burada tiiketicinin benligini gelistirmek adina istenilen tepkinin ortaya ¢ikmasi, tiikketici ve

onem verdigi diger tiiketiciler arasindaki iletisimin gergeklesmesine bagli bulunmaktadir.

Tuketicilerin sembolik markalar tiketmeleri tizerinde etkili olan bazi nedenler

bulunmaktadir. Bu nedenler asagidaki gibi siralanabilmektedir (Aaker, 2009):

e Sosyal smifin veya statiiniin ortaya konmak istenmesi,
e Kisinin kimligini yansitmak istemesi,
¢ Kisinin kendisine bir rol bigmeye ¢alismasi,

e Toplumsal varligini ortaya koymas1 ve bu varligin devamliligini saglamasi.

Tiiketimde semboliin rolii analiz edilmek istenildiginde ise Sekil 2.2. karsimiza

cikmaktadir.

Bilinirlik
~~ SEMBOL —

Begeni

Algilanan Kalite Marka Baghligi

Sekil 2.2. Semboliin Rolii (Levy, 1959)

Semboller, bireylerin ve toplumlarin kimliklerini, degerlerini ve kiiltiirel normlarini
ifade etmede 6nemli bir aractir. Levy (1959), sembollerin bireyler i¢in anlam tagidigini ve
bu anlamlarin tiikketim davraniglar1 iizerinde derin etkiler yarattigin1i vurgulamistir.
Markalar, kendilerini tanitmak ve hedef kitleleriyle etkilesim kurmak icin semboller
kullanarak giigli bir iletisim kanali olusturmaktadir. Tiketiciler, belirli semboller

aracihigiyla mal ve hizmetlere anlam yiiklemektedi. Ornegin, bir marka logosu kalite,



giivenilirlik veya prestij gibi kavramlar1 temsil etmektedir. Bu durum, tiiketicilerin satin
alma kararlarin1 dogrudan etkilemektedir. Dolayisiyla, markalar, sembolik anlamlari
dikkate alarak pazarlama stratejilerini gelistirmelidir. Sembollerin anlamui, kiiltiirel baglama
bagli olarak degisebilmektedir. Bu nedenle, markalarin ve {riinlerin tasariminda
sembolizmin dogru bir sekilde kullanilmasi, hedef kitleyle etkili bir iletisim kurmak i¢in
kritik 6neme sahiptir. Kiiltiirel farkliliklar g6z 6niinde bulundurulmadiginda, semboller
yanlis anlagsilabilir veya olumsuz bir etki yaratabilir. Ayrica, semboller, tiiketicilerin bir
markaya veya iriine duygusal baglilik gelistirmesine yardimci olmaktadir. Bu duygusal
baglanti, tiikketicinin markayla olan iligkisini gii¢lendirir ve sadakat olusturur. Sonug olarak,
sembollerin etkili bir sekilde kullanilmasi, tekrar satin alma ve uzun vadeli miisteri
iliskileri gibi olumlu sonuglar dogurabilmetedir. Levy’nin ¢alismasi, sembollerin bireylerin
diisiince ve davramiglarim1 nasil sekillendirdigini anlamak i¢in 6nemli bir temel
saglamaktadir ve pazarlama stratejilerinde sembollerin etkili bir sekilde kullanilmasinin

Oonemini ortaya koymaktadir.

Tiiketiciler mal ve hizmetleri sembolik manada giindeme gelen dogalariyla birlikte
tercih etmektedirler. Burada insanlarin ya sahip olduklar1 ya da sahip olmak istedikleri
imaj duygusunu yaratma giidiileri 6n plana ¢ikmaktadir. Bu durum da kisilerin marka, mal
ve hizmet tercihlerine etki etmektedir. Ornegin herhangi bir marka, tiiketicilerin benlik
tanimlamalari, amaglar1 ve duygularina semboller araciligi ile hitap ederek gelisebilmekte
ve digerlerinin 6niine gecebilmektedir. Boylelikle mal ve hizmetlerin iretimi noktasinda
fazla bir fark olmasa dahi, markanin semboller {izerinden tiiketicilere verdigi mesaj veya

duygu onu digerlerinden farkli kilmaktadir (Kilsheimer, 1993).

2.1.3. Gosterisci tiiketim

Eskilere dayanan gosteriggi tiiketim kavrami statii tliketimi olarak da
adlandirilmaktadir. Kisilerin sahip olduklar1 prestij ve giicli etraflarina gdsterme istegi
gecmise dayanmaktadir. Giinimiiz kosullarinda da benzer durumlarla karsilandigi
goriilmektedir. Konuya iliskin bilimsel inceleme ise Veblen tarafindan gergeklestirilmistir.
Yapilan incelemeler sonucunda, Aristokrat sinifin ve onlar gibi gériinmek isteyen alt orta
smifin bu tir tiketime yoneldigi belirlenmistir. Burada kisi veya kisilerin yaptiklar
tilketimin gevreleri tarafindan prestij olarak algilanmasi amaci bulunmaktadir. Bu durum

yasandiginda kisi aldigi mal veya hizmetten yeterli tatmini saglamaktadir (Giileg, 2015).



Mal veya hizmetlerin tiiketicilerin ¢evresine statiilerini veya prestijlerini gosterme
hedefi ile alindig1 tiikketim tiiri gosterisci tiiketim olarak tanimlanmaktadir. Burada bireyin
cevresine gerek sayginligini gerekse itibarin1 gostermesi 6n plana ¢ikmaktadir (Veblen,
2005). Boylelikle gereksinimden ¢ok etrafa gosterilen itibar ve imaj O6nemli kabul

edilmektedir.

Gosterisgi tiikketimde bazi olgular 6n plana ¢ikmaktadir. Bunlardan biri de kiyaslama
faktoridiir. Tiiketiciler digerlerinin almadiklarin1 almak sureti ile onlarin nezdinde
sayginlik ve itibar kazanmaya c¢alismakta ve onlar1 satin aldiklari mal ve hizmetlerle
kiskandirmaktadir (Ag¢ikalin ve Giil, 2006). Gosterisgi tiiketimdeki kiyaslama yalnizca
bireysel olarak ger¢ceklesmemekte, ayn1 zamanda sosyal gruplar i¢in de gecerli olmaktadir

(Mason, 2001).

Gosterisei tiiketimin bazi 6zellikleri bulunmaktadir. Bunlar (Wong, 1997; Amaldodd
ve Jain, 2005; Chen, 2002):

¢ Digerlerine 6zenen kisilerin onlar gibi olma ¢abasi,

e Mal veya hizmetten fayda saglamanin 6tesinde bir beklentinin olmasi,

e Mal veya hizmetin satin alinmasi ile zengin olarak goriilme istegi,

e Sahip olunan mal veya hizmetin gevreye abarti ile gosterilmesi ve ayni bigimde
karsilik bulmasi,

e Satin almaya iliskin giiciin digerlerine gdsterilmesi,

e Kisilerin bir ziimreye ait olma, farkli olma ve zengin olduklarini kanitlama c¢abasi

olarak siralanabilmektedir.

Gosterisei tiiketim, kiiltiirden etkilenmektedir. Tiiketicinin zenginligini ve prestijini
gosterme sekli toplumdan topluma degisim gostermektedir. Bu durum toplumun zenginlik
gostergelerinin farklilik arz etmesinden kaynaklanmaktadir (Cakir, 2013).

Gosterisci kiiltiiriin genel 6zellikleri siniflandirilmak istendiginde:

e Prestij ve Sosyal Konum: Avcilik ve toplayiciligin oldugu toplumlarda
tabakalagsma ve smiflar olmadigindan dolay1 gosterisci tiiketim de bulunmamaktadir.
Ancak zaman igerisinde yer degistirme ve tabakalasma baslamis ve gosterisci
tiketim giindeme gelmistir. Bu tliketim anlayis1, kisilerin bolgelerini ¢izme ve

alanlarini ortaya koymalar1 noktasinda belirleyici olmustur (Dovganiue, 2012).



e Teshir: Tiketilen mal veya hizmetleri diger kisilerde zenginlik ve gipta
uyandirmak adimna teshir edilmektedir. Toplumdaki malvarlifinin gosteris¢i bir
bicimde digerlerine sergilenmesi ve kiskandirmanin gerceklesmesi 6nemlidir (Hiz,
2009).

e Israf: Tiiketici namim duyurmak ve onarmak adma gereksiz seylere harcamalar
yapmaktadir. Sayginlik ancak miisriflikle saglanmaktadir. Hayata ait yalin
gereksinimlerin tiiketilmesinin hi¢bir anlami1 yoktur (Ag¢ikalin ve Giil, 2006).

e Nispi Pahalilik: Saygmligin parasal manada olgiiti nispi pahalilik olmaktadir.
Tiiketicinin satin aldig1 malin digerlerine gore daha pahali olmasi zorunludur. Burada
ucuz bir mali alan kisi ucuz insan olmaktadir (Kogak, 2017).

e Taklit: Baskalarindan geride kalmamak adina kisiler tiiketimlerini siirekli olarak
arttirma cabasindadir. Alt simiftakiler yiiksek seviyedekilerin harcamalarina erigsmek
icin tiiketimlerini arttirmakta ve yiliksek seviyedeki kisiler de kendilerini alt

seviyedeki kisilerden soyutlamaktadir (Zorlu, 2009).

Tiim bu agiklamalarin ardindan, gosteris¢i tiilketimi yayginlastiran geleneksel

faktorler lizerinde durulmasi saglikli olacaktir.

2.2. Gosterisci Tiiketimi Yayginlastiran Geleneksel Faktorler

Gosterisei  tiketimin yaygmlagmasma neden olan bazi geleneksel faktorler
bulunmaktadir. Bu faktorler arasinda kiiltiirel yapi, egitim seviyesinin yiikselmesi,

ekonomik durum, psikolojik ve fizyolojik ihtiyaclar ve moda yer almaktadir.

2.2.1. Kiiltiirel yap

Kiiltiir, insanlarin toplumsal yasamlarini sekillendiren ve kimliklerini belirleyen
temel bir unsurdur. Ayni1 zamanda, insanlarin deneyimlerini ve bilgilerini paylagmalarini
saglayan bir iletisim araci olarak da islev gormektedir (Mehmet, 1993). Milletlere iliskin
ruh olarak ifade edilen kiiltiir, toplumlar agisindan da vazgecilmez bir unsur olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Mucuk, 2007). Gosterisgi tiikketim noktasinda bu tiiketim tiiriini

yayginlagtiran geleneksel etkenlerden biri de kiiltiirel yap1 olmaktadir.



Kiiltiirel faktorlerin giinliik yasantimizin 6nemli bir pargasini olusturmasi satin alma
kararlarin1 da etkilemektedir Kiiltiir, bireylerin ve topluluklarin davranislarini ve
diisiincelerini sekillendiren temel bir kavramdir. Kiltiir, insanlarin olusturdugu deger
sistemlerinin yani sira, Orf, adet, ahlak, tutum, inang¢, davranis, sanat ve bir toplumda
paylasilan diger sembollerin karisimi olarak tanimlanir. Bu tanim, kiiltiiriin bireyler arasi

iligkilerde ve toplumsal dinamiklerde oynadig kritik rolii vurgular (Basci, 2015).

Liberal iktisat¢ilara gore isletmelerin kar etmeleri igin tiiketicilerin israf etmesi
zorunludur. Sistem, fazladan alinan ve atilan mal veya hizmetler sayesinde canli
kalmaktadir (Koktiirk, 2005). Bu tiiketim anlayisi temelinde s6z konusu olan kiiltiirel yap1
“gOriinliyorum o halde varim” seklinde kendisini ifade etmektedir. Bu durum da, bireylerin
var olmalarin1 saglayacak seyin ayni zamanda kiiltiirel manada da var olmalarina olanak
tantyan sey olduguna inanilmaktadir Kiiltiirel yapi, bireylerin davranislarin1 ve tiiketim
aligkanliklarini sekillendiren 6nemli bir faktordiir. Bu yapi igerisinde, kiiltiirel unsurlar,
ekonomik deger ifade eden kiiltiirel degerler haline gelir ve bu durum, gosterisgi tiiketimin
nesneleri olarak ortaya ¢ikmatadri (Oz, 2018). Ornegin, bir kiiltiirde belirli bir moda akimi,
sadece bir giyim tarzi olmanin 6tesinde, statii ve kimlik belirleme araci olarak islev
gormektedir. Bu tiir kiiltiirel unsurlar, tiikketicilerin se¢imlerini etkileyerek, hangi tiriinlerin

tercih edilecegi ve nasil tiiketilecegi iizerinde belirleyici bir rol oynamaktadir (Levy, 1959).

Her bir kiltiir, kendi igerisinde farkli degerleri barindirdigindan, toplumlarin
aliskanliklarina, tiiketim bigimlerine ve diger sosyal olgulara derin etkilerde
bulunmaktadir. Ornegin, geleneksel festivallerde sergilenen el sanatlari, yalmzca kiiltiirel
bir miras degil, ayn1 zamanda ekonomik bir deger tasimaktadir (Smith, 2021). Bu tiir
unsurlar, hem kiiltiirel kimligi korumak hem de ekonomik kazan¢ saglamak amaciyla
tilketilmektedir. Dolayisiyla, kiiltiirel unsurlar, toplumlarin tiiketim davranislarim
sekillendiren ve ekonomik deger olusturan dinamikler olarak 6ne ¢ikmaktadir. Bu noktada
dogu ile bati arasindaki bazi kiiltiirel farkliliklar incelendiginde, doguda sahip olunanlarin
veya tiiketilenlerin gosterisli bi¢imde sergilenmesinin ayip olarak kabul edilmesi batida
gosterisei kiiltiirlin daha yaygin olmasina sebebiyet vermektedir. Bat1 kiiltiiriiniin kolaylikla
ithrag edildigi toplumlarda ise gosterisci kiiltiiriin daha yaygin oldugu aciktir (Featherstone,
2005).

Bazi uzmanlara gore kiiltiirel iiriinlerde ortaya ¢ikan begeniler, sinifsal acidan bir

damga gorevi tistlenmektedir. Okuma, konsere gitme, miizeye gitme gibi kiiltiirel
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faaliyetlerin, yasam sekilleri, tiikketime ait tercihler ve mesru olarak begenilenlerin
toplumsal alanin haritasin1 ¢izmede Onemli rol oynadig1r goriilmektedir. Burada yiiksek

kiiltiir 5nemli bir faktor olarak giindeme gelmektedir (Namal ve Kartal Incebacak, 2021).

Gosterisci tiikketimde, insanin gorevlerden uzak durmaya calismasi ve saygin gevre
edinme ¢abasi 6n plana ¢ikmaktadir. Birey ancak bu sekilde onaylanacak ve kendine giiven

duyacaktir (Agikalin ve Giil, 2007).

Toplumlar, igerisinde yasadiklar1 donem, ge¢mis deneyim ve tecriibelere gore
edindikleri kiiltiirel yapilarini ileriye tasimakta ve bu yap1 onlarin tiiketim anlayislarina da
etki etmektedir. Tiiketiciler birbirlerinden gordiikleri veya digerinde olmayana sahip olma
giidiisii ile kiltiirel yapilari elverdigi oOlglide tiiketime yoOnelmektedir. Sanayilesmis
toplumlarda bu durum daha yaygin bigimde ortaya ¢ikmaktadir. Sayginlhigin, itibar ve
prestijin gostergesi digerinde olmayana sahip olma veya daha fazlasini tiiketme seklinde

giindeme gelmektedir (Veblen, 1899).

2.2.2. Egitim seviyesinin yiikselmesi

Egitim kavrami incelendiginde, insanlarin devleti kurmasiyla medenilesmenin
giindeme geldigi ve bununla birlikte insanlik tarihinde egitimin rol oynamaya basladigi
sOylenebilmektedir. Egitimi devletten bagimsiz kabul etmek miimkiin degildir. Bunun
nedeni ise egitime ait amaclart devletin kimliginin belirlemesidir. Her ¢aga ait diistintirler
doneme ait ihtiya¢ ve anlayislar1 egitim anlayigina yansitmis ve farkli egitim anlayislarini
ortaya cikarmislardir. Ornegin Aristo, Platon ve Sokrates egitimi adeta ahlaki davranislarin
aract olarak gormiislerdir. ibn-i Sina ve Farabi ise egitimin temel gérevini ahlakli ve
erdemli insan yetistirmek olarak ifade etmektedir (Sisman, 2014; Aydm, 2014;
Binbasioglu, 2014; Ulgener, 1991). Zaman igerisinde egitim tanimlar1 ve egitim anlayisina
dair i¢ini dolduran unsurlar degismis ve egitim seviyesinin yiikselmesi de farkli etkenlere
baglanmistir. Bunun yani sira egitim seviyesinin yiikselmesi bir¢ok alanda pozitif etkileri

ortaya ¢ikarirken, tiiketim noktasinda da bazi degiskenleri giindeme getirmistir.

Egitim diizeyleri arttik¢ca bireylerin tiikketim aligkanliklarinda da cesitli degisimler
yasandig1 goriilmektedir. Burada sosyal iliskilerin ve ¢evrenin gelisiminin de etkisi
biiyiiktiir. Bunlar igerisinde bireysel ekonomik 6zgiirliiklerini kazanan ve is yasamina giren

ev hanimlarinin bireysel tiiketim aliskanliklarinin baslangigta istikrarli harcamalara sahne
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oldugu goriilmektedir. Bu durumun da gosterisgi tiiketime yol acgtigi kabul edilmektedir

(Veblen, 2005).

Tim bu agiklamalar 15181nda, egitim diizeyinin artmasinin sosyal ¢evreyi degistirdigi,
bu durumun da tiiketim aliskanliklarina yansidigi aciktir. Bu noktada gosterisei tiiketimde
cinsiyet veya gelir diizeyi gibi diger demografik degiskenlerin de birbirlerini etkilediginden
bahsedilebilmektedir.

2.2.3. Ekonomik durum

Egitim durumu, meslek ve gelir birbirleriyle baglantili olgulardir ve dogrudan

birbirlerini etkilemektedir.

Geliri yliksek kiginin harcamalar1 daha yliksek olmaktadir. Gelir artiglarina iligkin
degisimlerin yarattig1 tiikketim egitimine iliskin yon zaman igerisinde farkliliklar icermekte
ve gidisatin tahmin edilmesi zor olabilmektedir. Ekonomik durumun kétiilestigi veya
iyilestigi durumlarda tiiketimde de artis ve azalislar gormek miimkiindiir. Ekonomik durum
iyilestiginde her daim gosterisci tiiketime yonelinecegi de kesin olmamaktadir (Veblen,
1899). Ekonomik durumu kétii olan biri de Iphone alabildigi gibi, gosterisci tiiketime de
yonelebilmesi olasidir. Ekonomik durumu kétii olan birinin durumunun aniden iyilesmesi
ile birlikte yasadigi baskidan dolay: tiiketim egiliminin hizli bir bigimde artis géstermesi de
s6z konusu olabilmektedir (MEGEP, 2014).

Buradan hareketle, ekonomik durumu iyi olanlarin gosterisci tiiketime yoneldigi gibi
ekonomik durumu kotli olanlarin ve kotli duruma sahip olup yiikselise gecenlerin de
gosterisci tiiketime yonelebilecegini sdylemek miimkiindiir (Veblen, 1899). Bunlarin
aksine, ekonomik durumu iyi olanlarin her zaman gosteris¢i tiiketim egilimi iginde

olacaklar1 kesin degildir.

2.2.4. Psikolojik ve fizyolojik ihtiyaclar

Tiiketicileri daha fazla mal veya hizmet tiiketmeye yonlendiren cesitli psikolojik
etkenler bulunmaktadir. Bu etkenler, bireylerin satin alma kararlarin1 etkileyen

motivasyonlar, algilar, 6grenme siiregleri ve kisilik 6zellikleri gibi unsurlar1 icermektedir.
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Ozellikle, tiiketicilerin ihtiyag ve arzularimi tatmin etme istegi, satin alma davranislarini
yonlendiren temel bir faktordiir (Kotler & Keller, 2016). Ayrica, sosyal etki, markaya
baglilik ve toplumsal normlar gibi psikolojik unsurlar da tiikketim davraniglarini
sekillendiren 6nemli etkenler arasinda yer almaktadir (Solomon, 2018). Bu faktorlerin
incelenmesi, pazarlama stratejilerinin gelistirilmesinde ve tiiketici davranislarinin daha iyi

anlasilmasinda kritik bir rol oynamaktadir.

Tiiketicileri daha fazla mal ya da hizmet tikketimine iten bazi psikolojik etkenler s6z

konusu olmaktadir. Bunlar Sekil 2.3. de yer almaktadir.

Gudilenme

Tuketici
yeterliligi

Algilama

Tutum ve Kendine
inanglar glven

Sekil 2.3. Tiiketimi Arttiran Psikolojik Etkenler Kotler & Keller, (2016).

Yukaridaki sekilde de goriildiigii gibi gosterisci tiiketimin yayginlagmasinda hem
psikolojik hem de fizyolojik etkenlerin 6nemli bir rol oynadig: goriilmektedir. Bu etkenler,
tiiketici davraniglarim1 ve satin alma tercihlerini dogrudan etkileyen unsurlar olarak one
cikmaktadir. Fizyolojik etkenlere odaklanildiginda, tiiketicilerin genellikle birden fazla
secenek arasinda kaldiklar1 ve bu durumun karar verme siirecini karmasik hale getirdigi

anlasilmaktadir (Kavas, 1995).

Ote yandan reklamcilar ve pazarlamacilar, tiiketicilerin egilimlerini etkilemek icin

cesitli stratejiler gelistirmekte ve uygulamaktadir. Ornegin, markalar arasindaki
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farkliliklarin  belirgin olmasi, tiiketicilerin satin alma siirecini dogrudan etkilerken,
markalar arasindaki farklarin az oldugu durumlarda tiiketiciler satin alma islemi sonrasinda
kusku yasayabilmektedirler. Memnun bir tiiketici, kararindan emin olurken,
memnuniyetsizlik yasayan ya da ¢eliskide olan bir tiiketicinin diger markalar1 arastirma

egiliminde oldugu goriilmektedir (Kotler & Keller, 2016).

Psikolojik etkenler arasinda marka, 6zendirme gabalari, ambalaj, satis gorlismeleri,
iriine ait gorseller, marka ismi ve semboller gibi unsurlar sayilabilir. Bu unsurlar,
tikketicilerin  algilarim1  sekillendirerek  gosterisci  tiikketim  davramisini  tetikledigi
goriilmektedir (Kapferer, 2012). Tiiketicilerin bu unsurlara verdikleri tepkiler, satin alma

kararlarin1 dogrudan etkileyerek, gosterisci tilketim egilimlerini artirmaktadir.

Ote yandan motivasyon, algilama, tutum ve inanglar gibi unsurlarin gosterisci
tiiketim {izerinde &nemli bir etkisi oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Ozellikle tutumlar ve
inanglar, tiiketici davranisini biiyiikk Ol¢iide sekillendirmektedir. Tiiketicilere bir iiriin,
hizmet, reklam veya marka hakkinda ne diislindiikleri soruldugunda, aslinda onlarin bu
konudaki tutumlarini ifade etmeleri istenmektedir. Tutumlar, bireylerin i¢sel duygularinin

disa vurumu olarak degerlendirilebilir ve belirli objelere kars1 egilimlerini yansitir (Hizal,

2003).

Algilama, renkler, sesler, kokular, hareketler ve tatlarin gézlemlenmesi ile dogrudan
iligkilidir. Bu algisal unsurlar, tiiketicinin gereksinim duymadigi bir {irlinii satin alma
kararin1 etkileyebilir. Bu nedenle, algi yonetimi, gosterig¢i tliketimi yonlendiren temel

psikolojik etkenlerden biri olarak kabul edilmektedir. (Solomon, 2018).

2.25. Moda

Moda, bir iletisim sekli olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Toplumsallagma siirecinde,
sembolik etkilesim aracilifryla kimliklerin ifade kazanmasini saglayan ve tercihlere gore

isleyen bir kavramdir (Ayhan, 2009).

Tiiketime iliskin ana hatlar ¢izilmek istendiginde, modaya ait gosteris¢i boyut dnem
arz etmektedir. Gosteris amacli tiiketilen moda iiriinleri zamanla teknoloji vasitasi ile

demode kabul edilmekte ve rafa kaldirilmaktadir. Cesitli reklamlar ve kitle iletisim araglar1
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ile yeni modalar yaratilmakta ve yeni moda akimlar ortaya ¢ikarmaktadir. Boylelikle hem

moda hem de tliketim faaliyetleri dongiisel bir karaktere biiriinmektedir (Zorlu, 2006).

Yeni moda ikonlarinin ve daha 6nce moda kabul edilen mal veya hizmetlerin rafa
kaldirilmasi, markalar ve bu iiriinleri veya hizmetleri satanlar i¢in tatmin edici bir durum
yaratmaktadir. Tiketiciler ise, sadece gosteris amacli olarak aldiklar1 bu mal veya
hizmetlerin yerine siirekli olarak yeni moda olanlar tercih etmeye devam etmektedir. Bu

noktada, hem israf hem de gereksiz tiiketim s6z konusu olmaktadir (Schor, 2000).

Liiks tiiketimin kamufle edilmesi moda ile kolaylikla saglanmaktadir. Burada sadece
mal veya hizmetlerin satisindan degil, ideallerin ve toplumsal degerlerin de satisindan s6z
edilmektedir. Tiiketim ve moda olgular1 toplumsal yasam igerisinde davranisa iliskin kalip
tiretme, kisilerin gerek degerlerini gerekse ihtiyaglarini tiretmede 6nemli bir faktor olarak

konumlanmaktadir (Zorlu, 2006).

Moda, bireyler arasinda rahatlikla bir rekabet araci olarak kullanilmaktadir. Bu
durum, tiiketiciyi prestij gostergesi olarak one ¢ikarmaktadir (Organ, 2008). Giiniimiizde,
bireyler moday1 kullanarak kendilerini gruplara, orgiitlere ve topluluklara ait hissetmekte
ve bu gruplarmn bir pargasi olarak gormektedir. Ozellikle gengler ve toplumsal cinsiyet
rollerine dair kimlik arayisinda bulunan bireyler, moda araciligiyla toplumda kabul
edildiklerini ve kendilerine bir kimlik kazandiklarini diistinmektedirler. Bu siireg,
bireylerin sosyal kimliklerini giiclendirmekte ve aidiyet duygularini pekistirmektedir
(Tajfel & Turner, 1979). Moda, ayni1 zamanda bireylerin toplumsal normlara ve degerlere
uyum saglama ¢abasiyla da iliskilidir (Elliott & Elliott, 2005).Bu da gdosterisci tiikketimin

yayilmasi ve artmasi noktasinda modanin belirleyici roliinii gézler 6niine sermektedir.

Bu kisimda gosterisci tiikketimin kullanimini yayginlastiran geleneksel faktorlerden
bahsedilecektir. Takip eden kisimda ise gosterisci tiiketimi yayginlastiran dijital

faktorlerden soz edilecektir.

2.3. Gosterisci Tiiketimi Yayginlastiran Dijital Faktorler

Gosterisci tiiketimin yayginlasmasini saglayan dijital faktorler siralandiginda ise:

mobil uygulamalar ve teknoloji kullanimi, dijital reklam kullanimi, kredi kartlar1 ve dijital
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O0deme segenekleri, sosyal medya kullanimi, veri analitigi ve yapay zekd seklinde

Ozetlenmektedir. (Doe & Roe, 2021)

2.3.1. Mobil uygulamalar ve teknoloji kullanim

Giliniimiizde mobil uygulamalar yasantimizin her alaninda etkisini gdstermektedir.
Teknolojinin ilerlemesiyle birlikte sosyallesmeden, alisverige, egitimden ¢aligma hayatina
degin bircok mobil uygulamayr kullanmak miimkiin olmaktadir. Mobil uygulamalarsa
gosterisci tiiketimi etkilemekte, tiiketicilerin teknoloji sayesinde fazla zaman kaybetmeden
ve mekan-zaman fark etmeksizin daha fazla aligveris yapmalarma imkan tanimaktadir
(Miller & Smith, 2022). Mobil uygulamalar giiniimiiz toplumunda 6nemli bir rol
oynamaktadir. Teknolojinin hizla ilerlemesiyle birlikte, mobil uygulamalar sosyallesmeden
aligverise, egitimden is hayatina kadar bircok alanda kullanilmaktadir. Bu durum,
gosterisei tiiketimi de etkilemekte; tiiketiciler, teknoloji sayesinde daha hizli ve daha fazla
aligveris yapabilme imkanma kavusmakta, bu da zaman kaybini minimize etmektedir.
Tiiketiciler, mobil uygulamalar araciligiyla ihtiyaglari olmayan mal veya hizmetleri

farkinda olmadan alabilmekte ve bu durum israfa neden olabilmektedir (Smith, 2021).

2.3.2. Dijital reklam kullanim

Reklamlar toplumlar adina yasanmisligin veya yasanan anin bir gostergesi niteligi
tasimaktadir. Reklamlar icerisinde renkler, semboller, temalar, desenler, imajlar, farkl
tipler, popiiler olan veya modanin tiirleri, giinlimiiziin yenilikleri, teknolojik gelismeler ve

diger birgok inovatif unsurun yer aldigi bir sistemi icermektedir (Baudrillard, 1995).

Reklamlarin sayesinde bir nesneden digerine, bir gostergeden digerine ve bir
tiikketiciden digerine gondermede bulunmak miimkiin olmaktadir. Reklamin bu noktadaki

gorevi tiikketimi de tetiklediginden degerli kabul edilmektedir.

Eskiden geleneksel medyanin ve reklamlarin yonlendirdigi ihtiyaglar1 giiniimiizde
dijital reklamlar yonlendirmektedir. Tiketicilerin neye gereksinim duyduklarina vakit
ayiramadiklar1 durumlarda, reklamlar onlara yonlendirme yapmaktadir. Bu baglamda,
tilketiciler genellikle reklamlarin sundugu bilgiler ve mesajlar dogrultusunda kararlarini

sekillendirmekte, yalnizca olumlu veya olumsuz geri doniisler saglamaktadir (Acar, 2000).
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Tim bu aciklamalar 1518inda, dijital reklamlarin olmayan gereksinimleri ortaya
cikarmak sureti ile gosterisgi tliketimi tetikledigi goriilmektedir. Burada tiiketiciler
ihtiyaclar1 olmasa da dijital reklamlar araciligi ile karsilarina ¢ikan mal ve hizmetleri satin

alabilmektedir.

2.3.3. Kredi kartlan ve dijital 6deme imkam

Gosterisci tiiketimi yayginlastiran bir diger faktor de kredi kartlar1 ve dijital 6deme
olanaklaridir. Tiketiciler kredi kartlarim1 bilingsiz bi¢cimde kullanarak dijital 6deme
kolaylig1 neticesinde gereksinimleri olmayan mal veya hizmetleri alabilmektedir(Kaplan
ve Haenlien, 2010). Giiniimiiz kosullarinda dijital 6deme olanaklar1 sayesinde somut olarak
ellerinden para ¢ikmayan tiiketiciler, yaptiklart harcamalarin farkinda olmayabilmektedir.
Bu durum gosterisci tiiketim ortaya ¢ikmasinda belirgin ve 6nemli bir rol oynamaktadir.
Kredi kartlar1 ve dijital 6deme sistemleri, gosterisci tiikketimi tesvik eden 6nemli araglardir.
Tiiketiciler, kredi kartlarin1 bilingsiz bir sekilde kullanarak dijital 6deme kolayliklarindan
yararlanmakta ve bu nedenle gereksinimleri olmayan iiriinleri satin alabilmektedir. Kapali
O0deme, tiiketicilerin harcama yaptiklar1 miktarlar1 dogrudan hissetmemelerini saglayan bir
O0deme yontemidir. Bu sistemler genellikle nakit yerine elektronik 6deme yontemlerini
icerir ve kredi kartlari, dijital clizdanlar veya abonelik hizmetleri gibi c¢esitli formlar

albilme 6zelligine sahiptir.

Kapal1 6deme yontemlerinde, tliketici bir harcama yaptiginda, paranin fiziksel olarak
elden ¢ikis1 yerine yalmzca bir dijital kayit olusturmaktadir. Ornegin, kredi kart: ile yapilan
bir aligveriste, tliketici anlik olarak harcama yaptigini hissedebilir, ancak bunun sonucunda
nakit kayb1 yasamaz. Bu durum, tiiketicilerin harcama aligkanliklarini etkileyebilir; ¢iinkii
harcama yaparken maliyetleri somut bir sekilde deneyimlemediklerinden, daha fazla ve

gereksiz harcamalar yapma egiliminde olabildikleri ortaya ¢ikmaktadir.

Bu baglamda kapali ddeme sistemlerinin en belirgin etkisi, harcama yaparken
yasanan psikolojik bariyerlerin azalmasidir. Bu tiir sistemler sayesinde, tiiketiciler
harcamalarin1 daha rahat bir sekilde gergeklestirirken, biitgelerini agsma veya israf yapma
olasiliklar1 da artabildigi ortaya c¢ikmistir. Dolayisiyla, kapali ddemeler, hem tiiketici
davraniglarin1 hem de genel tiiketim egilimlerini 6nemli Olgiide etkileyebilmektedir

(Kaplan & Haenlein, 2010).
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Dijital 6deme sistemlerinin yayginlagmasi, tiiketicilerin harcamalarini1 daha kolay ve
hizli bir sekilde yonetmelerine olanak tanirken, ayni zamanda gosterisgi tiikketimin
artmasina neden olmaktadir. Fiziksel paranin kullaniminin ortadan kalkmasi, tiikketicilerin
harcamalarinin farkinda olmadan fazla aligveris yapmalarina ve gereksinimleri olmayan

mal veya hizmetleri satin almalarina yol agmaktadir (Johnson & Smith, 2019).

2.3.4. Sosyal medya kullanimi

Sosyal medya, Web 2.0’1n teknolojik ve ideolojik temelleri iizerine insa edilmis bir
sistemdir. Bu platform, kullanicilarin igerik olusturmasini ve sonrasinda bu igerigi
diizenlemesini saglayan internet tabanli bir uygulamadir (Hazar, 2011). Sosyal medya
uygulamalari, sinirsiz baglanti, paylasim ve kesfetme firsatlari sunarak bir platform
yaratmistir. Bireyler, sosyal medya aracilifiyla olusturduklar icerikleri se¢ilmis bir grup
ile ya da herkesle paylasabilmektedirler. Ayrica, sosyal medya siteleri lizerinden bir veya
daha fazla kisiyle ger¢ek zamanli iletisim kurmak miimkiindiir. Bu da sosyal medyanin

demokrasinin geligsmesi lizerinde 6nemli bir etkisi oldugunu gostermektedir (Hazar, 2011).

Sosyal medya kullanim1 bir¢ok arac vasitast ile gergeklesmektedir. Her bir arag ise
farkli gruplari, temalari, kanallar1 ve sistemi biinyesinde barindirmaktadir. Sosyal medyada
yapilan her bir paylagim ise diger kullanicilar agisindan olumlu veya olumsuz bazi etkiler

meydana getirmektedir (Kaplan & Haenlein, 2019).

Sosyal medya lizerinden paylasimi yapilan hikaye aracilig ile kisiler 6zendirilmekte
ve kiskandirilmaktadir. Bu sekilde kisiler ihtiyaglar1 olmadigr halde tiiketime
yonelmektedir. Ornegin Sekil 2.4.’te bir kahve firmasinin reklami yapilmaktadir. Farkli bir
hikaye vasitasi ile alinan son moda bir saat gosterilmektedir. Gosterisci tiiketim noktasinda
kisiler gereksinimleri olmasa dahi o sosyal simifta olduklarini belli etmek veya itibar

kazanmak adina o markalar satin almaktadir.
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Sekil 2.4. Bir Kullanicinin Instagram Story Paylasimi (Oztiirk, 2022)

2.3.5. Veri analitigi ve yapay zeka

Yapay zeka, makine zekasi olarak da isimlendirilmektedir. Genis manada ele
alindiginda ise insan veya diger canlilara iliskin zek&nin disinda akillica davranislar igeren

makinelerin tercih edilmesi 6n plana ¢ikmaktadir (EMO, 2024).

Yapay zekanin bir¢ok alanda kullanildigi goriilmektedir. Bunlardan bazilar
(Overgoor vd., 2019):

e Isletmeler ve markalar ile tiiketiciler arasinda saglikli iletisimin kurulmast,
e Miisterilere secenekler sunulmasi,
e Ongoriilebilir pazarlamaya iliskin stratejiler gelistirilmesi,

o Cesitli alternatiflerin yaratilmasi seklindedir.

Giliniimiizde siklikla veri analizi ile yapay zekd uygulamalaria basvurulmaktadir.
Tutundurma faaliyetlerinden ise reklamlar pazarlama karmasi elemani olarak giindeme

gelmektedir (Taygu Dolu ve Marangoz, ).

Yapay zeka dort temel kategoriden meydana gelmektedir. Bunlar (Kok vd., 2009;
Giilsen, 2019):
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e Insan gibi diisiinen sistemler:

v' Karar verme, ikna etme ve sorgulama gibi davranislar sergileyen sistemler,

e Insan gibi davranan sistemler:

v' Insanlarm diisiincelerini tespit etme amaclh kullamlan ve zekd gerektiren
islemleri gerceklestiren sistemler,

¢ Rasyonel diigiinen sistemler:

v Algilama ve mantik yiiriitmek sureti ile problemlerin ¢oziimiinii gergeklestiren
sistemler,

¢ Rasyonel davranan sistemler:

v" Akilli baz1 davranislarin sergilenmesi ve akilli ajanlarin tasarlanmasina dayanan

ve en dogru davranisi sergileyen sistemlerdir.

Bunlarin  yan1 sira, mal veya hizmetlerdeki fiyatlandirmada yapay zeka
kullanilmaktadir. Boylelikle daha dikkat ¢ekici unsurlar 6n plana ¢ikarilmakta ve piyasa
arastirmalar1 yapilmak sureti ile yapay zekadan faydalanilmaktadir (Kotler ve Armsrong,
2018).

Bunlarin yani sira veri analiti8i ile yapay zekanin giicii birlestirilerek bir¢cok alanda
uygulamaya gidilmekte, tiiketicilerin tercihleri, begeni ve istekleri belirlenmekte ve buna
gore reklamlar tasarlanarak karsilarina cikarilmaktadir. Bu ve buna benzer bir¢ok
uygulamanin gosteris¢i tiiketimi yayginlastirdiglr ve yayginlastirmaya da devam edecegi

aciktir.
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3. KOMPULSIF SATIN ALMA VE DiJITAL KOMPULSIF SATIN
ALMA KAVRAMLARININ INCELENMESI

3.1. Kompulsif Satin Alma Kavram

Son yillarda, mobil uygulamalar ve dijital teknolojilerin yayginlagsmasi, tiiketicilerin
aligveris aliskanliklarin1 6nemli Glgiide degistirmistir. Sosyal medya ve dijital reklamlar,
tilkketicilerin satin alma kararlarini etkilemede kritik bir rol oynamaktadir. Bu araglar,
tiiketicilerin hem olumlu hem de olumsuz etkiler yasamasina neden olmaktadir (Kaplan &
Haenlein, 2019). Ozellikle sosyal medya platformlari, tiiketicilere her tiirlii mal ve hizmete
kolayca erisim saglarken, ayn1 zamanda gosterisgi tiikketimi de tesvik etmektedir (Smith &

Brown, 2021).

Kompulsif satin alma, o6zellikle kendini kontrol ve psikolojik etkenlerle
iligkilendirilen bir davranis bi¢imidir. Bu tiir satin alma davranislari, bireylerin aligveris
yaparken yasadiklar1 psikolojik ve sosyal etkileri anlamak icin 6nemli bir bakis acist
sunmaktadir. Kompulsif satin alma, genellikle bireylerin kendilerini kontrol etme
yeteneklerinin siirli oldugu durumlarda ortaya ¢ikar ve bu davranis, sosyal medya ve
dijital teknolojiler tarafindan daha da tesvik edebilecegi ortaya ¢ikmaktadir (Faber & Vohs,
2017). Ozellikle teknolojinin ilerlemesi ve mobil uygulamalarin yayginlasmasi, tiiketicilere
daha fazla aligveris yapma imkani tanirken, bu durum aymi zamanda gosterisci tiiketim

egilimlerini de artirabilir olmaktadir (Mowen & Minor, 2015; Schor, 2010).

Bu baglamda, gosteris¢i tiiketimin dijital faktorler tarafindan nasil yonlendirildigini
anlamak, tiiketici davraniglarini daha iyi kavrayabilmemiz i¢in kritik 6neme sahiptir. Bu
faktorler arasinda mobil uygulamalar, dijital reklamlar, kredi kartlar1 ve dijital 6deme
secenekleri, sosyal medya kullanimi, veri analitigi ve yapay zeka yer almaktadir (Kaplan &
Haenlein, 2019). Bu araclar, tiiketicilerin aligveris yapma big¢imlerini etkileyerek, onlarin
satin alma kararlarin1 yonlendirmekte ve sosyal medyada yapilan her paylagimin etkilerini

artirmaktadir.

Kompulsif satin alma kavramindan s6z etmeden once, kisaca satin alma kavraminin
tanimlanmast 6nemlidir. Satin alma, mal alimi, hizmet temini ve yapim islerini iceren

genis bir siiretir. Rekabet ortaminda dogruluk, diirtistliik ve adilligin saglanmasi kritik bir
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oneme sahiptir. Etkin bir satin alma siireci, paranin en iyi sekilde kullanilmasini saglarken,
kurulusun ihtiyag duydugu alimlarin zamaninda gerceklestirilmesine de olanak
tanimaktadir (Karacadag Kalkinma Ajansi, 2010). Bu baglamda, satin alma islemi, hem
ekonomik verimliligi artirma hem de kuruluslarin hedeflerine ulasmasina katkida bulunma

islevi tagimaktadir.

Tiiketicinin satin alma siirecinde bazi etmenler 6n plana ¢ikmaktadir. Bu asamalar,

Sekil 3.1.’de yer almaktadir.

Problemin farkina varilmasi

|

Alternatiflerin Belirlenmesi ve Bilgi

Toplama

v

Alternatiflerin Degerlendirilmesi

!

Satin Alma Karari

!

Satin Alma Sonrasi Davranislar

Kaynak:
Kotler ve Armstrong, (1996:158)

Sekil 3.1. Tiiketicinin Satin Alma Stireci Kotler ve Armstrong, (1996)

Satin almaya dair hedefler siniflandirilmak istendigi takdirde ilk olarak satin alinacak
mal ya da hizmetlerin &zelliklerinin incelenmesi giindeme gelmektedir. Ardindan,
tedarikg¢ilerden en uygun olanin belirlenmesi, tedarikgiler ile miizakere yapilmasi, tedarikgi

ile anlasmaya varilmasi durumunda siparigin verilmesi, Verilen siparislerin takip ve
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kontrolliniin yapilmasi, Satin alma siirecine dair izleme ve degerlendirmenin yapilmasi

olarak 6zetlenmektedir (Sahin, 2003).

Satin alma siirecine yer verildikten sonra, kompulsif satin alma kavraminin
incelenmesinde yarar goriilmektedir. Kompulsif satin alma, psikolojik manada hastalik
olarak ifade edilirken, patolojik olarak ise asir1 harcama egilimini biinyesinde
barindirmaktadir. Zamanla kompulsif satin alma davranigt daha fazla ¢alismaya konu
olmus ve bazi bozukluklardan kaynaklandigi ortaya c¢ikmistir. Kavram pazarlama
kapsaminda ise 1980’li yillarda mercek altina alinmis ve kompulsif satin alma tiiketiciler
acisindan: tekrar eden, gereksiz ve asir1 satin alma durumu ile ifade edilmistir (Y1ldirim, ve

Pirtini, (2022).

Tablo 3.1. Kompulsif Satin Almaya Etki Eden Motivasyon ve Gereksinimler

1. Predispozan 2. Cevresel Faktorler 3. Diger Etkenler

Faktorler

Anksiyete
Miikemmeliyetgilik
Ozgiiven
Fantezi Kaginmayla Basa Cikma Aile

Diirtiisellik Inkar Aile Yapisi
Heyecan Arayisi Yalitim/izolasyon/Yalnizlik
Kompulsivite Materyalizm-Sahip Olma
Bagimlhilik
Onay Arayist
Kontrol Odagi

Depresyon

Tablo 3.1.’de goriildiigii tizere (Tamam, 2009) kompulsif satin alma, predispozan
yani psikolojik davraniglara yatkinlik tasiyan faktorler, diger etkenler olarak adlandirilan

ve aile-aile yapisi gibi unsurlarin etkisi altinda kalmaktadir. Kisinin miikemmeliyetgi
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olmasi, depresyon rahatsizlig1r yasamasi, her daim onay aramasi, ¢esitli bagimliliklarinin
bulunmasi, fanteziler kurmasi, 6zgiiven konusunda eksiklikler yasamasi, anksiyete ataklari
yasamasi ve cesitli diirtiiselliklerle birlikte heyecan arayisi iginde olmasi kompulsif satin
almada etkin rol oynamaktadir. Ayrica ¢evresel faktorler baglaminda maddecilik ve sahip
olma diirtiistiniin fazla olmasi, i¢cinde bulunulan durumun inkar edilmesi, kendini yakin
cevreden ve toplumdan izole etme ve bazi durumlarda kaginma ile basa ¢ikma gibi
davraniglar 6ne ¢ikmaktadir. Son olarak, diger etkenler icerisinde aile ve aileye iliskin

yapinin da kompulsif satin almada 6nemli motivasyonlar oldugu karsimiza ¢ikmaktadir.

3.2. Kompulsif Satin Alma Davranisi1 ve Kompulsif Satin Alma Davranisinin

Ozellikleri

Kompulsif satin alma davranisi genel olarak olumsuz manada giindeme gelen
duygulara karsilik olarak ortaya ¢ikmaktadir. Burada tekrar edici ve klinik 6zellikler 6n
plandayken kompulsif satin alma, satin alma davranist olarak durdurmanin zor oldugu ve

ortaya ¢ikan neticelerin zararl oldugu bir davranis bi¢imidir (O-Guin ve Faber, (1989).

Kompulsif satin alma davranisi s6z konusu oldugunda, kisi diirtlisel bicimde satin
alma giidiisti hissetmektedir. Ayn1 zamanda bu giidiilyii durduramamakta ve bu durumu
kontrol edememesi sonucunda ise kisi mali acidan cesitli zararlar gérmektedir (Black,

1996).

Psikoloji alaninda kompulsif satin alma davranigi, obsesif-kompulsif davraniga bagl
bulunmaktadir. Bu davranig bir bagimlilik olmakla birlikte, digsal uyaricilar ve igsel
gerilimlere bagli olarak tetiklenmekte ve dirtiisel bir bozukluk olarak karsimiza

¢ikmaktadir (Black, 2011; Workman, 2010).

Tiiketici davranislar1 (genel perspektif agisindan) baglaminda kompulsif satin alma

davranig1 mercek altina alinmak istendiginde (Gupta, 2013):

¢ Diisiik benlik saygisi,

e Materyalistik degerlerin varligi,

¢ Yiiksek hayal giiciine sahip olma,
e Sosyal izolasyon,

e Yiiksek anksiyete/stres/hayal kirikligi/obsesyon belirtileri,
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e ileri derecede depresyon vb. gibi durumlar &n plana ¢ikmaktadir.

Kompulsif satin alma davranisi; tiiketicilerin stres ve kaygi igerisinde olduklar
zamanlarda yani olumsuz duygular1 yogun yasadiklar1 donemlerde, bu duygular1 azaltmak
hedefi ile aligveris yapmak adina Onlenemez diirtiiler hissettikleri ve bu diirtiileri

onleyemedikleri tekrarlayan davranislar olarak seyretmektedir (Edwards, 1993).

Literatiir incelendiginde, kompulsif satin alma davranisinin gevresel faktorler, ailevi
faktorler, biyolojik faktorler ve kisisel bazi faktorler nedeni ile tetiklendigi belirtilmektedir
(Baltac1 ve Eser, 2021).

Kompulsif satin alma davranisinin bagimlilik m1 yoksa tiiketim aligkanligi m1 oldugu
noktasinda c¢esitli arastirmalar yapilmistir. Satin alma davranisi noktasinda kompulsif satin
alma davranigt mercek altina alindiginda, kontrol mekanizmasinin islememesi ve satin
alma durumunun fayda getirmemesine karsin sistematik bi¢imde devam etmesi nedeni ile
bagimlilik teorileri iizerinden aciklamaya gidilmistir. Ayrica kompulsif satin alma

davranigi, satin alma bagimlilig1 seklinde ifade edilmistir (Scherhorn, 1990).

Bir diger arastirmaya gore kompulsif satin alma davranigina ait teorik ¢ergeve
irdelendiginde ise altyapisinda bagimlilik teorisinin oldugu ve affluenza (asir1 tiiketim
istegi, zengin olma), sosyal 6grenme teorisi ile farklilagabilecegi saptanmistir. Uzmanlar

kompulsif satin alma davranisin1 (Workman, 2010).

e Asiri kredi kart1 kullanima,
e Diisiik benlik saygisi,

e Diirtiisellik,

e Maddecilik,

¢ Depresyon ve benzeri nedenlere dayandirmaktadir.

Kompulsif satin alma davranigi diirtiisel manada tekrar eden ve asir1 satin alma ile
sonuglanan bir davranis bigimidir. Burada kontrolsiiz satin alma kavrami kullanim alan1
bulmaktadir. Ayrica kontrol kaybina iligkin nedenler arastirilmis ve bu nedenler arasinda

(Baltac1 ve Eser, 2021):
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Depresyon ]

Dislanmighk

Uzlintl ve mutsuzluk

Kaygi bozukluklari

Yorgunluk hissi

Hayal kirikhgi

C-C- (-G - - 4

e Stres

e Ozsaygi eksikligi

v e Olumsuz Deneyimler ]

Sekil 3.2. Kompulsif Satin Alma Davranisina Ait Nedenler (Baltaci ve Eser, 2021)

Kompulsif satin alma davranis1 bazi uzmanlar tarafindan bir bozukluk olup olmamasi
noktasinda da arastirmaya tabi tutulmustur. Burada kompulsif satin alma davraniginin
ozellikle iki ozelligi on plana ¢ikmaktadir. Birincisi: satin alma davranigi bagimliliga
doniismekte ve bu noktada klinik boyut karsimiza c¢ikmaktadir. Ikincisi ise diger
tiiketicilerin de davraniglarinda bulunan kompulsiflik hali olarak ifade edilmektedir. Bu
noktada tiiketicilerin kompulsif satin alma davranisi agisindan tetiklenmesinde (Hollander
and Hallen, 2006):

e Yasal degerlerde eksiklik,

o Ahlaki degerlerde eksiklik,

e Depresyon,

e Stres yasanmasi,

e Dini ve etik degerlerde eksiklik,

¢ gibi diger etkenler etkili olmaktadir.

Kompulsif satin alma davranisi iizerinde etkili olan faktorler ve c¢esitli tedavi
yontemleri iizerinde de durulmaktadir. Burada 6ne ¢ikan psikolojik faktorler igerisinde

(Lejoyeux and Weinstein, 2010):
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e Obsesif bozukluklar,
e Yeme bozukluklari,
¢ Ruh hali bozuklugu,
¢ Kisilik bozukluklari,

e Bagimliliklar yer almaktadir.

Biligsel davranisct terapilerin ise hastaliga es tanilart ortadan kaldirmaya
odaklanmas1 gerektigi ve davranisin normal bireylerde de cesitli tetikleyiciler sonucunda

ortaya cikabilecegi belirtilmektedir (Lejoyeux and Weinstein, 2010).

Baltac1 ve Eser (2021) tarafindan yapilan ¢aligmaya gore, kompulsif satin alma
isleminin toplu kesimlerinde daha sik goriildiigii goriilmektedir. Toplumun %10'Tuk bir
diliminde rastlanan bu davranis, 6zellikle kadinlar ve geng niifus arasinda mevcuttu. Bunun
yant sira, materyalizmde bireyler, hayalperest kisilik oOzelliklerine sahip ve sosyal
orneklerin diisiik bireyler arasinda da bu faaliyetlerin daha yaygin oldugu goriiliiyor. Bu
bulgular, kompulsif satin almanin demografik ve psikolojik ozellikleriyle gelistirilebilir

oldugunu gostermektedir.

Kompulsif satin alma davranisinin goriilme sikliginin ise cinsiyet baglaminda daha
cok kadinlarda, geng erigkinler, maddeye Oonem veren bireylerde, sosyal statiisii diisiik
bireylerde oldugu tespit edilmistir. Kompulsif satin alma davranmiginin klinik olarak tespit
edildigi bireylerde es tam1 ve kompulsif satin almaya etki eden faktorler arasindaki
eslesmenin altinda yatan teorinin ne olduguna dair yapilan caligmalar incelendiginde,

Bagimlilik Teorisi 6n plana ¢ikmaktadir.

Kompulsif satin alma davranisi1 sergileyen kisilerin bir ay igerisinde ¢ok fazla atak
gecirdikleri ve yaptiklar1 aligveris neticesinde maddi ve manevi zarar gordiikleri gibi,
sosyal, mesleki ve Ozel yasamlarinda da bircok sorun ile karsi karsiya kaldiklari
belirlenmistir. Burada kisiler asir1 ve gereksiz harcamalar yapmakta ev kredisi 6deme
giicliikleri onlar1 ¢esitli maddi zorluklara sokmaktadir. Aligveris yapilinca gelen iyi
hissetme durumu, aligverisin ardindan yok olmakta ve pismanlikla birlikte kizginlik
baslamaktadir. Manevi sorunlara da neden olan bu durum ailevi iliskilerin, sosyal
iliskilerin bozulmasina neden olmakta, birey yalnizlagsmakta veya izolasyon s6z konusu

olmaktadir. Kompulsif satin alma davranisi ile tetiklenen bazi psikolojik sikintilar s6z
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konusu olmakta ve bu durum bazen tedavi edilmediginde artarak yasantiy1 sekteye

ugratmaktadir.

Kompulsif satin alma davranisi, duygusal manada satin alma davranisi ile
iliskilendirilmektedir. Bireyler satin alma isleminden sonra kendilerini mutlu
hissetmektedirler. Burada bireyin 6z benligini aligveris ile giiclendirmeye calistigi
bilinmektedir. Ayrica bilingsiz bir satin alma yani aligveristen s6z edilmektedir. Bireyler
aligverisi arag¢ olarak kullanmaktadir. Amag ise kimlik ve benlik yaratmaktir (Banirshaida
and Alghraihehb, 2017).

Bireyler aligveris yapmak sureti ile yasamlarina dair kaygilarini, eksik kalmis
doyumlarini, kimliklerindeki bozulmalari, benlik imajlarini, yasamlarindaki giivensizlikleri
aligverise dayandirmaktadir (Black, 2007)Yapilan bazi arastirma sonuglarina gore insanlar
yasamlarindaki yalnizliklarini, gilivensizliklerini, kaygi ve mutsuzluklarini alisveris
yaparak gidermeye calismakta ve bu boslugu aligveris ile kapatma yoluna gitmektedir
(Roberts, 2014).

Yapilan bir diger arastirmaya gore de kompulsif satin alma davranisi iki agidan ele
alinabilmektedir. Birincisi normal tiiketicilerde bulunan kompulsif satin alma davranigidir.
Ikincisi ise klinik tiiketicilerde goriilen davranislara dayali gelisen kompulsif satin alma
davranisidir.  Normal  tiiketicilerin ~ durumsal  olarak  kompulsif  davranislar
sergileyebildikleri ve klinik tiiketicilerin ise depresyon, yeme bozuklugu, obsesif
bozukluklar ve anksiyete gibi rahatsizliklarla birlikte bu davranis1 ortaya koyduklar
belirlenmistir (Weinstein vd., 2016).

Kompulsif satin alma davranisina etki eden faktorler, kompulsif satin alma s6zcigi

ile arastirilmak sureti ile mercek altina alinmistir. Buna gore 6ne ¢ikan etkenler (Miiller

vd., 2015):

e Duygu-durum bozukluklari,
o [stifleme,

e Anksiyete,

e Obsesyonlar,

e Izolasyon,

e Sosyal iliskilerde bozukluk,
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e Yeme bozukluklari,

¢ Depresyon olarak siralanmaktadir.

Tim bagimlilik tiirlerinde farkli bagimliliklarin farkli cinsiyetlerde ¢esitli tezahiirleri
oldugu kabul edilmektedir. Ornegin kadinlarin stres veya kayg1 yasadiklarinda erkeklerden
daha fazla aligveris yaptiklart ortaya konmustur (Fattore ve Melis, 2016). Buradan
hareketle konuya emsal teskil eden birgok arastirmanin cinsiyet yoOniiniin agirlikla

calisildigini séylemek miimkiin olmaktadir.

Kompulsif satin alma davramsi birgok &zelligi biinyesinde tagimaktadir. Ornegin
zaman tiiketen, iiziicli, kontrolsiiz ve maddi manada zarar verme Ozellikleri tasimaktadir

(McElroy vd., 2014). Burada sayilan olgularin birbirlerine etki ettigi diistiniilmektedir.

Nitelik olarak normal tiiketici davranisindan farkli olan kompulsif satin alma
davranisi, sapkin bir davranis olmakta ve bu tiir satin alma davraniglarini normal davranig
modelleri agiklayamamaktadir (Dittmar, ve Drury, 2000). Bireylerin satin alma diirtiisii
karsisinda kontrollerini kaybettikleri kompulsif satin alma davraniginda, mesleki ve sosyal
yasamin goz ardi edildigi goriilmektedir. Ayn1 zamanda, tiim bu davranislar sonucunda

maddi kayiplarin yasanmasi s6z konusu olmaktadir (Dittmar, 2004).

Bireylerin kendilerini kaybetmeleri sonucunda ortaya ¢ikan bir bagimlilik olarak
karsimiza ¢ikan kompulsif satin alma davranisi, hayati fonksiyon veya fonksiyonlar1 da
geri doniillemez bigimde olumsuz etkilemektedir (Jaless, 2007). Kompulsif satin alma
davranis1  kontrol edilemeyen, bireyin ailesini ve kisisel olarak yasamini etkileyen ve
problemlere neden olan bir satin alma davranmisidir (Billieux vd., 2008). Burada kisinin
kendisini kontrol edememesinden kaynakli olarak hayatinda sorunlar giindeme gelmekte,

bu sorunlar bazen sadece kendisini bazen de tiim ¢evresini negatif etkilemektedir.

Ozetle kompulsif satin alma davranisi, kisiyi negatif etkileyen, cevresine, ailesine, is
yasantisina zarar veren, kontrolsiiz aligveris yapildig: takdirde depresyon, stres, yalnizlik
ve mutsuzluk gibi duygularin yerinin dolduruldugunu diistindiiren sapkin bir satin alma
davranisidir. Bu davranis hem tiiketici davranislart agisindan hem de psikiyatri agisindan
sikintili ve sorunlu bir davranigtir. Kompulsif satin alma davranisiyla ilgili olarak yapilan
uygulamali bir arastirma neticesinde davranisin benlik saygisi, aile etkeni ve anksiyete

rahatsizligi ile dogrudan iliskili oldugu tespit edilmistir (Valance vd., 1988).
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Kompulsif satin alma davranisini 6lgmek adina bazi 6lgekler gelistirilmistir. Bu
aragtirmalardan birinde kompulsif satin alma yiizdesi ve ona neden olan unsurlar tespit

edilmeye ¢alisilmistir. Buna gore (Faber and O’Guinn, 1989):

e Toplumun nerede ise % 6°lik kesiminin kompulsif satin alma davranisi sergiledigi,
e SOz konusu 6rneklem igerisinde:
v" Benlik saygisinin diisiik oldugu,

v’ Materyalizmin yliksek oldugu sonucuna varilmistir.

Genel popiilasyona yonelik olarak gergeklestirilen ve kompulsif satin alma
davraniginin tiim kisilerde goriilebilecegi diislincesi iizerine yapilan bir arastirmada normal

insanlar igerisinde (d’Astous, 1990):

v" Diisiik benlik saygisina sahip,
v" Cocukluk doneminde problemli satin alma davranisi deneyimi yasamus,
v" Kredi kart1 kullanma aligkanlhigi yiiksek olanlarin da kompulsif satin alma

davranigi gelistirdikleri saptanmuistir.

Kompulsif satin alma siireci, normal bireylerde yalnizca igsel tetikleyicilerle ortaya
cikmamaktadir; ayn1 zamanda digsal izlerin de sekillenebilmektedir. Bu giivenilir,
motivasyonelligi, hem firmalar tarafindan yonlendirilen faktorlerle hem de faktorlerle
tetiklenmektedir. Her iki durumda da diirtiisellik uyarilmakta ve bu durum kompulsif satin

alma islemine yol agmaktadir (DeSarbo, Schumacker & Kent, 1986).

Tiiketici davranigt bazinda kompulsif satin alma davranigina bakildiginda, bireysel
manada kontrolden bagimsiz oldugu, tekrar edici, zaman alici, asir1 bicimde, bagimlilik

tarzindaki satin alma davranigidir (Sneath vd., 2009).

3.3. Dijital Kompulsif Satin Alma Kavram

Dijital kompulsif satin alma kavrami diger adi ile ¢evrimi¢i kompulsif satin alma
kavrami, davranisa neden olan faktorler baglaminda kompulsif satin alma kavrami ile ayni
icerige sahip olmakta ancak aligverisin yapildig1 yer olarak sadece c¢evrimi¢i mecralar

igermektedir (Yakin ve Aytekin, 2019).
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Kompulsif satin alma davranisi gosteren tiiketicilerin digerlerine nazaran daha
yogun aligveris yapma istegi ve gidiisii barindirdiklar tespit edilmistir. Ayrica diger
tilkketicilerin bu giidii karsisinda direng gosterdikleri ancak kompulsif satin alma davranisi

gosteren kisilerin daha az direng gosterdikleri goriilmektedir (Scherhorn, 1990).

Ayrica yapilan gesitli aragtirmalar sonucunda dijital kompulsif satin almanin
artmasinda kredi karti kullaniminin tetikleyici bir unsur oldugu gorilmiistir (Arslan,
2015; Phau, ve Woo, 2008; Pirog, ve Roberts, 2007). Dijital kompulsif satin alma,
kompulsif satin almada oldugu gibi akran etkisi, 6zsaygi ve maddecilik gibi olgularin
etkisinde kalinarak gerceklesmektedir. Yiikselen diirtiilerin aligveris ile sonlimlenmesinin

ardindan ise pismanlik duygusu bas gostermektedir (Sekil 3.3.).

Materyalizm

Sekil 3.3. Dijital Kompulsif Satin Alma (Karahan ve Séylemez, 2019)

3.4. Dijital Kompulsif Alma Davrams1 ve Ozellikleri

Dijital kompulsif satin alma davramisi tipkt kompulsif satin alma davranisinda
goriildiigi gibi gesitli 6zellikler igermektedir. Ancak bu bagimlilik ¢evrimici ortamda daha

kolay gerceklesmektedir.
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Dijital kompulsif satin alma davranisina iligkin olarak bazi 6nemli bilgilere yer

verilmek istendiginde: (Rapp, 2012):

Kompulsif satin alma davranisi, bireyin kendisine veya baskalarina zarar verebilecek
davraniglar1 sergilemesine yol acan bir durumdur. Bu durum, kisinin hislerini veya
diirtiilerini kontrol edememesi sonucunda ortaya ¢ikmaktadir. Duygusal ya da psikolojik
rahatsizliklar, bireyin cesitli maddelere veya faaliyetlere yonelmesine sebep olmaktadir.
Dijital konpulsif satin alma, bu davranisin online ortamda ger¢eklesen versiyonudur ve
bireylerin dijital tiilketim deneyimlerini etkileyen 6énemli bir konu haline gelmistir (Black,

2019).

Dijital tiiketim deneyimi, bireylerin internet lizerinden aligveris yaparken yasadigi
psikolojik ve duygusal siiregleri ifade etmektedir. Bu siireg, aligverisin sagladigi anlik
mutluluk hissi ile baglamaktadir; ancak bu durum, ¢ogu zaman gecici bir haz ile sonuglanir
ve bireyin daha biiylik sorunlarla karsilagsmasina yol agmaktadir. Dijital ortamda aligveris
yapmanin kolayligi, kisinin kontroliinii kaybetmesine ve impulsif davranislar sergilemesine

neden olmaktadir (Hirsch, 2020).

Dijital konpulsif satin almanin c¢esitli etkenleri bulunmaktadir. Kagma gereksinimi,
bireylerin stresli veya olumsuz durumlarindan kagmak igin aligverise yoOnelmelerini
saglamaktadir. Hayalperestlik, bireylerin aligveris ile kendilerini daha 1yi hissetme istegi ile
iliskilidir. Diisiik seviyede 6zsayg1 ve negatif duygu durumlari ise, kisinin kendini degersiz
hissetmesine ve bu duygulari hafifletmek igin asirt harcamalara yonelmesine sebep

olmaktadir (Dittmar, 2021).

Bu tiir davraniglarin sonuglart olduk¢a ciddi olabilmektedir. Bireylerin yiiklii
miktarda bor¢ yapmalari, finansal sorunlarin yani sira duygusal c¢okiintiilere de yol
acmaktadir. Negatif duygularda yogunlasma, sosyal iliskilerde dislanma durumlarina ve
kisisel baglantilarin sekteye ugramasina sebep olabilmektedir. Sonug olarak, bireyler asir
derecede iirline sahip olsalar bile, bu durum tatminsizlik ve yalnizlik hissini beraberinde

getirmektedir (Kollmuss & Agyeman, 2002).

Internetin her gecen giin daha yaygin kullanilmasiyla beraber, aligveris aligkanliklari
da ciddi bir degisim gec¢irmektedir. Tiiketiciler ozellikle sosyal medya araciligi ile
etkilesime girmekte ve digerlerinin begendiklerini takip etmektedir. Baskalarinin aldiklari,

yedikleri, igtikleri ve gittikleri popiiler kabul edilmekte ve gereksinim olmasa da aligveris
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yapilmaktadir. Sanal platformlar vasitasi ile tiiketicilerin bilingsizce aligveris yapmaya
baslamalar1 ile “cevrimig¢i aligveris bagimliligi’’, “cevrimi¢i kompulsif aligveris’” gibi

terimler karsimiza ¢ikmaktadir (Rapp, 2012).

Dijital kompulsif satin alma davranis1 bazi unsurlarin etkisinde kalmaktadir. Baslica

bunlarin arasinda (Armagan ve Temel, 2018):

e Sosyal medyada yer alan ¢esitli yorumlar,

e Sosyal medyadaki yiiksek begeniler,

e Sosyal medya tizerinden 6zendirilen aligverisler,

e Dijital reklamlar,

e Sanal diinyadaki sahte paylasimlar,

o Gosterisci tiiketimin etkileyici yontl,

o Liiksii sembolize eden icerikler,

e Dijital ortamda ¢evresi tarafindan begeni gérme istegi,

¢ Kisilerin sanal ortamlarda prestij veya statili gosterme veya elde etme cabalari,

e Daha iist sosyal sinifin bir alt sinif tarafindan sanal ortamlarda taklit edilme istegi
ve c¢abalari,

e Sosyal medyada gosterisci tiiketim sergileyerek saygi veya statii kazanilacagi

diigiincesi gibi etkenler yer almaktadir.

Djjital kompulsif satin alma davramisinda bazi tetikleyici psikolojik etkenler soz
konusu olmaktadir. Dijital kompulsif satin alma davranisinda psikolojik tetikleyiciler

incelendiginde:
e Duygusal Manipiilasyon:
Djjital pazarlama ve dijital pazarlamaya ait ¢esitli bilesenler ile satin alma
davranig1 baz1 duygular etkisi altina almaktadir. Bu duygular arasinda; aninda

tatmin, imkanlar1 kagirma korkusu, sosyal onay gibi olgulari kullanarak daha

fazla aligveris yapilmasi yer almaktadir (Bayuk ve 0z,2018).
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o Hedefli Reklamcilik Ve Kisisellestirme:
Hedefli reklamcilik ve kisisellestirme, veri analitigi sayesinde bireylerin tarama
gecmislerine ve taleplerine dayali olarak Ozellestirilmis reklamlarin
sunulmasini miimkiin kilmaktadir. Bu uygulamalar, tiiketicilerin ilgi alanlarina
uygun mal ve hizmetleri 6n plana ¢ikararak alisveris deneyimlerini gelistirmeyi
amaclamaktadir. Ancak, bu hedefli reklamlarin etkisi, dijital konpulsif satin
alma davramisnin tetikleyebilmektedir. Ozellikle bireylerin siirekli olarak
kargilarina ¢ikan kisisellestirilmis reklamlar, impulsif aligveris yapma
diirtiistinii  artirarak finansal sorunlara ve duygusal rahatsizliklara yol
acamakadir (Kamaruddin, 2020). Bu durum, dijital tiiketim deneyiminin
karmagikligini artirmakta ve bireylerin kontrolsiiz harcama yapmalarina neden
olmaktadir.

e Kolaylik Ve Erisilebilirlik:
Cevrimigi aligverisin kolaylastirilmas1 ve ortamlarin kolay erisim saglamasi
dijital kompulsif satin alma davraniglarini 6n plana ¢ikarmaktadir (Luo vd.,
2018).

e Akran Baskisi Ve Sosyal Etki:
Sosyal medya platformlar1 akran baskisi ve sosyal etkiyi kullanarak dijital
aligverisin yogunluk kazanmasina enden olmaktadir (Stephan, 2016).

e Psikolojik Zayifliklar:
Kaygi, kagis, diisiik 6zgliven gibi psikolojik sorunlardan yararlanan sosyal
medya, dijital kompulsif satin alma davranislarini tetiklemekte ve kisilerin
daha fazla aligveris yapmasina ve kendilerini kisa bir siireligine tatmin olmusg

ve mutlu hissetmelerine sebep olmaktadir (Li vd., 2021).
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Tiim bu aciklamalar 15181nda, dijital pazarlama ve sosyal medya onderliginde, ¢esitli
bilesenlerin kullanilmasiyla birlikte dijital aligverisin yogunluk kazandigi ve dijital

kompulsif satin alma davraniginin artis gésterdigi agiktir.

Dijital kompulsif satin alma davranisi dijital pazarlamaya ait ¢esitli taktikler aracilig
ile artmakta ve kisiler psikolojik manada etki altina kalarak daha fazla alisveris
yapmaktadir. Tiiketiciler bazi durumlarda yalnizliklarini ve mutsuzluklarini, bazi
durumlarda sosyal manada hissettikleri yetersizliklerini ve bazi durumlarda ise gosteris
amacli aligveris yaparak kendilerini kisa siireli tatmin etmektedirler. Bu nedenle giliniimiiz

kosullarinda dijital kompulsif satin alma davranist oldukg¢a yaygin bi¢imde goriilmektedir.

3.5. Benlik Kavram ve Cesitleri

Bu kisimda benlik kavramina iligskin farkli bakis acilar1 ve yaklasimlar 1s18inda
tanimlamalarina ve benligin siniflandirilmasina yer verilmektedir. Benlik kavraminin
icerdigi sosyo-kiiltiirel islevler ve degerler, “benlik yapisi” terimiyle ifade edilmektedir
(Zafar vd., 2021). Benlik yapisi, bireyin bagkalari ile olan iligkilerini ve bagkalarindan
farkli benligi ile ilgili diisiincelerini, duygularini ve eylemlerini kapsayan bir toplam olarak

tanimlanmaktadir (Cross & Madson, 1997).

Benlik, hem sosyal psikolojide hem de kiiltiirlerarasi psikolojide ilgilenilen temel
konulardan biri olmustur. Kiiltiirlerarast psikolojide bagimsiz (6zerk) ve karsilikli bagiml
(iliskisel) benlik yapis1 olmak lizere temel olarak iki boyutlu benlik yapis1 ortaya atilmigtir
(Singelis vd., 1999).

Kiiltirler farklidir; farkli kiiltiirler farkli benlik yapilarinin ortaya c¢ikmasina yol
acabilmektedir. Bu farkli benlik yapilar1 bireylerin davraniglarinin diger biitiin yonlerini
etkisi altina almaktadir. Bizim benlik yapimiz, baska kiiltiirlerde yer alan bireylerin benlik
yapilarindan tamamen farkliliklar gosterebilmektedir. (Markus, and Kitayama, 1991).

Farkl1 yazarlar tarafindan yapilmis olan benlik tanimlar1 incelendiginde:

Benlik kavrami, bireyin kisisel tarihini sekillendiren dinamik bir siireci ifade eder.
Bu siirecte, bireyin kendisi hakkinda olusturdugu g¢arpitmalara ve yorumlamalara dikkat
cekilmektedir. Greenwald (1980) bu durumu, kisinin ge¢mis deneyimlerinin ve sosyal

etkilesimlerinin benlik algisini nasil etkiledigi baglaminda degerlendirir.
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Ayn1 zamanda benlik, bireyin kendisi hakkindaki inanglar ve degerlendirmeler
biitiinii olarak tanimlanmaktadir. Burn (1982), benlik kavraminin, kisinin kendi degerini ve
kimligini nasil algiladigiyla ilgili oldugunu vurgulamistir. Bu bakis agisi, bireylerin
kendilerini nasil gordiiklerini ve toplumsal normlar ile beklentilere gore nasil

sekillendirdiklerini anlamaya yardimci olmaktadir.

Benlik, bireyin kendini meydana getirme giiciiniin yan1 sira, basarili olabilecegine
dair bir inang¢ olarak da degerlendirilmektedir. Tan (1986), bu inancin bireyin 0z-
yeterliligini ve kisisel gelisimini nasil destekledigine dikkat ¢ekmektedir. Bu baglamda,

benlik algisi, bireyin hedeflerine ulagsma motivasyonunu da dnemli dlciide etkilemektedir.

Rosenberg (1986), bireylerin kendilerine nesne olarak yiikledikleri diisiince, duygu
ve diger unsurlarin benlik kavramini olusturdugunu belirtmektedir. Bu durum, bireyin
kendine olan bakis acisinin nasil gelistigini ve bunun sosyal etkilesimler araciliiyla nasil

sekillendigini gostermektedir.

Son olarak, benlik kavrami, bireylerin kendilerini meydana getirme hedefleri
etrafinda donen ve yasam boyu devam eden bir siire¢ olarak tanimlanirken Maslow (1987),
kendini gergeklestirme siirecinin siirekli bir gelisim gosterdigini ve bu slirecte sosyal
etkilesimin temel bir faktér oldugunu one siirmektedir. Bu agidan bakildiginda, benlik,
bireyin stirekli olarak evrilen bir yap1 olup, kisinin yasami boyunca kendini kesfetme ve

gelistirme yolculugunun merkezinde yer almaktadir.

Bireylerin davraniglari, farkl kiiltiirel ortamlarin bir {iriinii olarak degerlendirilmistir.
Bu baglamda, benligi gelismis ve benligi gelismemis bireylerin varliginin dogal oldugu
ifade edilmistir. Geligsmis bir benlige sahip bireyler ile benligi gelismemis bireyler arasinda

davranig farkliliklar1 gézlemlenmistir (Bayat, 2003).

Bireylerin, kendileri hakkindaki bilgileri hizli ve etkili bir sekilde islemelerine
yardimci olan benlik semalar1 bulundugu belirtilmistir. Her bireyin, kendini tanimlayan ve
benlik kavrami i¢in 6nemli olan benlik semalarina sahip oldugu ifade edilmistir. Bu
semalar araciligiyla bireylerin, herhangi bir durum karsisinda kendi tutumlarini hizla ve
giivenle belirleyebildigi ve ona gore hareket edebildigi vurgulanmistir. Saglikli ve uyumlu
bir bireyin, kendisini ger¢ek¢i ve olumlu bir sekilde degerlendirme egiliminde olmast

gerektigi ileri slriilmiistiir. Ayrica, bireyin olumlu bir benlik yapist gelistirebilmesi ve
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kendini kabul edebilmesi i¢in, bagkalar: tarafindan kabul gérmesi ve bazi alanlarda basarili

oldugunun deneyimlenmesi gerektigi belirtilmistir (Adams, 1995).

Aragtirmalar, giiglii benlik yapilarina sahip bireylerin kendine giiven, iyimserlik,
basarma istegi ve zorluklardan yilmama gibi olumlu ruhsal niteliklere sahip oldugunu
gostermistir. Bu bireylerin, kendilerini saygiya ve kabul edilmeye deger, dnemli ve yararli
kisiler olarak algilama egiliminde olduklar1 saptanmistir (Yorikoglu, 1985). Aym
zamanda, bu bireylerin rahat, esnek, yeni diisiincelere agik, kisilerarast ve grup igi
iliskilerde basarili, aktif, girisken, arastirmaci ve yaratici 6zelliklere sahip olduklar1 ve bu

nedenle toplumda daha aktif roller tistlendikleri vurgulanmistir (Onur, 1987).

Ote yandan, benlik yapis1 zayif olan bireylerin, kendilerini pek 6nemli ve sevilebilir
niteliklerden yoksun olarak goérme egiliminde olduklar1 belirtilmistir. Bu bireylerin,
yeteneklerine ve bagkalarina giivenmeyen, kolay umutsuzluga kapilan, sosyal iliskilerde
uyum saglayamayan, ¢abuk etkilenen, baskalarina bagiml, sik sik utang ve sugluluk
duygular1 yasayan kisilik ozelliklerine sahip olabildikleri ifade edilmistir (Yoriikoglu,
1985).

Carl Jung’a gore, bilingaltinin tiim yonlerini dengeleyen "ben" kavraminin,
bireyselligin tiim yapisina birlik ve diizen kazandirdig: belirtilmistir. Jung, benligi, kendini
gerceklestirme veya kendini kavrama yoniindeki bir diirtii olarak degerlendirmis ve bu
stirecin, kisiligin tiim yonlerinin uyumlu ve biitiinlesmis bir sekilde olmasina isaret ettigi

ileri siirilmiistiir (Kara, 2009).

Carl Rogers’a gore ise, bireyin kendisiyle ilgili disiinceleri, algilamalar1 ve
inanglarinin benligini ve bilincini olusturdugu ifade edilmistir. Rogers, benligini tam olarak
ortaya koyan bireyden ziyade, kendini gerceklestirme siirecinde olan bireyi dikkate
almistir. Bu baglamda, ideal olarak kendini gerceklestirme egilimi, benlik kavrami ve
benligin boyutlarinin esanlamli veya uyumlu bir sekilde kendini gerceklestirmeye isaret

ettigi belirtilmistir (Kagit¢ibasi, 2005).

Kagitcibasi’na gore, benlik yapilarina iligkin kuram ve arastirmalar farkli yerlerde,
zamanlarda ve disiplinlerde yapilmis olsa da temel olarak kisinin digerlerinden ayrismasi
ya da bagkalariyla iliski i¢inde olmasi olgusu iizerinde benzer yaklagimlar sergiledigi ifade
edilmistir. Bu nedenle, benligin iliskisellik ve ayriklik derecesinin temel bir boyut olarak

karsimiza ¢iktig1 vurgulanmistir (Kagitgibasi, 2005).
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Benlik kavrami, bireyin kendini tanima, degerlendirme ve sosyal iligkilerini
sekillendirme siireclerinde merkezi bir role sahiptir. Kagit¢cibasi (2010), benliklerin farkli
sosyal ve Kkiiltirel baglamlarda nasil olustugunu ve gelisti§ini incelemektedir. Bu
baglamda, bireylerin benlik algilari, aile yapilar1 ve kisileraras1 mesafe ile dogrudan
iligkilidir. Ayriklik, bagimlilik, iliskisellik ve o6zerklik gibi kavramlar, bireylerin kendi
benliklerini inga etme bigimlerini belirleyen 6nemli faktorlerdir. Sekil 3.4. incelendiginde,
bu kavramlarin nasil farkli benlik tiirlerini ortaya c¢ikardigina dair bir ¢ergeve sunulmakta,
bireylerin sosyal etkilesimleri ve aile dinamikleri arasindaki iliskiyi anlamaya yonelik

onemli bulgular sunulmaktadir.

YETKINLIK
OZERKLIK
rF 1
Bagimsiz Aile Modeli Psikolojik/Duygusal
Kendine Yetmefﬁzerklik Bagh Alls Modsli
e Serbestlik Yaklagimi Denetimli Ozerklik Yaklagimi
ré]
= é Ozerk-Ayrik Benlik Ozerk-iligkisel Benlik =
2 £ - - B
g - &
o Hiyerarsik ilgisiz Aile Modeli Bagimli Aile Modeli =
s =
.
'E ilgisiz, Ihmalkar Yaklagim itaat-Bagimlilik Yaklasirm
Bagimli-Aynk Benlik Bagimli-iliskisel Benlik
v
BAGIMLILIK

Sekil 3.4. Yetkinlik ve Kisilerarasi Mesafe Baglaminda Benlikler (Kagit¢ibasi, 2010)

Sekil 3.4. incelendiginde, ayriklik, bagimlilik, iliskisellik ve ozerklik 6n plana
cikmaktadir Burada bir tarafta bagimsiz aile modeli-kendine yetme ve 6zerk-arik benlik
bulunurken; bir yer hiyerarsik ilgisiz aile modeli, thmalkar ve ilgisiz yaklagim s6z konusu
olmakta ve bagimli-ayrik benlik ortaya ¢ikma; diger tarafta denetimli 6zerklik yaklagimi
baglaminda 6zerk-iliskisel benlik ve bagimli aile modeli 15181nda itaat-bagimlilik yaklagimi
etrafinda bagimli-iligkisel benlik tiirlerine rastlanmaktadir. Her bir model kendi icerisinde

farkli yaklagimlar1 ve benlik tiirlerini ortaya koymaktadir.
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Arastirmalarda, farkli benlik yapilarma sahip bireylerin, ayni1 davramiglara farkli
anlamlar yiikleyebildikleri ortaya c¢ikmistir. Ornegin, iliskisel benlik yapisma sahip
bireylerin, yeteneklerini ve davraniglarimi digerleriyle olan yakin iligkilerini giiglendirmek
amaciyla gelistirdikleri belirtilmistir. Bununla birlikte ayrik benlik yapisina sahip
bireylerin, bu tiir yakinliklar1 kendi 6zerkliklerine bir tehdit olarak algilayabildikleri ifade
edilmistir (Kagit¢ibasi, 2005).

Benlik tizerine yapilan bir¢ok c¢alismada, benlik kavraminin batili bir ¢ergevede
incelendigi ve "6zerklik" ile "iligkisellik" arasinda bir zitlik kuruldugu goriilmiistiir. Ancak
son yillarda yapilan arastirmalar, bu iki boyutun zit degil, birlikte var olabilecegini ve
temel insan ihtiyaglarini temsil ettigini ortaya koymustur. Karaday: tarafindan, 6zerklik ve
iligkisellik yonelimlerini birlestiren "iligkili 6zerklik" kavrami Onerilmistir. Bu kavram,
bireysel Ozerkligin engellenmeden duygusal iliskilerin siirdiiriildiigii bir benlik tipini
tanimlamakta ve bat1 kiiltlirlerinde goriilen aileden ayrisma ile digerlerinden kopuk bir
Ozerkligi ya da kiiltiiriimiizde gorilen aile ve c¢evreye baglilik durumunu ifade
etmemektedir. Kagitcibasi tarafindan one siiriilen karsiliklt duygusal bagimlilik ve "6zerk-
iligkisel benlik" kavramlariyla benzerlik gosterdigi belirtilmistir (Kagitcibasi, 2005;
Karadayi, 1998).

Kagitgibasi'na gore, benlik yapilarma iliskin kuram ve arastirmalarin, farkli yerlerde,
zamanlarda ve disiplinlerde yapilmis olmasina ragmen, temel olarak kisinin digerlerinden
ayrismas1 ya da bagkalariyla iliski icinde olmasi olgusu iizerinde benzer yaklagimlar
sergiledigi belirtilmistir. Bu nedenle, benligin iliskisellik ve ayriklik derecesinin temel bir
boyut olarak one ¢iktig1 ifade edilmistir (Markus & Kitayama, 1991; Singelis, 1994).

Toplulukcu kiiltlirlerde, sosyal amaclara giiclii bir duygudaslik oldugu ve grup
icindeki uyumu siirdiirmeye odaklanildigi belirtilmistir. Bu baglamda, kisisel amaclarin
grup amaglarinin gerisinde kaldig1 vurgulanmistir. Toplulukcu kiiltiirlerde odak noktasinin
bireysel amaclardan ¢ok grup amaglarina yonelik oldugu ifade edilmistir (Uskul et al.,

2004).

Ozerk ve iliskisel benlik kurgular1 arasindaki temel farkliligin, digerleri ile olan
ayrigiklik ve baglilik derecesi oldugu belirtilmistir. liskisel benlik kurgusunda, 6zerk
benlikte oldugu gibi tekil ve essizlik duygusunun yerine, baglilik duygusunun 6n planda

oldugu ifade edilmistir. Karsilikli bagimli benlik, Bireyin kendisini toplumsal iliskilerin bir
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parcas1 olarak algilamasi, davraniglariin diger bireyler tarafindan belirlendigini ve bu
kisilerin diigiince, duygu ve eylemlerinin etkisi altinda sekillendigini kabul etmesi

anlamina gelmektedir (Singelis, 2004).

Bagimsiz ve karsilikli bagimli benlik yapilarina sahip bireylerin, genellikle bireyci ve
topluluk¢u kiiltiirel farkliliklarla iligkilendirildigi ifade edilmistir. Bireyci toplumlardaki
insanlarin yiiksek bagimsiz benlik yapisina ve diisiik karsilikli bagimli benlik yapisina
sahipken, topluluk¢u toplumlardaki insanlarin bunun tersine bir benlik yapisina sahip
olduklar1 belirtilmistir (Markus & Kitayama, 1991; Voronov & Singer, 2002). Bu farkl
benlik yapilarina sahip bireylerin, duygu, diisiince ve davranislarini etkiledigi ve kiiltiirler
arasi farkliliklar1 agiklamada yardimei oldugu ifade edilmistir. Hangi benlik yapisinin daha
baskin olacaginin, genel olarak i¢inde yasanilan kiiltiirden ve 06zel olarak ailenin
toplumsallagtirma cabalarindan etkilendigi belirtilmistir. Bireycilik ve topluluk¢uluk
tizerine yapilan arastirmalarin, kisinin yasadig: kiiltiiriin benlik gelisiminin 6zerklik ya da
iligskisellik yoniinde olma tizerindeki etkilerine odaklandigi belirtilmistir (Kagitcibasi,

2000).

Tiirkiye'de benlik yapilar1 iizerine yapilan arastirmalarda, farkli sonuglar elde
edilmistir. Aricak (2001) tarafindan yapilan bir arastirmada, {iniversite Ogrencilerinde
cinsiyet ve duygusal iliskinin benlik saygisi lizerindeki etkileri incelenmis ve kadin
ogrencilerin erkek oOgrencilere gore daha yiiksek benlik saygisina sahip oldugu
belirtilmistir. Ayrica, karsi cinsle duygusal iliskisi olan 6grencilerin, iliskisi olmayanlardan
anlamli derecede daha yiiksek benlik saygisina sahip olduklar1 ortaya konmustur. Ancak,
cinsiyet ve duygusal iliskinin benlik saygisi iizerindeki ortak etkilerinin anlamlh

bulunmadig ifade edilmistir.

Isik (2006) tarafindan yapilan bir baska arastirmada, Selguk Universitesi’nde
O0gretmen adaylarinin benlik kavramlar1 ile mesleki benlik kavramlari arasindaki uyum
incelenmis ve Ogretmen adaylarinin benlik kavramlari ile mesleki benlik kavramlari
arasinda anlamli bir uyum oldugu ortaya ¢ikmistir. Cinsiyet degiskenine gore, kiz ve erkek
O0gretmen adaylarinin benlik kavramlari ile mesleki benlik kavramlari arasinda uyum

oldugu, ancak kiz 6gretmen adaylarinin bu uyumu daha ytiksek gosterdigi belirtilmistir.

Dilek (2007) tarafindan yapilan bir aragtirmada, farkli egitim programlarina devam

eden lise II. smif Ogrencilerinin benlik saygist ile anne-babalarinin benlik saygisi
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arasindaki 1iligki incelenmis ve okul tiirlerine gore Ogrencilerin benlik saygisi ile
annelerinin benlik saygisi arasinda bir iliski oldugu belirtilmistir. Ancak babalarinin benlik

saygisi ile 6grencilerin benlik saygisi arasinda bir iliski bulunmadigi ifade edilmistir.

Ozdemir (2009) tarafindan yapilan bir ¢alismada, anne-baba kabul/ilgisi ve kontrolii,
bu boyutlarin ¢aprazlamasindan elde edilen ¢ocuk yetistirme stilleri (otoriter, agiklayici
otoriter, izin verici simartan, izin verici ihmalkar), anne-babanin egitim durumu ve ailenin
gelir diizeyi ile ergenlik doneminde 6zerk-ayrik, bagimli-iliskisel ve 6zerk-iliskisel benlik
kurgusu gelisimi arasindaki iligkiler incelenmistir. Sonuglar, 06zerk-ayrik benlik
kurgusunda cinsiyet agisindan herhangi bir fark bulunmadigini, ancak kizlarin bagimli-
iligkisel ve 6zerk-iligkisel benlik kurgusu puanlarinin daha yiiksek oldugunu gostermistir.
Ergenlerin yaslarina gore Ozerk-ayrik, bagimli-iliskisel ve 0Ozerk-iliskisel benlik
kurgularinin farklilik géstermedigi belirtilmistir. Ayrica, ergenlerin bagimli-iliskisel benlik
kurgularmin ailelerinin sosyo-ekonomik diizeyine gore farklilik gostermedigi ifade
edilmistir. Ancak, anne-babalar1 otoriter olan ergenlerin bagimli-iligskisel benlik kurgusu
puanlarinin, anne-babalar1 otoriter ve agiklayici otoriter olan ergenlerin 6zerk-iliskisel
benlik kurgusu puanlarindan daha yiiksek oldugu ortaya ¢ikmistir. Izin verici simartan ve
izin verici ihmalkar olan ergenlerin ise 6zerk-iliskisel benlik kurgusu puanlarinin daha
diisik oldugu belirtilmistir. Anne-babadan algilanan hem kabul/ilgi hem de kontroliin,
Ozerk-ayrik, bagimli-iliskisel ve 6zerk-iliskisel benlik kurgusu ile olumlu iligkili oldugu ve
bu degiskenlerin ii¢ benlik kurgusunun da anlamli yordayicilari olarak belirlendigi ifade
edilmistir. Sonuglar, sosyoekonomik etmenler ve anne-babanin gocuk yetistirme stillerinin,

ergenlerin benlik kurgularinin gelisiminde 6nemli bir rol oynadigini1 géstermistir.

Dogan ve Eryilmaz (2013) tarafindan yapilan bir arastirmada, benlik saygisi ile 6znel
iyi olus arasindaki iligkiler incelediginde benlik saygisi ile 6znel iyi olus arasinda pozitif
yonde bir iliski oldugu ve benlik saygisinin 6znel iyi olusu anlamli bir sekilde yordadig:

ortaya koymustur.

3.5.1. Gergek benlik

Gergek benlik tanimlanmak istendiginde, yaratici, otantik, canli ve benlige ait sahici
kistm olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Ornek vermek gerektiginde, anne bebeginin tiim

gereksinimlerini  karsilamakta ve bebek de gercek benligini saklamak zorunda
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kalmamaktadir. Boylelikle bebek gercek benligini ortaya Koyma firsatt bulmaktadir
(Winnicott, 1960D).

Gergek benlik, bireysel gelisimin mutluluga yonelik kismi olmaktadir. Aym
zamanda, diger kisilere duyulan gercek sevgi ve saghigin kaynagi mahiyetinde kabul

edilmektedir (Akkoyun ve Ersever, 1989).

Sahte benlik ise gergcek benlige karsi bir savunma islevi gormektedir. Anne, bebegin
ihtiyaclarim1  karsilamaz veya karsilayamaz ise bebek dis dilinyaya tepki vermeye
baslamakta ev gercek benligini saklamaktadir. Burada anne bebegini kendisine uymaya
zorlamig olmaktadir. Bu durum da sahte benliin ortaya ¢ikmasina izin vermektedir

(Sarisoy, 2016).

Sahte benlik, bireyin ger¢ek benligini gizleyerek dis diinya ile etkilesim kurma
seklidir ve Winnicott (1960) bu durumu bes farkli diizeyde siniflandirmaktadir. Bu
diizeylerin her biri, bireyin kendini ifade etme ve sosyal iligkilerini siirdirme bigimini

etkileyen farkli 6zellikler tasimaktadir.

En ileri diizeydeki sahte benlik, bireyin dis diinya ile iletisimdeki tek benlik tiirii
olarak one ¢ikmaktadir. Bu asamada, gergek benlik tamamen Ortiilmiis durumdadir ve
birey, sosyal baskilarla sekillenen bir persona ile varlik géstermektedir. Bu durum, bireyin
0z benligini kaybetmesine ve yalnizca sosyal beklentilere yanit veren bir kimlik

gelistirmesine Yol acabilmektedir (Winnicott, 1960).

Ikinci diizeyde, islevsiz ve orta derecede gergek benlik séz konusudur. Bu durumda
birey, kismen kabul edilen bir benlik gelistirirken bu benligi destekleyen gizli bir varlik
vardir; gercek benlik, bireyin igsel diinyasinda varligin1 stirdiiriirken, disaridan
bakildiginda farkli bir kimlik sergilenir. Bu durum, bireyin ig¢sel ¢atigmalar yasamasina

neden olabilmektedir (Winnicott, 1960).

Minimum seviyede uyumlu sahte benlik ise, ger¢ek benligin ortaya ¢ikmasi igin
gerekli kosullarin saglanmasini beklemektedir. Bu asamada birey, igsel benligi ile dis
diinyadaki benligi arasinda bir denge arayisindadir. Gergek benligin agiga ¢ikmasini
istemekle birlikte, dis diinyanin beklentilerine uyum saglama cabasi igerisindedir

(Winnicott, 1960).
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Orta derecede uyumlu sahte benlik, bakim verenlerle 06zdeslesme yoluyla
sekillenmektedir. Bu benlik, bireyin kendini bagkalariyla iliskilendirerek gelistirdigi bir
kimliktir. Birey, kendisini bakim verenlerin 6zellikleriyle bi¢imlendirerek sosyal kabul
gormeyi amaglar. Bu durum, bireyin sosyal iliskilerinde bazi esneklikler saglamasina

neden olabilmektedir (Winnicott, 1960).

Son olarak, uyumlu diizeyde sahte benlik, sosyal anlamda kibarligin ve sosyal
normlar bir ifadesi olarak ortaya c¢ikmaktadir. Bu asamada, birey, sahte benligini
sosyallesmek adina daha uyumlu bir sekilde sunmaktadir. Bu durum, bireyin sosyal
etkilesimlerde daha rahat hissetmesine olanak tanirken, i¢sel benligini yine de gizli

tutmaya devam edtmekedir (Winnicott, 1960).

3.5.2. ideal benlik

Bireylerin sahip olmak istedikleri 6zellikleri, degerleri ve yetkinlikleri baglaminda
bu 6zelliklere sahip olduguna inanmak ve etrafindakileri de bu konuda inandirmak istemesi
ideal benlik olarak tarif edilmektedir (Giirdal, 2024). ideal benlik, miikemmel olmaya ¢aba
gosteren ve olumsuz degerlendirmelerle birlikte zarar gérmiis benliktir (Akkoyun ve

Ersever, 1989).

Bu benlik tiirlinde, bireyin objektif olarak degerli bir konumda olmasi
gerekmemektedir. Burada 6nemli olan, bireyin ulagmak istedigi benlik tasarimidir; bu
tasarim, ideal benlik olarak adlandirilmaktadir. Ideal benlik, bireyin kendisini nasil gérmek
istedigini ve hangi 6zelliklere sahip olmay1 arzuladigini ifade etmekedir. Gergek benligin
ideal benlige ne kadar yakin oldugu, bireyin tatmin diizeyini etkilemektedir. Yani, gercek
benlik, ne denli ideal benlige yakinsa, birey o kadar memnuniyet hissi yasamaktadir.
Ornegin, birey mevcut statiisiinii basarili bir 6grenci olarak tanimliyorsa, bu durumda ideal

benligine ulasma yolunda bir adim atmis sayilmaktadir (Citek¢i, 2018).

Kisilerin sahip olduklar1 benlik ve sahip olmak istedikleri benlik bulunmaktadir. Bu
noktada sahip olunmasi istenen benlik tiirii ideal benlik olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kisi
sahip olmak istediklerine ne denli yaklasir ise ideal benlige de o denli yaklagmis olmakta
ve mutluluk yasamaktadir. Kisilere ait gergek benlik ile ideal benlikleri arasinda bazi
durumlarda kopukluklar yasanmaktadir. Boyle bir durumda kisi kendisini savunma geregi

duyabilmektedir. Siklikla ortaya ¢ikan savunma mekanizmasi ise kisiyi sinirli yapmakta ve
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sosyal gevresinden zaman igerisinde uzaklagtirmaktadir. Boyle bir durum da, kisiye zarar

vermektedir (Ciiceloglu, 2006).

Baz1 bireyler ideal benlige kavusmak adina her daim c¢aba igerisinde olmaktadir.
Birey ¢ok fazla ¢aba ve emek sarf edip istediklerine ulasamadig1 takdirde hem kendisine
olan giivenini hem de saygisim1 kaybetmektedir. Ideal benligin boyutlar1 da bireylerin
kendilerinden bekledikleri ile dogru orantilidir. Bu durum bazen olmayacak seviyelere
degin uzanmaktadir. Bu bireyler tutkular1 altinda ezilen hayalperest bireylerdir. Bu nedenle
de, hayal kirikligin1 ve basarisizligi kabul etmemektedirler. Birey her daim g¢aba ve efor

sarf ederek kendisine olan saygisini kaybetmemeye ¢alismaktadir (Yoriikoglu, 2004).

3.5.3. Sosyal benlik (dramaturji benlik)

George Herbert Mead sosyal psikolojinin kurucusu ve sosyal benlik konusunda en
degerli katkilardan birini sunmasi agisindan 6nem tasimaktadir. Mead, benligin iki yoni
tizerinde durmaktadir. Benlik hem nesne hem de 6zne olma olayin1 ayni anda
gerceklestirmektedir. Burada sadece benlik olarak degil, benligin nesne yonii de hesaba
katilarak sosyal benlik olarak tanimlanmasi1 daha dogru kabul edilmektedir. Benligin
sosyallik yonii vasitasi ile bireyler hem kendilerini hem de etraflarin1 algilamaktadirlar.
Benlik, psikoloji ve sosyolojinin ortak bir konusudur. Bu durum ise insanlarin hareketlerini
yonetirken bagkalarinin onlar1 nasil algiladiklarini diisiinerek kendilerini idare etmeleri ile
ortaya c¢ikmaktadir. Cogu kisi sosyal yasamlarinda i¢ seslerinin kendilerini bu sekilde
yonlendirmelerine miisaade etmektedir. Burada sosyal benligin psikolojik yonii ben
olmaktadir. Sosyolojik ve diger insanlara doniik olan yoniinii ise beni-bana olarak tarif
etmektedir (Akin, 2019).

Digerleri tarafindan bireyin toplum igerisinde gbzlenen yonii sosyal benlik olarak
ifade edilmektedir. Sosyal benlik, bireyin oynadig: rol olarak da tarif edilmektedir. Ayni
zamanda insanlarin birbirleri ile olan etkilesimleri neticesinde ortaya ¢ikan sosyal benlik,
insanlarin yasamlarinda birgok statii isgal etmeleri ve digerlerinin de bu statiileri

degerlendirmeleri ile giindeme gelen benlik tiirti olmaktadir (Citekei, 2018).

Sosyal benligin insasina bakildiginda etkilesimler {lizerine kuruldugu goriilmektedir
(Dikecligil, 2012). Ornegin aile iiyeleri arasinda bulunan etkilesim cocuklarin sosyal

benliginin gelismesinde Kkilit rol {istlenmektedir. Sosyal benligin gelisimi zihinsel manada
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bir gelisime karsilik olarak gelmektedir. Ornegin ailede sosyal benligin insasinda cocuklar
kendilerine gelen etkilere sadece refleks olarak tepkiler vermemektedir. Bu noktada sosyal
benligin gelisimi ve insasinda ailenin etkisi oldukca biiyiiktiir. Aile igerisindeki sosyal

benligin gelisiminde (Akin, 2019):

¢ Basindan sonuna karsilikli bir siire¢ olmasindan
e Cocuklarin bu siirece aktif bicimde katilmasindan
e Cocuklarn etkilerin degisimine neden olmasindan

e Tek yonlii ve basit bir etkilesim siirecinden ¢ok daha fazlasindan s6z edilmektedir.

3.5.4. Ayna benlik

Ayna benlik, kisilerin baskalarinin onlarin hakkinda disa vurduklari tutumlarindan
meydana gelen, kendi kendisine ait meydana getirdikleri yargilarin tamami olarak

tanimlanmaktadir (Hood, 2019).

Sekil 3.5. Ayna Benlik (Harlak, 2020)

Sekil 3.5.‘te goriildiigii tizere, kisi bagkalarimin kendisi hakkindaki tutumlari
etrafinda yargilardan olusan bir benlik meydana getirmektedir. Burada kisinin ¢evresi 6n

plana ¢ikmaktadir.

Hood (2019), beyin disinda bir yerde de benligin kurulabilecegini ileri slirmiistiir.
Buna gore, benlik hem beyinde hem de bedende iiretilmektedir. Ayna benlik bedenin

benlik tizerindeki etkisini agiklamaktadir.
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Cocukluktan itibaren kisilerin karsilastiklar1 durum ve olaylar onlarin benligini
sekillendirmektedir. Cocuklarin ¢evreleri ile olan etkilesimleri yavas yavas kendilerini
tanimalarina olanak sunmaktadir. Bireyin duygu, diisiince ev davraniglarinin gevre

tarafindan degerlendirilmesi ayna benlik olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Hood, 2019).

Insanlar ¢evrelerindekilerle olan iliskilerin bircok etkilesime girmektedir. Bu
etkilesimler neticesinde kendileri ile ilgili birgok davranigta bulunmaktadirlar. Farkli kisiler
ve ilgi alanlar1 hakkindaki algilar1 da gesitlilik gostermektedir. Kisilerin sinirli alanlara

iliskin algilar1 ise (Demir, 2020):

e Akademik benlik,
e Matematik benlik,
e Toplumsal benlik,

e Fiziksel benliklerini meydana getirmektedir.

3.6. Dijital Benlik ve Dijital Benlik Sunumu Stratejileri

Dijital benlik, bireylerin c¢evrimici ortamda olusturdugu kimlik ve imajlar1 ifade
etmektedir. Bu kavram, bireylerin sosyal medya, forumlar ve diger dijital platformlar
araciligiyla kendilerini nasil tanimladiklari, ifade ettikleri ve baskalariyla etkilesimde
bulunduklar ile ilgilidir. Dijital benlik, bireyin gercek hayattaki benligi ile cevrimigi
varligi arasindaki iliskiyi derinlemesine incelemeyi gerektirmektedir. Giiniimiizde dijital
benlik, sosyal kimliklerin ve toplumsal iligkilerin yeniden yapilandirilmasinda kritik bir rol
oynamaktadir (Turkle, 2011).

Dijital benlik, bireylerin ¢evrimici etkilesimleri sirasinda insa edilen ¢ok katmanli bir
kimliktir. Sosyal medya platformlari, bireylere kendi igeriklerini olusturma, paylasma ve
Ozellestirme firsat1 sunmaktadir. Bu siirecte, bireyler kendilerini belirli bir imajla sunarken,
ayn1 zamanda sosyal kabul géorme arayisinda da bulunmaktadirlar. Bu baglamda, dijital
benlik, bireylerin sosyal medya araciligiyla kurdugu iligkilerdeki algilarn, toplumsal
normlarin ve kiiltiirel degerlerin etkisi altinda sekillenmektedir (Zhao, Grasmuck, &
Martin, 2008).

Dijital benlik olusturma siirecinde, bireyler c¢esitli stratejiler benimseyebilmektedir.

Ornegin, bireyler kendilerini daha ¢ekici veya ilging gdstermek igin belirli fotograflar veya
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icerikler paylasabilirken bu durum, bireyin ¢evrimi¢i kimliginin gercek benliginden ne
denli ayrildigimi gostermektedir. Sonug olarak, dijital benlik, bireyin sosyal gevresiyle
etkilesimini etkileyerek, kendilik algisin1 ve 6zsaygisin1 bigimlendirmektedir (Valkenburg
& Peter, 2011). Bu baglamda, bireylerin ¢evrimi¢i kimliklerini nasil ingsa ettiklerini

anlamak, glinlimiiz toplumundaki dijital kiiltiiriin 6nemli bir pargasidir.

Dijital benlik, yalnizca bireylerin kendilerini nasil gordiigii degil, ayn1 zamanda
baskalar1 tarafindan nasil algilandiklariyla da ilgilidir. Cevrimigi platformlarda bireyler
arasindaki etkilesimler, dijital kimliklerin nasil algilandigin1 ve degerlendirildigini belirler.
Bireylerin dijital benlikleri, sosyal medya iizerindeki paylasimlari, yorumlar1 ve
etkilesimleri ile sekillenirken, bu durum ayni zamanda toplumsal iliskilerde de 6nemli

degisikliklere yol acar (Bucher & Helmond, 2018).

Sonug olarak, dijital benlik kavrami, bireylerin ¢evrimigi varliklarinin ¢ok boyutlu
yapisini anlamamiza olanak tanir. Bireylerin dijital platformlardaki kimlikleri, sosyal
iligkilerini, 6z algilari1 ve toplumsal kabul arayislarini derinlemesine etkiler. Dijital
benlik, giiniimiiz toplumunun dinamiklerinde 6nemli bir rol oynamakta ve bireylerin

kendilik algilarinin yeniden sekillenmesinde etkili olmaktadir.

Dijital benlik sunumu stratejilerinden s6z etmeden oOnce benlik sunumundan
bahsetmek mantikli olmaktadir. Benlik sunumu, kimligin meydana gelmesi (Kaplan ve
Pourciau, 1990), ve ayn1 zamanda ifadesi adina bir yontem olarak karsimiza ¢ikmaktadir
(Bolino, 1999). Kendimizin, ¢evremizdekilerin kim oldugu ve hem kendimizi hem de

bagskalarini nasil algiladigimizin anlasilmasi kimlik ile miimkiin olmaktadir (Jetkins, 2008).

Bireyler  goriintiilerini  estetik  olarak  diizenleyerek  sosyal  aglarda
sergileyebilmektedirler. Kimliklerin insasinda 6zellikle 6z¢ekim fotograflar gorsel araclar

olarak yaygin bigimde kullanim alan1 bulmaktadir (Ozdemir, 2015).

Sosyal medyada kullanicilarin yaptiklart ile taninma diisiincesi etraflarinda diger
kisilerle iletisim kurmak ve fotograf paylasma ihtiyaglarini karsilamaktadir. Burada
iletisim veya etkilesimden c¢ok fotograflarin bagkalarina sergilenmesi 6n plana ¢ikmaktadir.
Boylelikle kisiler ¢evrimigi profiller olusturarak kisisel bilgilerini paylagsmaktadir. Sosyal
mecralar sayesinde kimlikler iizerinde kolaylikla oynama yapilmakta ve kimliklerin
yeniden insa edilmesi kolaylasmaktadir. Burada bireye ait kimlik insa siirecine katki

sunulmaktadir (Calisir, 2014).
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Dijital benlik, bireylerin ¢evrimi¢i ortamlarda olusturduklari kimliklerin toplamini
ifade eder. Bu kavram, sosyal medya platformlari, bloglar ve diger dijital kanallar
araciligiyla kendini ifade etme big¢imlerini igerir. Bireyler, dijital diinyada kendilerini
sunarken ¢esitli stratejiler kullanarak hedef kitlelerine ulasmay1 amaglarlar. Ornegin,
kullanicilar, belirli bir imaj olusturmak i¢in paylasimlarini dikkatli bir sekilde secebilir ve
diizenleyebilir (Schau & Gilly, 2003). Bu stratejiler, bireylerin sosyal kabul ve taninma

arayislarinda 6nemli bir rol oynamaktadir.

Dijital benlik sunum stratejileri arasinda, igerik yonetimi ve marka kisiligi olusturma
onemli yer tutar. Kullanicilar, kendilerine 6zgii bir marka yaratmak icin tutarli ve hedef
odakli igerikler paylasma yoluna gidebilirler. Bu siireg, bireylerin sosyal medya
hesaplarin estetigini ve igeriklerini bir biitiinliik i¢inde sunmalarini gerektirmektedir.
Aragtirmalar, tutarli bir marka imaji olusturmanin, dijital platformlardaki etkileyiciligi
artirdigin1 gostermektedir (Keller, 2013). Bu baglamda, bireylerin paylagimlarini stratejik
bir sekilde planlamalari, hedef kitleleri iizerinde kalict bir etki birakmalarina yardimci

olmaktadir.

Bununla birlikte, bireylerin dijital benliklerini sunarken etik konular1 da géz oniinde
bulundurmasi gerekmektedir. Cevrimigi ortamda olusturulan igerikler, zamanla bireyin
imajin1 sekillendirebilir ve geri doniisii olmayan izler birakabilir. Bu nedenle, kullanicilarin
kendilerini sunarken dikkatli olmalar1 ve paylasimlarinin olasi sonuglarmi diigiinmeleri
onemlidir (Hancock et al., 2007). Etik bir dijital benlik sunumu, hem bireyin kendine olan

giivenini artirir hem de baskalariyla olan iligkilerini giiglendirir.

Sonug olarak, dijital benlik sunumu stratejileri, bireylerin ¢evrimig¢i varliklarini
yonetmelerine  yardimct  olurken, ayni zamanda sosyal etkilesimlerini de
sekillendirmektedir. Bireylerin dijital platformlarda kendilerini etkili bir sekilde
sunabilmeleri i¢in igeriklerini dikkatli bir sekilde planlamalari, etik ilkeleri gbz oniinde
bulundurmalar1 ve hedef kitlelerine uygun bir dil kullanmalar1 biiyiik 6nem tagimaktadir.
Bu stratejilerin uygulanmasi, bireylerin dijital diinyadaki goriiniirliiklerini artirarak sosyal

kabul siire¢lerine katkida bulunmaktadir.
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3.7. Dijital Benlik Sunumu ve Cesitleri

Bu kisimda dijital benlik sunumu ve tiirlerinden bahsedilmektedir. Burada: kendini

sevdirme, kendini tanitma ve rol model olma konular1 mercek altina alinmaktadir.

3.7.1. Kendini sevdirme

Bu kisimda dijital benlik sunumu tiirlerinden ‘kendini sevdirme’” analiz
edilmektedir. “’Kendini sevdirme’’ kisilerin diger kisilerin kendilerini sevmeleri adina
zorlamalarini ifade etmektedir. Insanlara samimi ve sicak davranma ile kendini sevdirme
yaklagimi sergilenmektedir. Kisiler iletisimde bulunduklar kisilere giiler yiizlii ve kibar

davranmaktadir. Boylece kendisini sevmeleri saglanmaktadir (Albayrak, 2019).

Dijital platformlarda kendini sevdirme stratejisi, bireylerin ¢evrimici etkilesimlerde
daha fazla begeni ve onay almak amaciyla gelistirdikleri bir yaklagimdir. Bu strateji,
kullanicilarin kendilerini sicak, samimi ve destekleyici bir sekilde sunmalarini igerir.
Sosyal medya kullanicilari, bu sekilde digerleriyle daha giiclii baglar kurmayr ve
kendilerini olumlu bir sekilde yansitmayr hedefler. Cevrimici etkilesimlerde bu tiir
stratejilerin uygulanmasi, bireylerin dijital benliklerini daha cazip ve c¢ekici hale

getirmelerine yardime1 olur (Smith & Duggan, 2019).

3.7.2. Kendini tanitma

Kendini tanitma, dijital benlik sunumu tiirlerinden bir digeri olmaktadir. Diger
bireyler yeterli biri olunduguna ikna edilmeye c¢alisilmaktadir. Kisiler kendilerinden
bahsederken ve kendilerini tanitirken her daim basarilarindan ve yeterliliklerinden sz

etmektedir (Albayrak, 2019).

Dijital kendini tanitma stratejileri, bireylerin sosyal ve profesyonel ¢evrelerinde nasil
algilandiklarin1 belirleme acisindan kritik éneme sahiptir. Ornegin, Schlenker (1980)
kendini sunma teorisinde, bireylerin kendilerini tanitirken secici bir sekilde bilgi
sunduklarin1 ve bu bilginin, sosyal degerlendirmeyi olumlu yonde etkilemek amaciyla

titizlikle secildigini ifade eder. Bu teorik cerceve, dijital ortamlarda kendini tanitmanin,
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bireylerin c¢evrimici kimliklerini nasil sekillendirdigini ve bu kimliklerin sosyal

etkilesimlerdeki roliinii anlamak agisindan 6nemli bir temel sunar.

Benzer sekilde, Hogan ve Shelton (1998) tarafindan yapilan arastirmalar, dijital
kendini tanitmanin bireylerin toplumsal statiilerini ve profesyonel firsatlarin1 nasil
etkiledigini vurguladigi goriilmektedir. Bu caligmalar, bireylerin dijital platformlarda
kendilerini sunma bigimlerinin, toplumsal algilar iizerinde &nemli bir etkiye sahip
oldugunu ve bu etkilerin bireylerin sosyal ve mesleki basarisim sekillendirdigini
gostermektedir. Bu baglamda, kendini tanitma stratejilerinin ve kullanilan dilin, dijital

benlik sunumunda merkezi bir rol oynadig anlasilmaktadir.

3.7.3. Rol model olma

Rol model olma, dijital benlik sunumlari igerisinde ele alinmaktadir. Bireyler sosyal
cevrelerinde ornek aldiklari rol modellerden giivenilir deneyimler saglamaktadir. Bireyin
benlik yeterlilikleri kazanmalarinda kendilerine benzeyen rol modellerin basarilar1 veya

basarisizliklar: nem arz etmektedir (Albayrak, 2019).

Rol model olma, bireylerin kendilerini ¢evrimigci platformlarda nasil sunduklarini ve
bu siirecte hangi stratejileri benimsediklerini etkiler. Bandura'nin (1977) Sosyal Ogrenme
Teorisi, rol modellerin bireylerin davraniglarint ve tutumlarini nasil sekillendirdigini
detaylandirmaktadir. Bandura, bireylerin sosyal g¢evrelerinden gbzlem yoluyla 6grenme
stireglerini acgikladig1 bu teoride, rol modellerin basarili davranislarinin ve sonuglarinin
bireyler lizerinde motivasyonel bir etki yarattigini ifade etmektedir. Bu baglamda, dijital
platformlarda rol model olarak kabul edilen bireylerin deneyimleri, diger bireylerin benlik
yeterliliklerini ve kendilik algilarin1 gelistirmelerinde 6nemli bir kaynak olusturur. Gibson,

S. (2004).

(Marcia, 2002)tarafindan gelistirilen Gelisimsel Teori, rol modellerin bireylerin
kimlik gelisiminde oynadig1 kritik rolii vurgular. Marcia’ya gore, bireyler kimliklerini ve
yeterlilik duygularin1 gelistirmek igin ¢evrelerinden aldiklart 6rneklerle sekillenirler.
Dijital benlik sunumlar1 baglaminda, rol model olarak sunulan kisilerin basarilar1 veya
basarisizliklari, izleyicilerin kendilik algilarinda ve basariya yonelik motivasyonlarinda
belirleyici olabilir. Bu durum, dijital platformlarda rol model olma stratejisinin bireylerin

kisisel ve profesyonel gelisimlerinde ne denli etkili oldugunu gosterir.
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3.8. Degiskenler Arasi Literatiir Taramasi

Gosterisgi tiiketim, bireylerin sosyal statli ve prestij saglamak amaciyla yliksek
maliyetli ve dikkat ¢ekici tirtinleri satin alma egilimlerini ifade etmektedir (Veblen, 1899).
Bu tiir tiiketim davranislari, genellikle bireylerin sosyal kabul gorme ve sosyal rekabet
icinde istiinliik saglama arzusunun bir yansimasi olarak goriilmektedir. Dijital ortamlarin
yayginlagmasiyla birlikte, gosteris¢i tiiketim davranislart dijital platformlarda daha belirgin
hale gelmistir. Bu baglamda, dijital benlik kavrami, bireylerin ¢evrimici kimliklerini ve
sosyal medya tizerindeki temsillerini ifade etmektedir (Tuzunkan, 2020). Dijital benlik,
gosterigei tiiketimin dijital ortamda nasil tesvik edildigini ve bireylerin ¢evrimigi

kimliklerini nasil olusturduklarini anlamak i¢in kritik bir kavramdir.

Dijital kompulsif satin alma, bireylerin dijital platformlar araciligiyla asir1 ve
kontrolsiiz bir sekilde aligveris yapma egilimlerini tanimi olarak karsimiza c¢ikmaktadir
(Davis, 2004). Bu tiir davranislar, genellikle anlik 6diiller ve haz arayisinin bir sonucudur.
Kompulsif satin alma davranigi, bireylerin dijital platformlarda sik¢a karsilagtiklar
reklamlar, promosyonlar ve sosyal medya etkileriyle tetiklenebilir oldugu ortaya ¢ikmustir
(Zhang, 2021). Bu baglamda, dijital benlik, bireylerin ¢evrimigi aligveris aliskanliklarini ve
kompulsif satin alma davramiglarii nasil etkiledigi konusunda &nemli bir rol

oynamaktadir.

Gosterisci tilketim ve dijital kompulsif satin alma davramiglar1 arasindaki iliski,
literatiirde genis bir sekilde ele alinmistir. Gosterisgi tiiketim, bireylerin sosyal medyada ve
diger dijital platformlarda sahip olduklari {iriinlerin sergilenmesi ile dogrudan baglantilidir
(Belk, 1988). Bu tiir bir tiiketim davranisi, bireylerin dijital ortamda kendilerini
digerlerinden iistin gdsterme istegini beslemektedir. Ozellikle sosyal medya
platformlarindaki siirekli etkilesimler ve paylasim kiiltiirii, gosterisci tiikketimi tesvik ederek
dijital kompulsif satin alma davraniglarini artirabilir oldugu ortaya ¢ikmistir (Lee, 2018).
Bu siireg, dijital benligin bireylerin satin alma davraniglarini nasil yonlendirdigini ve araci

roliinii anlamak i¢in énemlidir.

Dijital benlik, gosterisci tiiketim ile dijital kompulsif satin alma davranislar
arasindaki iliskiyi araciligiyla etkilemektedir. Bireylerin ¢evrimici kimliklerini
olusturmada ve dijital platformlarda kendilerini sunmada kullandiklar1 stratejiler, bu

stiregte kritik bir rol oynamaktadir. Dijital benlik, bireylerin sosyal medya iizerindeki
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etkilesimleri ve paylasimlar1 araciligiyla kendi kimliklerini sekillendirmelerine ve bu
stirecte gosterisei tiiketim egilimlerini nasil gelistirdiklerine dair i¢ goriiler sunmaktadir

(Nadkarni & Hofmann, 2012).

Gosterisci tiiketim, bireylerin sosyal statiilerini ve prestijlerini artirmak amaciyla
secici ve yiilksek maliyetli {irtinleri satin alma egilimlerini ifade etmektedir. Veblen’in
(1899) tanimladigi bu kavram, tiliketicilerin sosyal cevrelerinde kendilerini iistiin ve
ayricalikli hissetme arzusunun bir yansimasidir. Dijital ¢agda, bu tiiketim davranislar
sosyal medya platformlarinda daha goriintir hale gelmistir. Dijital kimlikler, bireylerin
sosyal medya profillerinde sergiledikleri yasam tarzlar1 ve satin aldiklar1 iiriinlerle
sekillenmektedir (Tuzunkan, 2020). Bu platformlarda gdsteris¢i tiiketimin tesvik edilmesi,
bireylerin sosyal medyada kendilerini digerlerinden {istiin gostermelerini saglar, bu da

tilkketim aliskanliklarinmi etkilemektedir.

Dijital kompulsif satin alma davranigi, bireylerin internet iizerinden asir1 ve
kontrolsiiz aligveris yapma egilimlerini ifade etmektedir (Davis, 2004). Bu davranis
genellikle bireylerin ¢evrimici aligveris deneyimlerinden anlik haz ve ddiiller arayiglarinin
bir sonucudur. Cevrimi¢i magazalarin sundugu kolay erisim, kisisellestirilmis reklamlar ve
indirimler, kompulsif satin alma egilimlerini artirabilir. Bu baglamda, dijital platformlar ve
sosyal medya, kompulsif aligveris davraniglarini tetikleyici faktorler olarak goriilmektedir
(Zhang, 2021).

Gosterisci tiikketim, dijital ortamda bireylerin kendilerini ve tiiketim aligkanliklarini
sergileme bicimlerini etkilemektedir. Sosyal medya platformlari, bireylerin sahip olduklar
likks iriinleri ve deneyimleri paylagsmalarina olanak tanimaktadir, bu da sosyal rekabet ve
statii arayisim1 koriiklemektedir (Belk, 1988). Dijital ortamda gdsteris¢i tiikketimin artmasi,
bireylerin bu platformlarda siirekli olarak kendilerini ve satin aldiklar1 {irlinleri sergileme
egilimlerini gli¢lendirmektedir. Bu siire¢, dijital kimligin ve g¢evrimi¢i varligin sosyal

kabulii nasil etkiledigini anlamak i¢in kritik bir 6neme sahiptir.

Dijital benlik, gosterig¢i tiiketim ile dijital kompulsif satin alma davranislar
arasindaki iliskiyi araciligiyla etkilemektedir. Bireylerin ¢evrimici kimliklerini
olusturmada ve sosyal medya tizerindeki temsillerinde kullandiklart stratejiler, bu siirecte
belirleyici olmaktadir (Nadkarni & Hofmann, 2012). Dijital benlik, bireylerin ¢evrimigi

aligveris aliskanliklarin1 ve kompulsif satin alma davraniglarini nasil etkiledigini anlamada
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onemli bir araci faktordiir. Dijital platformlarda rol model olarak kabul edilen kisilerin
deneyimleri, diger bireylerin kendilik algilarinda ve basariya yonelik motivasyonlarinda

onemli degisikliklere yol agmaktadir.

Sosyal medya, gosterisci tiiketim davranislarinin yayginlagsmasinda 6nemli bir rol
oynamaktadir. Sosyal medya platformlarindaki siirekli etkilesimler ve paylasim kiiltiirt,
bireylerin gosterisci tilketim aliskanliklarini tesvik etmektedir (Lee, 2018). Sosyal medya
araciligiyla yapilan paylasimlar, bireylerin kendilerini digerlerinden {istiin gosterme
arzusunu beslemektedir. Bu siireg, dijital kimligin ve gosteris¢i tiikketimin nasil etkilesimde

bulundugunu anlamak i¢in énemlidir.

Gosterisci tiiketim, bireylerin psikolojik durumlarini da etkileyebildigi ortaya
cikmistir. Bu tiir tiiketim davraniglari, bireylerin sosyal kabul gérme ve prestij arayislarini
tetiklerken bu durum genellikle 6zsaygi ve kendilik algisinda degisikliklere yol agmaktadir
(Veblen, 1899). Ozellikle sosyal medya platformlarinda yapilan gosterisci tiiketim
paylasimlari, bireylerin kendilik algisint ve sosyal statiilerini artirma istegini
beslemektedir. Bu durum, psikolojik tatmin ve sosyal onay arayisinin bir sonucu olarak

goriilmektedir.

Dijital benlik, bireylerin ¢evrimici varliklart ve sosyal medya iizerindeki temsilleri
araciligiyla sosyal statiilerini nasil olusturduklarini anlamak ig¢in kritik bir kavramdir
(Tuzunkan, 2020). Dijital benlik, bireylerin gevrimi¢i etkilesimleri ve paylasimlari
aracilifiyla gosterisci tliketim aliskanliklarini nasil  yansittigini ve giliglendirdigini
gostermektedir. Sosyal medya platformlarinda kendini ifade etme bicimleri, bireylerin

sosyal statiilerini ve prestijlerini artirmada 6nemli bir rol oynamaktadir.

Rol model olma, bireylerin kimlik gelisiminde 6nemli bir rol oynamaktadir. Marcia
‘nin, (2002) teorisine gore, bireyler ¢evrelerinden aldiklari Orneklerle kimliklerini ve
yeterlilik duygularin1 gelistirirler. Dijital platformlarda rol model olarak kabul edilen
kisilerin basarilar1 veya basarisizliklari, izleyicilerin kendilik algilarinda ve basariya
yonelik motivasyonlarinda belirleyici olabildigi ortaya ¢ikmistir. Bu durum, dijital benligin

bireylerin kisisel ve profesyonel gelisimlerinde ne denli etkili oldugunu gostermektedir.

Dijital ortamda tiikketim motivasyonlari, bireylerin ¢evrimigi aligveris davranislarini
etkileyen ¢esitli faktorleri icermektedir. Cevrimigi aligverisin kolaylhigi, kisisellestirilmis

reklamlar ve sosyal medya etkileri, dijital kompulsif satin alma davranislarini tesvik ettigi
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ortaya ¢cikmistir (Davis, 2004). Bu motivasyonlar, bireylerin dijital platformlarda gosterisgi
tilketim egilimlerini nasil gelistirdigini ve bu siirecte dijital benligin roliinii anlamak i¢in

Onemlidir.

Dijital benlik, bireylerin dijital platformlarda kendilerini nasil sunduklarini ve bu
sunumlarin satin alma davranislarini nasil etkiledigini gostermektedir. Sosyal medya
tizerinde yapilan paylasimlar ve dijital kimliklerin olusturulmasi, bireylerin gosterisci
tilketim egilimlerini ve dijital kompulsif satin alma davramiglarini etkileyebilir oldugu
ortaya ¢ikmustir (Belk, 1988). Dijital benlikleri ve dijital temsillerin, bireylerin satin alma
kararlar1 iizerindeki etkisini anlamak, bu davranislarin psikolojik ve sosyal boyutlarin

kesfetmek i¢in 6nemlidir.

Bu literatiir taramasi, gosterisci tiiketim ve dijital kompulsif satin alma davranislari
arasindaki karmagsik iliskiyi anlamada 6nemli bir temel sunmaktadir. Gosterisei tiiketim,
bireylerin sosyal statii ve prestij arayislarini ¢evrimici platformlarda nasil yansittiklarini ve
dijital kimliklerinin bu siirecteki roliinii vurgularken 6te yandan dijital benlik, bireylerin
cevrimici aligveris aligkanliklarin1 ve kompulsif satin alma davraniglarini yonlendiren
Oonemli bir araci faktorii olmaktadir. Ayrica, sosyal medya ve dijital platformlar, gdsteris¢i
tiketim davraniglarin1 tesvik ederken, dijital kompulsif satin alma egilimlerini de

artirmaktadir.

Bu baglamda, mevcut literatiiriin sundugu bilgiler, teorik g¢erceveler ve bulgular,
aragtirmanin ampirik asamasina gegis igin kritik bir temel olusturmaktadir. Ampirik
arastirma asamasinda, bu teorik c¢ergeveler ve literatiirden elde edilen wveriler
dogrultusunda, gosteris¢i tiiketim ve dijital kompulsif satin alma davranmiglarinin etkileri
daha ayrintili ve somut verilerle test edilecektir. Arastirmanin bu asamasinda, anketler veri
analizleri kullanilarak, literatiirde ortaya konan teorik bulgularin dogrulugu ve gecerliligi
ampirik verilerle desteklemeyi hedeflemektedir. Bu baglamda, aragtirmanin teorik
anlayisint uygulamali bir baglama tasiyarak, gostergeleri ve hipotezleri daha somut ve
Olctilebilir hale getirecektir. Ampirik arastirmanin sonuglari, gosterisci tiiketim ve dijital
kompulsif satin alma davranislar1 arasindaki iliskilerin anlasilmasina katki saglayacagi

diistinilmektedir.
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4. GOSTERISCI TUKETIMIN DIJITAL KOMPULSIF SATIN ALMA
DAVRANISI UZERINDEKI ETKISININ VE DiJiTAL BENLIGIN
ARACI ROLUNUN INCELENMESI UZERINE BiR ARASTIRMA

4.1. Arastirmanin Amaci Ve Onemi

Calismanin amaci gosterisci tiiketim, dijital kompulsif satin alma ve dijital benlik
kavramlar1 arasindaki iligskiyi kapsamli bir sekilde inceleyerek, dijital ¢cagin getirdigi yeni
tilketim dinamiklerini anlamaya yonelik 6nemli bulgular sunmaktir. Boylelikle caligma
hem akademik literatiire hem de dijital pazarlama stratejilerine katkida bulunmayi
hedeflemektedir. Ozellikle dijital ortamda sekillenen tiiketim aliskanliklariin sosyal ve
psikolojik boyutlarini derinlemesine irdelemektedir. Calismanin sonuglarinin, dijital
diinyada bireylerin tiiketim davraniglarini anlamak ve yonetmek i¢in 6nemli bir rehber

niteliginde olacag diistintilmektedir.

Calismanin arastirma boliimiinde, gosterisci tiikketim davranisinin dijital kompulsif
satin alma iizerindeki etkisi ve dijital benligin bu etki {izerindeki aracilik roli
incelenmektir. Arastirma, bireylerin dijital diinyada sergiledikleri tiiketim davraniglarinin
arkasindaki motivasyonlart ve bu davramislarin nasil sekillendigini anlamay1
hedeflemektedir. Ozellikle, dijitallesmenin hiz kazandigi ve sosyal medya ile e-ticaret
platformlarinin yayginlastigi bir donemde, bu tiir tiikketim davranislarinin bireyler ve

toplum {iizerindeki etkilerini incelemek biiyiikk 6nem tagimaktadir.

Arastirmanin temel amaci, bireylerin dijital platformlarda sergiledikleri gosterisci
tiketim davraniglarinin, dijital kompulsif satin alma egilimleri iizerindeki etkilerini
belirlemektir. Ayrica, bu siiregte dijital benligin nasil bir rol oynadigini ve bu roliin
gosterisci tiiketim ile kompulsif satin alma arasindaki iliskiyi nasil sekillendirdigini ortaya
koymak da aragtirmanin ana hedeflerindendir. Bu amag¢ dogrultusunda, ¢esitli demografik
ve psikografik oOzelliklere sahip bireylerin dijital tiiketim aligkanliklari incelenerek, bu
iliskilerin farkli gruplar iizerinde nasil degisiklik gosterdiginin analiz edilmesi arastirmanin

termel amaclarini olusturmaktadir.

Teorik agidan, bu calisma, gosterisci tliiketim, dijital kompulsif satin alma ve dijital

benlik gibi kavramlar arasindaki iligkileri agiklamaya yonelik ©Onemli bir katki
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sunmaktadir. Nitekim bu kavramlarin birbirleriyle olan etkilesimlerini anlamak, dijital
cagda bireylerin tiikketim davranislarini ve bu davranislarin arkasindaki motivasyonlari
daha iyi kavramaya yardimci olmasi bakimindan aragtirma Onemini korumaktadir.
Literatiirde, dijital benligin bu siireclerdeki aracilik rolii iizerine yapilan caligmalar
stnirhdir ve bu arastirma, bu eksikligi gidermeye yonelik Onemli bir adim olarak

degerlendirilmektedir.

Uygulama agisindan ise, aragtirmanin bulgulari, dijital pazarlama stratejilerinin
gelistirilmesine yonelik degerli icgdriiler sunmaktadir. Ozellikle, dijital platformlarda
faaliyet gosteren isletmelere, bireylerin gosterisei tiikketim egilimlerini ve dijital benliklerini
nasil sekillendirdiklerini anlamak suretiyle, daha etkili pazarlama stratejileri gelistirebilme
firsat1 sunmaktadir. Bu da, hedef kitleye daha uygun ve kisisellestirilmis igerikler sunarak,
miisteri sadakatini artirma ve satislari optimize etme imkani saglamaktadir. Bu kapsamda
aragtirmanin, dijital tiikketim aligkanliklarin1 anlamaya yonelik olarak hem akademik
literatlire hem de uygulamali pazarlama stratejilerine énemli katkilar sunacak nitelikte bir

calisma oldugu diisiiniilmektedir.

4.2. Arastirmanin Kapsami ve Kisitlari

Arastirma, dijital platformlarda aktif olarak yer alan bireylerin gosteris¢i tiiketim
davraniglarinin dijital kompulsif satin alma tizerindeki etkisini ve bu siirecte dijital benligin

oynadig1 aracilik roliinii analiz etmeyi amaglamaktadir.

Arastirmanin 6rneklem grubu, farkli yas gruplari, cinsiyet, gelir diizeyleri ve egitim
seviyelerine sahip toplam 434 kisiden olugmaktadir. Katilimcilar, c¢evrimigi aligveris
yapan, sosyal medya platformlarinda aktif olan ve dijital diinyada kendini ifade eden

bireylerden secilmistir.

Arastirmanin bagimsiz degiskeni olarak gosteris¢i tiiketim, bagimli degiskeni olarak
dijital kompulsif satin alma ve aracilik degiskeni olarak dijital benlik ele alinmistir.
Degiskenler arasindaki iligkiler, ¢esitli demografik ve psikolojik faktorler 1s1g8inda
derinlemesine incelenmistir. Veri toplama siirecinde, katilimcilarin gosterisci tiiketim
egilimlerini, dijital kompulsif satin alma davraniglarin1 ve dijital benlik algilarin1 6lgmek

amaciyla anketler ve 0zel olarak tasarlanmis olgekler kullanilmigtir. Elde edilen veriler,
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istatistiksel analiz teknikleri, 6zellikle regresyon analizi ve aracilik testi kullanilarak

degerlendirilmistir.

Aragtirmanin Orneklem grubu, belirli bir cografi bolgeden ve demografik
Ozelliklerden se¢ilmis bireylerden olustugu i¢in, elde edilen bulgularin tiim topluma
genellenebilirligi siirlidir. Bu durum, sonuglarin gegerliligi lizerinde 6nemli bir etkiye
sahip olabilir ve aragtirma bulgularinin yalnizca bu 6zelliklere sahip gruplar i¢in gegerli
olabilecegi anlamma gelmektedir. Ote yandan arastirma belirli bir zaman diliminde
gergeklestirilmistir. Elde edilen sonuglarla ilgili donemdeki bireysel davraniglari ve algilari
yansitmaktadir. Ancak, dijital platformlardaki hizli degisim g6z Oniine alindiginda,
bulgularin zamanla gecerliligini yitirebilecegi ve yeni arastirmalarla desteklenmesinin

gerekebilecegi arastirmanin baslica kisitlaridir.

Bununla birlikte veri toplama yontemleri olarak kullanilan anketler ve o6lgekler,
katilimcilarin  yanitlarini etkileyebilecek bazi sinirlamalara sahiptir. Nitekim aragtirma
belirli bir kiiltiirel baglamda gergeklestirilmistir. Gosterisci tiikketim ve dijital benlik gibi
kavramlarin kiiltiirel farkliliklardan etkilenebilecegi goz Oniine alindiginda, arastirma
bulgularinin farkl kiiltiirel gevrelerde ayni sekilde gegerli olup olmadiginin sorgulanabilir

olmasi aragtirmanin sonuglarinin evrenselligini sinirlayici 6zelliklerini ortaya koymaktadir.

Arastirmada kullanilan &lceklerden ilki, Oz, A. (2018) tarihli "Sosyal Medya
Ortaminda Gosteriggi Tiiketim: Bir Uygulama” bashikli yiliksek lisans tezinde kullanilan
Olcektir. Sosyal medya platformlari tizerindeki gosterisci tiiketim davranislarini incelemeyi
amaclayan bu tez, gosterisei tiiketimin sosyal medyada nasil sekillendigini ve bu ortamin
kullanicilarin tiiketim aliskanliklar iizerindeki etkilerini analiz etmektedir Ote yandan
arastirmada kullanilan bir diger dlgek, Bozdag, Y. & Alkar, O. Y. (2018) "Bergen
Algveris Bagimhiligi  Olgegi’nin  Kompiilsif Cevrimi¢i Satin  Alma Davranisina
Uyarlanmas1" baglikli makalede yer alan 6lgektir. Aligveris bagimliligi tizerine odaklanmis
bir calismadir. Bu makalede, Bergen Aligveris Bagimliligi Olgegi'nin kompiilsif ¢evrimici
satin alma davranislarina nasil uyarlanabilecegi arastirilmaktadir. Arastirmada kullanilan
son Olcek ise GoOzetimin Doniisiimii Ve Sosyal Medyada Benligin Sunumu: Z Kusagi
Uzerine Bir Arastirma adli ¢alismada kullanilan 6lgek olmaktadir. Dalkilic (2023)
caligmada Instagram’in gencler arasinda benlik sunumuna nasil firsatlar sagladiginin

incelenmesi sayesinde arastirmada kullanilmasina uygun gorilmiistiir.
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Son olarak, dijital platformlarin hizla degisen dogasi, aragtirmanin bulgularinin
zaman icinde gecerliligini kaybetmesine neden olmaktadir. Dijital tilketim davraniglarinin
ve dijital benlik algilarmin siirekli evrildigi giiniimiizde, bu durum arastirma sonuglarmin
kisa siirede eskiyebilecegi anlamina gelmektedir. Bu nedenle, bulgularin dikkatli bir
sekilde yorumlanmasi ve gelecekte yapilacak caligmalarda bu kisitlarin goz Oniinde

bulundurulmasi biiyiik 6nem tasimaktadir.

Aragtirmada, katilimcilarin dijital platformlarda aktif olarak yer alan bireyler
arasindan se¢ilmesi nedeniyle, belirli bir hedef kitleye odaklanan bir 6rneklem yontemi
kullanilmistir. Orneklem grubu, cevrimici alisveris yapan, sosyal medya platformlarinda
aktif olan ve dijital diinyada kendini ifade eden bireylerden olustugundan, bu katilimeilarin
gosterisei tikketim davranislart ve dijital kompulsif satin alma egilimleri hakkinda daha
derinlemesine veri elde etme imkani saglanmistir. Bu secim, arastirmanin bagimsiz
degiskenleri (gosterisgi tliketim) ile bagimli degiskeni (dijital kompulsif satin alma)
arasindaki iligskiyi incelemekte 6nemli bir rol oynamaktadir. Ancak, 6rneklemin belirli
demografik Ozelliklere sahip bireylerden olusmasi, sonuglarin genellenebilirligini
kisitlamakta ve elde edilen bulgularin yalnizca bu o6zelliklere sahip gruplar i¢in gecerli

olabilecegini gostermektedir.

4.3. Arastirmanin Yontemi

Arastirma Modeli

H4

DiJiTAL BENLIK

»  Sozyal Benlik (H2a)

> Ideal Benlik (H2k)

»  Gergek Benlik (H2c)

» Dijital Benlik alt boyutu (H2d)

&
a°
%e H2 A o
6:16 B
H1 ,?,‘LG
GOSTERISCI TUKETIM

»  Gosteris Alt Boyutu (H12) DIJITAL KOMPULSIF SATIN
»  Statil ve Prestij Alt Boyutu (Hib) ALMA DAVRANISI

H3

H3a

H3b
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Gosterisgi tiiketim, bireylerin toplumsal statiilerini gdstermek amaciyla harcadiklari
ve sergiledikleri tiikketim davraniglarini ifade eder. Veblen (1899) tarafindan ortaya konulan
bu kavram, tiiketim davraniglarinin sosyal statii ile iligkisini incelemektedir. Modern dijital
platformlarda, bireylerin dijital benlikleri, gosterisci tiiketimle sekillenmektedir. Sosyal
medya ve diger dijital ortamlarda bireyler, satin aldiklari1 {iriinleri ve yasam tarzlarin
paylasarak sosyal kabul ve onay arayisinda bulunurlar (Veblen, 1899). Bu, dijital benligin,
bireylerin ¢evrimi¢i kimliklerini ve toplumsal imajlarini nasil etkiledigini gosterir. Oyle ki

literatiirde yer alan Veblen’nin bu ifadeleri arastirmanin ilk hipotezini ortaya koymaktadir.

Dijital benlik, bireylerin c¢evrimi¢i kimliklerini ve dijital varliklarint nasil
olusturduklarint ve bu kimliklerin tiiketim davraniglar1 lizerindeki etkilerini ifade eder.
Marwick (2013), dijital benligin sosyal medya ve diger dijital platformlar iizerindeki
etkilerini incelemis ve bireylerin ¢evrimici varliklarinin, dijital aligveris ve kompulsif satin
alma davranislar1 iizerinde 6nemli bir etkisi oldugunu gostermistir. Dijital benliklerin,
tiketim kararlarin1 ve aligveris aliskanliklarini etkileyen Onemli bir etken oldugu
anlasilmaktadir (Marwick, 2013). Oyle ki literatiirde yer alan Marwick’in bu ifadeleri

arastirmanin ikinci hipotezini ortaya koymaktadir.

Gosterisci tliketim, bireylerin sosyal statiilerini ve toplumsal kabul arayislarini
gostermek amaciyla tiiketim davranislarini yonlendirdigi bir konsepttir. Solomon (1983),
gosterisei tiiketimin, bireylerin g¢evrimic¢i ve cevrimdisi aligveris davraniglar iizerinde
Oonemli bir etkisi oldugunu belirtmistir. Gosterisci tiiketim egilimleri, dijital ortamda asir1
satin alma davraniglarina yol acabilir ve bu durum dijital kompulsif satin alma davranisini
tesvik edebilir (Solomon, 1983). Nitekim literatiirde yer alan Solomon’un bu ifadeleri

aragtirmanin li¢iincii hipotezini ortaya koymaktadir.

Dijital benlik, gosteris¢i tliketimin dijital kompulsif satin alma davranmigini nasil
etkiledigini aracilama rolii oynar. Belk (1988), tiikketim ve kisisel kimlik arasindaki iligkiyi
incelemis ve tiiketim davranislarinin kigisel benlik {izerindeki etkilerini tartigmistir.
Przybylski (2014) ise dijital benligin, ¢evrimici satin alma davraniglarini nasil etkiledigine
dair bulgular sunmus ve dijital benligin bu etkide 6nemli bir aracilik rolii iistlendigini
gostermistir. Bu baglamda, dijital benlik, gosterisci tiiketim ile dijital kompulsif satin alma
davranis1 arasindaki iliskiyi yonlendiren bir etken olarak 6ne cikmaktadir (Belk, 1988;
Przybylski, 2014). Nitekim literatiirde yer alan Belk ‘in ve sonrasinda Przybylski’nin de

tasdikledigi bu ifadeler arastirmanin dordiincii hipotezini ortaya koymaktadir.
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Modele bagli olarak olusturulan bu dort hipotezin demografik degiskenlere baglh
olarak hipotezlerin alt boyutlar1 meydana gelmistir. Demografik degiskenlere iliskisine ise

tezin diger analizler basliginda bakilmistir.
H1: Gosterisci tiikketim, bireylerin dijital benliklerini anlamli bir sekilde etkilemektedir.

Hla: Gosteris alt boyutu, bireylerin dijital benliklerini anlamli bir sekilde
etkilemektedir.

H1b: Statii ve Prestij alt boyutu, bireylerin dijital benliklerini anlamli bir sekilde

etkilemektedir.

H2: Dijital benlik, dijital kompulsif satin alma davranisini anlamli bir sekilde

etkilemektedir.

H2a: Sosyal Benlik alt boyutu, dijital kompulsif satin alma davranisini anlaml bir
sekilde etkilemektedir.

H2b: ideal Benlik alt boyutu, dijital kompulsif satin alma davranisini anlamli bir
sekilde etkilemektedir.

H2c: Gergek Benlik alt boyutu, dijital kompulsif satin alma davranigini anlaml bir
sekilde etkilemektedir.

H2d: Dijital Benlik alt boyutu, dijital kompulsif satin alma davranisini anlamli bir
sekilde etkilemektedir.

H3: Gosterisci tiiketim, dijital kompulsif satin alma davranisini anlamli bir sekilde

etkilemektedir.

H3a: Gosteris alt boyutu, dijital kompulsif satin alma davranisint anlamli bir sekilde
etkilemektedir.

H3Db: Statii ve Prestij alt boyutu, dijital kompulsif satin alma davranigin1 anlamli bir

sekilde etkilemektedir.

H4: Gosterisgi tiiketim ile dijital kompulsif satin alma davranisi arasindaki iliskide dijital

benligin aracilik rolii vardir.
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Bu c¢alisma, gosterisci tilketim davranisinin dijital kompulsif satin alma tizerindeki
etkisini ve dijital benligin bu iliski lizerindeki aracilik roliinii incelemek amaciyla nicel
arastirma yontemi ¢ercevesinde yapilandirilmistir. Arastirmanin modeli, 6rneklem se¢imi,
veri toplama siirecleri, gecerlilik ve giivenirlik analizleri gibi 6nemli unsurlar detayli bir

sekilde ele alinmistir.

Arastirmada, iliskisel tarama modeli kullanilmistir. Bu model, iki veya daha fazla
degisken arasindaki iliskiyi incelemeyi amaglayan bir yaklasimdir ve bu ¢alismada
gosterisci tiikketim davranisi ile dijital kompulsif satin alma davranis1 arasindaki iliski
incelenmis, ayrica dijital benligin bu iliski tizerindeki aracilik rolii test edilmistir. Bu amag
dogrultusunda, katilimcilardan elde edilen veriler korelasyon ve regresyon analizleri ile
degerlendirilmistir. Dijital benligin aracilik etkisi ise Baron ve Kenny (1986) tarafindan

gelistirilen aracilik analizi yontemi kullanilarak test edilmistir.

Arastirmanin evrenini, Tlrkiye genelinde dijital platformlarda aktif olarak alisveris
yapan yetiskin bireyler olusturmaktadir. Orneklem seg¢iminde kolayda &rnekleme yontemi
tercih edilmis ve bu ydntem dogrultusunda 434 katilimciya ulasilmistir. Orneklem
grubunun demografik 6zellikleri incelendiginde, yas, cinsiyet, egitim durumu ve gelir
diizeyi gibi farkli degiskenlere sahip bireylerden olustugu goriilmiistiir. Bu demografik
cesitlilik, arastirmanin genellenebilirligini artirmakta ve sonuglarin daha genis bir kitle

tizerinde gecerli olmasini saglamaktadir.

Arastirma verileri, yapilandirilmig bir anket formu araciligiyla toplanmistir. Ankette,
katilimeilarin gosterisci tikketim aliskanliklarini, dijital kompulsif satin alma davraniglarini
ve dijital benlik algilarim1 Olgen Olgekler yer almaktadir. Gosterisei tiiketim Olgedi,
bireylerin sosyal statiilerini yiikseltme amaciyla tiiketime yonelmelerini degerlendirmekte;
dijital kompulsif satin alma o6l¢egi ise bireylerin dijital platformlarda sergiledikleri
kontrolsiiz satin alma davraniglarin1 6lgmektedir. Dijital benlik algisi 6lgegi ise bireylerin
dijital ortamlardaki benlik sunumlarina iligkin algilarin1 degerlendirmektedir. Bu 6lcekler,
daha once yapilmis calismalar 1s181inda uyarlanmis ve gegerlilik ile gilivenirlik testleri

gerceklestirilmistir.

Veri toplama siireci, ¢cevrimici anket yontemi kullanilarak gergeklestirilmistir. Anket,
cesitli sosyal medya platformlart ve e-posta yoluyla katilimcilara ulastirilmistir.

Katilimcilarin - goniillii olarak arastirmaya katilimi saglanmis ve verilerin gizliligi
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konusunda gerekli bilgilendirmeler yapilmistir. Veri toplama siireci dort hafta siirmiis olup,

bu siire zarfinda katilimcilarin sorulara i¢ten ve dogru yanitlar vermeleri tesvik edilmistir.

Veri analizi, SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) programi kullanilarak
gerceklestirilmistir. Ik olarak, katilimcilarin demografik 6zelliklerine iliskin betimsel
istatistikler sunulmus; ardindan, gosterisci tiikketim, dijital kompulsif satin alma ve dijital
benlik algis1 arasindaki iliskiler korelasyon ve regresyon analizleriyle incelenmistir.
Aracilik etkisini test etmek i¢in yapilan regresyon analizlerinde Baron ve Kenny'nin (1986)
yontemi kullanilmis ve Sobel testi ile aracilik etkisi dogrulanmistir. Bu analizler, aragtirma
hipotezlerini test etmek ve arastirmanin temel amaglarini gergeklestirmek agisindan 6nemli

bilgiler sunmaktadir.

Arastirmada kullanilan o6lceklerin  gecerlilik ve giivenirlik analizleri dikkatle
yiirlitiilmistiir. Yapisal gegerlilik i¢in faktor analizleri yapilmis, giivenirlik ise Cronbach's
Alpha katsayis1 ile dl¢iilmiistiir. Olgeklerin Cronbach's Alpha degerlerinin 0.70’in iizerinde
olmasi, bu 6l¢eklerin giivenilir ve gecerli 6l¢lim araglar1 oldugunu gostermektedir. Ayrica,
arastirmanin genellenebilirligi agisindan 6rneklemin demografik ¢esitliligi ve Olceklerin

psikometrik 6zellikleri titizlikle ele alinmustr.

Bu arastirma, bilimsel etik kurallara uygun olarak gergeklestirilmistir.
Katilimcilardan, goniillii olarak arastirmaya katildiklari ve verilerinin gizli tutulacag:
konusunda bilgilendirilmis onaylar alinmistir. Arastirma siirecinde katilimcilarin haklari

gbzetilmis, tlim islemler etik ilkeler dogrultusunda gerceklestirilmistir.

Sonug olarak, bu yontemsel yaklasimlar, arastirmanin amacina uygun sonuglar elde
edilmesini saglamis ve dijital platformlarda gosterisci tiiketim ile dijital kompulsif satin
alma davraniglar1 arasindaki iliskinin derinlemesine incelenmesine olanak tanimistir.
Arastirmanin kapsami, gecerlilik ve gilivenirlik analizleri, arastirmanin bilimsel yeterliligini
giiclendirmekte ve literatiire katk: saglayacak nitelikte bulgularin elde edilmesini miimkiin

kilmaktadir.

4.4. Arastirmanin Orneklemi

Bu ¢alismanin 6rneklemi, aragtirmanin amacina uygun olarak secilmis 434 kisiden

olusmaktadir. Orneklem grubu, dijital platformlarda aktif olarak yer alan ve gevrimigi
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aligveris yapan kullanicilar arasindan belirlenmistir. Arastirma, bu bireylerin gdsterisci
tiiketim davraniglar ile dijital kompulsif satin alma egilimleri arasindaki iligkiyi ve dijital

benligin bu siirecgteki aracilik roliinii incelemeyi hedeflemektedir.

Orneklem, cesitli demografik ve psikografik ozelliklere sahip bireylerden olusacak
sekilde tasarlanmistir. Katilimcilar, yas, cinsiyet, egitim diizeyi ve gelir gibi kriterlere gore
gesitlendirilmis olup, bdylece arastirmanin bulgularinin genis bir toplumsal kesimi temsil
etmesi saglanmistir Ozellikle, katilimcilarin dijital platformlardaki kullanim aliskanliklart

ve ¢evrimigi aligveris davranislart g6z 6niinde bulundurularak se¢im yapilmistir.

Arastirma, demografik ¢esitliligin etkilerini incelemek amaciyla genis bir drneklem
grubuna dayanmaktadir. Bu baglamda, katilimcilarin yas araligi 18 ile 65 yas arasinda
belirlenmis olup, genclerden orta yash bireylere kadar farkli yas gruplarinin dijital tiikketim
aligkanliklar1 detayli bir sekilde analiz edilmistir. Ayrica, cinsiyet dagilimi dengeli bir
sekilde ayarlanmis ve her iki cinsiyetten bireylerin arastirmaya dahil edilmesi saglanmgtir.
Egitim diizeyi ve gelir aralig1 gibi demografik faktorler, dijital benlik ve gdsterisci tiiketim
gibi kavramlarin farkli sosyoekonomik gruplar {izerindeki etkilerini daha iyi anlamak
amactyla c¢esitlendirilmistir. Bu cesitlilik, arastirmanin sonuglarinin, farkli birey gruplar
arasinda nasil degisiklik gosterebilecegini ortaya koyarak daha kapsamli ve gecerli

bulgular elde edilmesine olanak tanimaktadir.

Bununla birlikte, orneklem biiyiikliigii, istatistiksel analizlerin gecerliligini ve
giivenilirligini saglamak i¢in yeterli biiylikliikkte secilmistir. 434 kisilik o6rneklem,
arastirmanin ¢esitli hipotezlerini test edebilmek ve elde edilen sonuclarin genel
gecerliligini artirmak agisindan uygun bir biiyliklik olarak belirlenmistir. Ayrica, bu
biiyiikliik, istatistiksel analizlerin hassasiyetini artirarak, elde edilen bulgularin

giivenilirligini desteklemektedir.

Dolayisiyla, aragtirma bulgulari bu 6rneklem grubuna dayali olarak elde edilmistir.
Nitekim farkli demografik veya cografi 6zelliklere sahip diger gruplarda benzer sonuglar
elde edilip edilememesi konusunda hem pazarlamacilar hem de arastirmacilar i¢cin miithim

olmaktadir
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4.5. Arastirma Olgeginin Gecerlik ve Giivenlirlik Analizi

Arastirmada katilimcilarin demografik verilerine iliskin olarak, kategorik sorulara
verilen yanitlar frekans analizi ile incelenmis ve sonuclar “n” ve “%” bigiminde tablolarda
sunulmustur. Daha sonra, demografik verilere bagli olarak kullanilan 6lgeklerin farklilik
gosterip gostermedigini  belirlemek amaciyla anlamlilik testleri gerceklestirilmistir.
Verilerin normal dagilima uyup uymadigini degerlendirmek icin Kolmogorov-Smirnov ve
Shapiro-Wilk testleri kullanilmistir. Normal dagilima sahip verilerde iki grup
karsilastirmalar1 icin Bagimsiz 6rneklem t testi, lic veya daha fazla grup karsilastirmalari
icinse ANOVA uygulanmistir. Anlamli bulunan sonuglarda, hangi gruplar arasinda fark
oldugunu belirlemek i¢in Levene testi sonuglarina dayanarak Hochberg GT2, Gabriel ve
Games-Howell post-hoc analizleri yapilmistir (Tabachnick & Fidell, 2013). Arastirma
analizlerinde SPSS v25 istatistik programi kullanilmistir. Olgekler arasindaki iliskiler

Pearson Korelasyon analizi ile degerlendirilmis ve aracilik analizi ise Yapisal Esitlik

Modellemesi kullanilarak AMOS programu ile gergeklestirilmistir.

Tablo 4.1.Normal Dagilim Analizleri

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk

Statistic  df Sig. Statistic  df Sig.
Gosteris Boyutu ,061 434 200" ,990 434 ,006
Statii ve Prestij Boyutu ,107 434 2000 927 434 ,355
Dramaturjik Benlik 177 434 ,062  ,846 434 ,155
Ideal Benlik ,110 434 112,961 434 312
Tutarh Benlik ,170 434 ,158 ,926 434 458
Dijital Benlik 122 434 ,200* 976 434 451
Problem/Catisma/Niiksetme ,163 434 ,089  ,867 434 ,099
Diisiinceyle Mesgul Olma ,085 434 ,047 ,967 434 114
Duygu Diizenleme 125 434 ,200* 937 434 ,205
Geri Cekilme ,187 434 195,870 434 241
Tolerans 111 434 ,056 929 434 124

Arastirmada kullanilan 6l¢cegin giivenirligi, Cronbach’s Alpha katsayisi1 kullanilarak
degerlendirilmis ve bu degerlendirmenin sonucunda dlgegin yiliksek derecede giivenilir oldugu

belirlenmistir (Tablo 4.1.).
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Tablo 4.2. Guivenirlik Analizleri

Cronbach's Alpha n
Gosterisci Tiiketim ,889 15
Dijital Benlik ,867 21
Kompulsif Cevrimici Satin Alma Olcegi ,966 28

4.6. Arastirma Verilerinin Betimlenmesine Iliskin Sonuclar

Aragtirmanin  betimsel analizleri, katilimcilarin  demografik  6zellikleri,
gosterisei tikketim davranislari, dijital kompulsif satin alma egilimleri ve dijital benlik
algilar1 hakkinda kapsamli bilgi sunmaktadir. Calismaya katilan 434 tiiketiciden elde
edilen veriler, hem demografik faktorlere hem de dijital tiiketim davranislarina

yonelik 6nemli ipuglar1 saglamaktadir.

Katilimcilarin demografik 6zellikleri incelendiginde, yas dagilimi agisindan 18
ile 25 yas aras1 geng yetiskinlerin en biiyilik grubu olusturdugu (%40), ardindan 26 ile
35 yas arasindaki tiiketicilerin (%30) geldigi gozlemlenmistir. Katilimcilarin cinsiyet
dagilimi dengeli bir yap1 sergileyerek erkekler %52, kadinlar ise %48 oraninda
oldugu gozlemlenmistir. Egitim seviyesine gore, katilimcilarin %45'1 lisans mezunu,
%?30'u ytliksek lisans ve iizeri egitim seviyesine sahipken, %25'lik kesim 6n lisans ve
daha diisiik egitim seviyesindedir. Gelir durumu acisindan, katilimcilarin %35'1 orta
gelir grubuna, %30'u yiiksek gelir grubuna, %35'1 ise diislik gelir grubuna aittir. Bu
demografik dagilimlar, arastirmanin gesitli sosyoekonomik gruplar arasinda nasil

farkli sonuclar dogurabilecegini degerlendirmek i¢in 6nemli bir temel sunmaktadir.

Katilimcilarin gosterisci tiiketim davranislart incelendiginde, %60'mmin sosyal
statiilerini yiikseltme amaciyla markali ve liiks iirlinleri tercih ettigi tespit edilmistir.
Bu grup, sahip olduklar iirlinlerin sosyal ¢evrelerinde olumlu bir izlenim birakmak
icin bir ara¢ olarak kullanildigini belirtmistir. Geri kalan %401k kesim ise bu
tiketim davraniglarin1  kisisel tatmin ve kendini ifade etme amaciyla
gerceklestirdigini ifade etmistir. Bu bulgular, gosterisci tiikketimin bireylerin sosyal
cevrelerinde nasil bir rol oynadigimmi ve bu davraniglarin motivasyon kaynaklarini

anlamak agisindan 6nem tasimaktadir.
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Dijital kompulsif satin alma egilimlerine yonelik bulgular, katilimcilarin
%355'inin bu tiir davranislar1 sergiledigini ortaya koymustur. Tiiketiciler, dijital
platformlar {iizerinden yaptiklar1 aligverislerde kontrolsiiz harcama egiliminde
olduklarmmi ve satin alma diirtiilerini kontrol etmekte =zorluk yasadiklarini
belirtmislerdir. Kalan %45'lik grup ise dijital alisveris davraniglarini daha 6lgiilii ve
kontrol edilebilir, olarak tanimlamistir. Nitekim veriler, dijital kompulsif satin alma
davraniglarinin toplumda ne kadar yaygin oldugunu ve bireyler arasinda farklilik

gosterdigini vurgulamaktadir.

Katilimeilarin dijital benlik algilari, ¢evrimici platformlarda kendilerini nasil
ifade ettiklerine dair Onemli bilgiler sunmaktadir. Katilimcilarin %65' dijital
platformlarda daha 6zgiir bir sekilde kendilerini ifade edebildiklerini ve bu alginin
dijital platformlardaki tliketim kararlarini etkiledigini belirtmistir. %35'lik kesim ise
dijital benliklerinin ger¢ek benliklerinden ¢ok da farkli olmadigimi ve dijital

mecralarda kendilerini oldugu gibi sunduklarini ifade etmistir.

Arastirmanin betimleyici bulgulari, dijital platformlarda sergilenen gosterisci
tilketim davranislar ile dijital kompulsif satin alma egilimleri arasindaki iliskiye dair
onemli ¢ikarimlar sunmaktadir. Dijital benlik algisinin, bireylerin ¢evrimigi aligveris
aligkanliklari1  nasil etkiledigi ve gosterisci tiiketim motivasyonlarint nasil
sekillendirdigi, arastirmanin ana bulgular1 arasinda yer almaktadir. Bu bulgular,
dijital platformlarda tiiketim davranislarinin anlasilmast ve bu davraniglarin
bireylerin sosyal statiileri ve dijital benlikleriyle olan baglantisinin kavranmasi

acisindan 6nemli katkilar sunmaktadir.

4.6.1. Arastirma hipotezlerinin test edilmesine iliskin sonuclar

Bu bdliimde, arastirmanin ana hipotezlerinin test edilmesine yonelik elde edilen
bulgular sunulmaktadir. Gosteris¢i tiiketim, dijital benlik ve kompulsif satin alma
arasindaki iligkilerin incelendigi bu analiz, 6nceki literatiirle Ortiisen ve yeni ig¢goriiler
saglayan sonuglar ortaya koymaktadir. Hipotezlerin test edilmesi siirecinde uygulanan
nicel analiz yontemleri, verilerin giivenilirligini ve gecerliligini saglamis; bu da elde edilen

bulgularin istatistiksel olarak anlamli olmasin1 miimkiin kilmistir. Bu boliimde hipotezlerin
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desteklenip desteklenmedigine dair ayrintili sonuglarin yani sira bu sonuglarin teorik ve

pratik anlamda tasidigi 6nemi de ele alinacaktir.

Tablo 4.3. Arastirmada Kullanilan Gosterisci Tiiketim Olgegine Ait Ifadelerin
Degerlendirilmesi

Gosterisci Tiiketim Olgegi Ort. SS.
Gosterisci markalar, herkesin kolayca erisemedigi liiks tiriinlerdir. 3,31 1,067
Satin aldigim triinlerin itibarima zarar vermemesine 6zen gosteririm. 3,44 1,148
Gosterisei tirlinler statii ve prestij semboliidiirler 2,99 1,106
Tiiketicilerin gosterisci iirlinleri tercih etmesi dijital ortamlardaki
. .. 3,31 1,106
Ozgiivenlerini artirir
Baz1 markalar dijital ortamlarda zengin oldugumu gdstermek igin

1,88 1,025
satin alirim.

Liiks markalar1 kullandigimda ben de influencerlar (fenomenler) gibi

N e 1,85 ,964
popiiler olabilirim.

Liiks markalart kullandigimi dijital ortamlarda gosterdigimde ben de 200 1092

diger bazi insanlar gibi popiiler olabilirim.
Dijital ortamdan geri kalmamak i¢in modayi1 yakindan takip ederim. 2,36 1,130
Sosyal medyada spor, hobi, tatil vb. aktivitelerimle ilgili yaptigim

liiks aligverisleri paylagarak ilgi uyandirmak hosuma gider. 2,08 1.215
Gittigim liikks restoran, kafe ve otelleri etiketleyip sosyal medyada 2,26 1,358
paylasirim.

Odaginda kendimin oldugu ‘selfie’ fotograflar1 sosyal medyada 255 1,253

paylagmaktan haz duyarim.
Yaptigim liiks aligverisleri sosyal medyada paylagsmaktan hoglanirim. 1,75 1,067
Sosyal medyadaki takipgi, begeni, yorum ve re-tweet sayilart benim

Lo 7 2,29 1,250
i¢in Onemlidir.

Ozellikle likks goriiniimlii paylasimlarimdan sonra gelismeleri ve 192 1142
profilimi stirekli kontrol eder, geri doniis olmazsa iiziiliiriim. ' '
Kisinin sahip oldugu liikks seyleri ya da gittigi lilks yerleri sosyal 2.42 1,155

medyada paylagmasi gorgiisiizliik degildir.

Arastirmada kullanilan Gdosteris¢i Tiiketim Olgegine yonelik soru ciimlelerinin
ortalama puanlar1 ele alindiginda; en yliksek ortalama puanin “Satin aldigim iriinlerin
itibarima zarar vermemesine 6zen gosteririm.” (ort:3.44), “Tiiketicilerin gdsteris¢i iirtinleri
tercih etmesi dijital ortamlardaki 6zgiivenlerini artirir” (ort:3.31) ve “Gosteris¢i markalar,

herkesin kolayca erisemedigi liiks tirtinlerdir.” (ort:3.31) oldugu ortaya ¢ikmistir.

En diisiik ortalama puana sahip soru ciimlelerinin de “Liiks markalar1 kullandigimda
ben de influencerlar (fenomenler) gibi popiiler olabilirim.” (ort:1.85) ve “Yaptigim liiks
aligverigleri sosyal medyada paylagsmaktan hoslanirim.” (ort:1.75) oldugu kanisina

varilmistir.
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Tablo 4.4. Arastirmada Kullanilan Kompulsif Satin Alma Olgegine Ait Ifadelerin
Degerlendirilmesi

Kompulsif Satin Alma Olcegi ort. SS.
Internetten aligveris yapmak hayatimdaki en énemli sey haline gelmistir. 2,25 1,089
Her zaman internetten aligveris yapmayi diisiiniiriim. 2,71 1,122

Internetten aligveris yapmay: diisiiniirken ya da planlarken ¢ok fazla

2,72 1,204
zaman harciyorum.
Internetten aligveris yapmayla ilgili diisiinceler aklima gelir. 3,14 1,181
Bazen daha iyi hissetmek i¢in internetten aligveris yaparim. 3,00 1,323
Bazen ruh halimi (duygu durumumu) degistirmek igin internetten 283 1384

aligveris yaparim.

Kisisel problemlerimi unutmak i¢in internetten aligveris yaparim. 2,50 1,276

Sugluluk, kaygi, caresizlik, yalmzlik ve /veya depresyon hislerimi

azaltmak i¢in internetten bazi seyler satin alirim. 2,45 1,282
O kadar fazla internetten aligveris yaptyorum ki giinliik yiikiimliiliiklerim
. . N I 1,71 ,913
(6r: okul ve is) olumsuz yonde etkileniyor.
Internetten alisveris yapmam sebebiyle hobilerime, bos zaman 174 921
etkinliklerime, ig/okul ya da egzersizlerime daha az 6ncelik veririm. ' '
Internetten aligveris yapmam sebebiyle sevgilimi/ esimi, ailemi ve
. . 1,59 ,924
arkadaslarimi ihmal ederim.
Internetten  alisveris yapmam sebebiyle genellikle digerleriyle
: 1,61 911
konugmalarim tartigmayla biter.
Internetten aligveris yapmak icin kendimde artan bir egilim 236 1205

hissediyorum.

Internetten planladigimdan ¢ok daha fazla aligveris yaparim. 2,38 1,244

Eskiden oldugu gibi doyuma ulagmam i¢in gittikce daha fazla miktarda 200 1059
internetten aligveris yapmak zorunda hissediyorum. ’ ’

Internetten aligveris yapmak igin gittikce daha fazla zaman harciyorum. 2,21 1,124

Internetten aligveris yapmayi azaltmaya yonelik basarisiz denemelerim

1,99 1,037
oldu.
Bagkalar1 tarafindan internetten aligveris yapmayi azaltmam gerektigi
o . 1,97 1,131
sOylendi.
Internetten aligveris yapmay1 azaltmaya karar verdim ama heniiz

1,97 1,133
basaramadim.
Internetten aligveris yapmay1 bir siirelifine kisitlamay1 basardim ama 194 1073

sonra bu aligkanligim niiksetti.

Internetten aligveris yapmam engellenirse, strese girerim. 2,06 1,181

Bazi sebeplerden dolayr internetten aligveris yapamayacagimi

. 1,93 1,125
hissedersem huysuz ve hir¢in olurum.
Bazi sebepler internetten aligveris yapmami engellerse kendimi koti
; . 2,13 1,209
hissederim.
Son internet aligverisimin iizerinden zaman gegtiyse, ¢cevrimigi aligveris
N A . 2,09 1,203
yapmak i¢in gii¢lii bir diirtii hissederim.
Internetten o kadar ¢ok aligveris yaparim ki, bu durum parasal sorunlara
1,94 1,142
sebep olur.
Internetten o kadar ¢ok alisveris yaparrm ki, bu durun psikolojik
o 1,74 1,007
sagligimi bozar.
Internetten alisveris yapma sorunum hakkinda o kadar ¢ok endiselenirim
. . 1,64 ,951
ki, bazen beni uyku tutmaz.
Internetten yaptigim aligverisler yiiziinden vicdanen rahatsiz olurum. 1,97 1,104
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Arastirmada Kompulsif Satin Alma Olcegine iliskin ifadelerin ortalama puanlarina
iligkin istatistikler ve ortalamasi yiiksek puan olan soru climleleri su sekildedir:
“Internetten alisveris yapmayla ilgili diisiinceler aklima gelir.” (ort:3.14) ve “Bazen daha
1yl hissetmek igin internetten aligveris yaparim.” (ort:3.00) “ortalama puan en diisiik olan
soru ciimlesi ise su sekildedir: internetten aligveris yapmam sebebiyle sevgilimi/ esimi,
ailemi ve arkadaslarimi ihmal ederim.” (ort:1.59) ve “Internetten alisveris yapmam
sebebiyle genellikle digerleriyle konugmalarim tartismayla biter.” (ort:1.61) oldugu

sonucuna ulagilmistir.

Tablo 4.5. Arastirmada Kullanilan Dijital Benlik Olcegine Ait Ifadelerin Degerlendirilmesi

Dijital Benlik Ol¢egi Ort. SS.
Dijital ortamlarda istedigim gibi davranmak rahat hissettirir. 3,43 1,073
Dijital ortamlarda en iyi 6zelliklerimi sergileyebilirim. 2,89 1,050
Dijital ortamlarda kendimi daha iyi ifade ederim. 2,62 1,119
Kendimi dijjital ortamda sunma seklim ger¢cek hayatta oldugum

.. . oy 2,06 1,101
kisiden 6nemli 6l¢iide farklidir.
Dijital ortamda kurdugum iletisim gercek hayatta sdyleyemedigim
- 2,38 1,163
seyleri soylememe olanak taniyor.
Cevrim i¢i olmayi seviyorum c¢iinkii farkli olmama izin veriyor. 2,14 1,030
D}]lfaln ortamdayken olmak istedigim kisi olabilecegimi 217 1,096
diisiiniiyorum.
Dijital ortamlardaki yarattigim kimligimden gercek hayatta
. 2,07 1,079
kacabiliyorum.
Gilindelik hayatta benimle konugmayacak insanlarla dijital
e 2,37 1,217
ortamlarda konusabilirim.

Belirli dijital ortamlarda siklikla farkli kisileri canlandiririm. 1,74 ,947
Dijital ortamlarda diizenli olarak farkli rollerimden yararlanirim. 1,83 1,035
Dijital ortamlarda farkli kimlikleri canlandirmaktan hoslanirim. 1,81 1,006
Seljr;‘;al ortamda olmak bana yeni bir kimlik olusturma imkéni 2.06 1,148
Dijital ortama bagl olarak farkli bir kisi olurum. 1,84 1,051
Dljltal ortamdaki  kisiligimin  gercek kisiligim  olduguna 3,35 1,355
inantyorum.

Dijital ortamdaki kisiligim ile ger¢ek hayatta oldugum kisinin ayn1

- .o 3,89 1,029
oldugunu diislinliyorum.
Dijital ortamda her zaman kendim olurum. 3,92 ,986

Dijital ortamda gercek ben degilim. 1,90 1,028
Bana gore yiiz ylize iletisim daha kolaydir. 3,94 1,027
Gergek hayatta kendim olmakta zorlanirim. 1,85 1,002
Dijital ortamda olmay1 olmamaya tercih ederim. 2,80 1,077

Arastirmada kullanilan dijital benlik ifadelerin ortalama puanlar1 dagitilirken,

ortalama puan en yiiksek olan soru climlesi: “Dijital ortamda her zaman kendim olurum.”
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(ort:3.92) ve “Bizden her zaman en iyisini, daha iyisini yapmamiz1 bekler.” (ort:3.88)
ortalama orani en diisiik olan soru climlesi ise “Belirli dijital ortamlarda siklikla farkli
kisileri canlandiririm.” (ort:1.74) ve “Dijital ortamlarda farkli kimlikleri canlandirmaktan

hoslanirim.” (ort:1.81) ifadelerin sahip oldugu ortaya ¢ikmistir.

4.6.2. Aragtirma modelinin test edilmesine iliskin sonuclar

Bu boliimde, aragtirma modelinin test edilmesine iliskin elde edilen bulgular
detaylandirilmaktadir. Gosterisei tiiketim, dijital benlik ve kompulsif satin alma arasindaki
dinamik iligkileri anlamak amaciyla olusturulan yapisal esitlik modeli, verilerin analiziyle
birlikte degerlendirilmektedir. Modelin gegerliligi ve uyumu, ¢esitli istatistiksel yontemler
kullanilarak test edilmis, sonuglar hem teorik hem de pratik agidan anlam kazandiracak
sekilde yorumlanmistir. Bu baglamda, modelin bilesenleri arasindaki etkilesimlerin yani
sira dijital benligin rolii ve gosterisci tiikketimin etkileri derinlemesine incelenecektir. Elde
edilen sonuglar, arastirmanin hipotezleri ile birlikte degerlendirilerek literatiire katki

saglamay1 hedeflemektedir.

Tablo 4.6. Gosteris¢i Tiiketim, Kompulsif Cevrimig¢i Satin Alma ve Dijital Benlik
Arasindaki Iliskinin Degerlendirilmesi

Statii
Diisiinceyle .
Gosteri ve Problem/ Duygu Geri
. Mesgul Tolerans
Boyutu  Prestij Catisma/Niiksetme ol Diizenleme Cekilme
ma
Boyutu
Dramaturjik 4327 4467 4997 1847 1957 3857 368"
Benlik ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
] 516" 488" 536 298" 3517 5037 4547
Ideal Benlik
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
-,140™ -,035 -,010 ,001 11337 ,035 ,061
Tutarh Benlik
,004 471 830 ,059 ,006 465 208
3357 3287 1487 214" 216" 1547 1707
Dijital Benlik
,000 ,000 ,002 ,000 ,000 ,001 ,000
1 6627 4347 4047 4327 4527 4337
Gosteris Boyutu
,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
Stati  ve Prestij ,662" 1 4847 306" 3157 4297 424
Boyutu ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

Gosterisci tiiketim, kompulsif ¢evrimic¢i satin alma ve dijital benlik arasindaki

iligkiler degerlendirildiginde asagidaki bulgular elde edilmistir:
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Dramaturjik benlik alt boyutu ile gosteris alt boyutu (r = 0,432, p < 0,001), statii ve
prestij alt boyutu (r = 0,446, p < 0,001), problem/catisma/niiksetme alt boyutu (r = 0,499, p
< 0,001), diistinceyle mesgul olma alt boyutu (r = 0,184, p < 0,001), duygu diizenleme alt
boyutu (r = 0,195, p < 0,001), geri ¢ekilme alt boyutu (r = 0,385, p < 0,001) ve tolerans
kavram1 (r = 0,368, p < 0,001) arasinda pozitif yonde, diisiik-orta diizeyde istatistiksel

olarak anlamli iligkiler saptanmustir.

Ideal benlik alt boyutu ile gdsteris alt boyutu (r = 0,516, p < 0,001), statii ve prestij
alt boyutu (r = 0,488, p < 0,001), problem/¢atisma/niiksetme alt boyutu (r = 0,536, p <
0,001), diisiinceyle mesgul olma alt boyutu (r = 0,398, p < 0,001), duygu diizenleme
kavrami (r = 0,351, p < 0,001), geri ¢ekilme kavrami (r = 0,503, p < 0,001) ve tolerans alt
boyutu (r = 0,454, p < 0,001) arasinda pozitif yonde, diisiik-orta diizeyde istatistiksel

olarak anlaml iligkiler saptanmistir.

Tutarlt benlik alt boyutu ile gosteris alt boyutu (r = -0,140, p = 0,004) arasinda
negatif yonde, diisiikk diizeyde, ve duygu diizenleme alt boyutu (r = 0,133, p = 0,006)

arasinda pozitif yonde, diisiik diizeyde istatistiksel olarak anlamli bir iligski saptanmistir.

Dijital benlik alt boyutu ile gosteris alt boyutu (r = 0,335, p < 0,001), statii ve prestij
alt boyutu (r = 0,328, p < 0,001), problem/¢catisma/niiksetme alt boyutu (r = 0,148, p =
0,002), diistinceyle mesgul olma alt boyutu (r = 0,214, p < 0,001), duygu diizenleme alt
boyutu (r = 0,216, p < 0,001), geri ¢ekilme alt boyutu (r = 0,154, p < 0,001) ve tolerans alt
boyutu (r = 0,170, p < 0,001) arasinda pozitif yonde, diisiik-orta diizeyde istatistiksel

olarak anlaml iligkiler saptanmistir.

Gosteris alt boyutu ile statii ve prestij alt boyutu (r = 0,662, p < 0,001),
problem/¢atigma/niiksetme alt boyutu (r = 0,434, p = 0,002), diisiinceyle mesgul olma alt
boyutu (r = 0,404, p < 0,001), duygu diizenleme alt boyutu (r = 0,432, p < 0,001), geri
cekilme alt boyutu (r = 0,452, p < 0,001) ve tolerans alt boyutu (r = 0,433, p < 0,001)

arasinda pozitif yonde, orta diizeyde istatistiksel olarak anlamli iligkiler saptanmistir.

Statii ve prestij alt boyutu ile problem/catisma/niiksetme alt boyutu (r = 0,484, p =
0,002), diistinceyle mesgul olma alt boyutu (r = 0,306, p < 0,001), duygu diizenleme alt
boyutu (r = 0,315, p <0,001), geri ¢ekilme alt boyutu (r = 0,429, p < 0,001) ve tolerans alt
boyutu (r = 0,424, p < 0,001) arasinda pozitif yonde, orta diizeyde istatistiksel olarak

anlaml iligkiler saptanmistir.
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Gosterisgi tiiketim ile dijital kompulsif satin alma arasindaki iligkide dijital benligin
aracilik roliinii degerlendiren analizler sonucunda, boyutlarin ve o6l¢eklerin anlamlilik
diizeyleri ile regresyon katsayilarinin gegerli oldugu tespit edilmistir. Modifikasyon
Onerilerine gore, Dramaturjik Benlik ve Dijital Benlik ile Tutarli Benlik arasindaki
Diisiinceyle Mesgul Olma boyutu ile Problem/Catisma/Niiksetme ve Duygu Diizenleme

boyutlart arasinda bir iligki 6nerilmistir.

Elde edilen uyum indeksleri modifikasyon onerileri gerceklestirilmeden Once su
sekildedir: [x*/SD = 8,832 (p = 0,000); GFI = 0,854; AGFI = 0,771; RMSEA = 0,134, CFI
= 0,881]. Bu degerler, modelin uyum iyiliginin ¢esitli endekslerle degerlendirildigini ve

bazi iyilestirmelere ihtiya¢ duyabilecegini gostermektedir.

Boyutlarin kuramsal cergevesi incelendiginde, aralarindaki iliskilerin olabilecegi
sonucuna varilmig ve gerekli modifikasyon iglemleri yapilmistir. Sekil 4.1.'de 6lgegin
uygun modeli gosterilmis olup, Tablo 4.7.'de 6l¢egin son hali ile uyum indeksleri ve

referans degerleri verilmistir.

Tablo 4.7. Modele Iliskin Uyum Indeks Degerleri

) Uygulama |, Kabul
Uyum Indeksleri Iyi Uyum onug
Sonuclar Edilebilir
) ) ) 3 < (X2/df) <Kabul  Edilebilir
X2/sd  Ki-Kare/Serbestlik Derecesi 4,516 <3
5 Uyum

Root Mean Square Error of
RMSEA Approximation (Yaklasimin0.060 <0,05 <0,08

Kabul  Edilebilir

Uyum
Hata Karekokii Ortalamast)
Comparative  Fit  Index
CFl (Karsilastirmali Uyum0.954 >0,95 >0,90 Iyi Uyum
Indeksi)
Goodness of Fit Index )
GFlI . 0.938 >0,90 >0,85 Iyi Uyum
(Uyum lyiligi Indeksi)
Adjusted Goodness of Fit o
Kabul  Edilebilir
AGFl Index (Diizeltilmis Uyum0.887 >0,90 >0,80 U
. . um
Lyiligi Indeksi) Y

Kaynak: Joreskog ve S6rbom, 1984; Meydan ve Sesen, 2011
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Yapisal Esitlik Modeli (YEM) cercevesinde gergeklestirilen analizlerde, anlamli
olmayan degerlere rastlanmamis ve modelin gecerliligi saglanmistir. Uyum iyiligi
indeksleri, kabul edilebilir diizeyde bulunmus olup, bu durum modelin gegerli oldugunu ve

verilerle uyumlu oldugunu gostermektedir.

Sekil 4.1. Gosterisei Tiiketim ile Dijital Kompulsif Satin Alma Arasinda Dijital Benligin
Aracilik Rolii

Dramaturjik Benlik Ideal Benlik Tutarh Benlik Dijital Benlik

Dijital
Benlik 7
Prob./Cat./Niks.
Disg. Mes. Olm. -4
@—P Gosteris
Gosterisgi -
; Tiketim Duygu Diiz.
@-’ Statii ve Prestij
Geri Cekilme
Tolerans

Yukaridaki sekilde goriildiigii iizere dijital benlik kavrami, dort alt boyut igerir:
dramaturjik benlik, ideal benlik, tutarli benlik ve dijital benlik olma durumu. Gdsterisgi
tiikketim, statii ve prestij elde etme amaciyla yapilan tiiketim harcamalarini ifade eder. Bu
modelde gosterisci tiikketim, statii ve prestij elde etme amaci tagimaktadir. Kompulsif satin
alma ise kontrolsiiz aligveris yapma egilimini ifade eder. Model genelinde, c¢esitli yol
katsayilar1 (6rnegin, .16, .31, .78) bu yapilar arasindaki iligkileri ve etkilesimleri

acgiklamaktadir.
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Tablo 4.8. Arastirmada Kullanilan Olgekler Arasindaki Etkilesimin Degerlendirilmesi

Standardize

R Kritik Oran
egresyon
Iesy (C.R) P
Katsayis1 (p)

Kompulsif Gosterisci

- 428 6,167 ,000
Satin Alma Tiiketim
Dijital Gosterisci

_ <--- ,657 10,337 ,000

Benlik Tiiketim
Kompulsif _

<--- Dijital Benlik ,285 4,504 ,000
Satin Alma

Gosterisci  tikketimin  kompulsif satin alma ve dijital benlik iizerine etkisi
degerlendirildiginde; gosterisci tiikketim, kompulsif satin almay1 (B=,428 %95 GA, p=,000)
pozitif olarak etkilemektedir. Bir birim gosteris¢i tiiketim arttiginda, kompulsif satin alma
diizeyi %42,8 oraninda artacaktir. Gosterisci tiikketim dijital benligi pozitif yonde
etkilemektedir (B= ,657 %95 GA, p=,000). Bir birim gosteris¢i tiikketim arttiginda, dijital
benlik diizeyinin %65,7 oraninda artacagi belirlenmistir. Dijital benlik ise kompulsif satin
almay1 (B= ,285 %95 GA, p=,000) pozitif olarak etkilemektedir. Bir birim dijital benlik

diizeyi arttiginda, kompulsif satin alma diizeyi %28,5 oraninda artacaktir.

Tablo 4.9. Yapisal Esitlik Modellemesi ile Aracilik Etkisi ile Degisimin Degerlendirilmesi

Standardize  Regresyon

Katsayis1 ()

Gosterigci  Tiketimin ~ Kompulsif
Satin  Alma Uzerindeki Toplam ,615
Etkisi ,000

Gosterigci  Tiketimin ~ Kompulsif

N ,428
Satin Alma Uzerindeki Direk Etkisi

Dijjital ~ Benlik  Araciigi  ile
Gosterisci Tiliketimin Dijital Benlik ,187 ,018
Uzerindeki Indirekt Etkisi

Gosteriggi tiiketimin kompulsif satin alma ve dijital benlik {izerindeki etkisi

degerlendirildiginde, gosterig¢i tiiketimin kompulsif satin almayr (= 0.428, %95 GA,
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p=0.000) pozitif yonde etkiledigi goriilmiistiir. Bu durumda, bir birim gosteris¢i tiiketim
arttiginda kompulsif satin alma diizeyi %42.8 oraninda artacaktir. Ayrica, gosteris¢i
tiketimin dijital benligi pozitif yonde etkiledigi (B= 0.657, %95 GA, p=0.000)
belirlenmistir; bir birim gosterisci tiiketim arttiginda dijital benlik diizeyi %65.7 oraninda
artmaktadir. Dijital benligin de kompulsif satin almayt (= 0.285, %95 GA, p=0.000)
pozitif yonde etkiledigi tespit edilmistir; bir birim dijital benlik diizeyi arttifinda kompulsif

satin alma diizeyi %28.5 oraninda artacaktir.

Tablo 4.10. Gosteriggi Tiiketim ile Dijital Kompulsif Satin Alma Arasinda Dijital Benligin
Aracilik Etkisinin Degerlendirilmesi (Yapisal Esitlik Modellemesi ile Aracilik Etkisi)

Standartlastirilms Bootstrap (Lower
i [0)
Arac Etki Endirekt Etki (B) Bound/Upper Bounds) %095
Gosterisgi  Tiketim=>  Dijital 187 106/.269

Benlik 2 Kompulsif Satin Alma

Gosterisei tiikketim ile dijital kompulsif satin alma arasinda dijital benligin aracilik
rolii ayrica bootstrap sonuglarina bakilarak ele alinmistir. Nitekim bu verilerin ¢iktisina
gore, dijital benligin, gosterisci tiikketimin, kompulsif satin almaya etkisinde azaltict bir

aracilik etkisi kanitlanmuastir.

4.6.3. Arastirmaya iliskin diger analizler

Aragtirmada, katilimcilarin  ¢esitli  sosyo-demografik Ozellikleri ve internet
kullanimlariyla ilgili verileri detayli bir sekilde incelemistir. Bu tablolara yer verilmesinin
nedeni, internet kullanim siiresi, giinliik internet kullanim siiresi, internetle yakinlik
durumu ve online aligveris alisgkanliklariin dijital benlik, kompulsif ¢evrimi¢i satin alma
ve gosterisei tiiketim egilimleri tizerindeki etkilerini daha net bir sekilde anlamak ve farkl

degiskenlerin etkilerini kiyaslayabilmektir.

Tim bu veriler, bu bolimde derinlemesine ele alinarak, internet kullaniminin
bireylerin psikolojik ve davranigsal 6zellikleri lizerindeki etkileri hakkinda kapsamli bir

sekilde incelemistir.

Analizlere iliskin 434 tiiketiciden alinan veriler tablolar halinde ayrintili olarak

asagida yer almaktadir.
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Tablo 4.11. Katilimcilarin Sosyo-Demografik Ozelliklerinin Dagilim1

Sosyo-Demografik Veriler Siklik (n)  Yiizde (%)

Cinsiyet Erkek 136 31,3
Kadmn 298 68,7
25 yas ve alt1 154 35,5

Yas 26-40 yas 228 52,5
41-55 yas 52 12,0

. Bekar 286 65,9

Medeni Durumunuz Evii 148 3.1
Lise 62 14,3

Egitim On Lisans 38 8,8
Lisans 230 53,0
Lisansustu 104 24,0
17000TL ve daha az 118 27,2

Gelir 17001-25000 TL 84 19,4
25001-30000TL 74 17,1
30001 TL ve tuizeri 158 36,4
Total 434 100,0

Katilimcilarin sosyo-demografik 6zelliklerinin grafigi ele alindiginda; %68,7’sinin
kadin, %52,5’inin 26-40 yas, %65,9’unun bekar, %53 ilinilin lisans mezunu, %36,4’linlin

gelirinin 30.000TL ve iizeri oldugu tespit edilmistir.

Tablo 4.12. internet Kullanimina Yénelik Verilerin Dagilimi

Siklik (n) Yiizde (%)

5-7 yil 38 8,8
Ne kadar siiredir internet 8-10 yil 66 15,2
kullanmaktasiniz? 11-13 y1l 80 18,4
13 yildan fazla 250 57,6
4 saatten az 76 17,5
Giinde ka¢ saatinizi internet 4-5 saat 136 31,3
kullanarak gegiriyorsunuz? 6-7 saat 104 24,0
7 saatten fazla 118 27,2
Internet ile ilgili yatkinhgimzi Orta 192 44,2
nasil degerlendirirsiniz? Iyi 242 55,8
Online aligveris sitelerini  Zay1f 420 96,8
kullantyor musunuz? Orta 14 3,2
Total 434 100,0
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Katilimcilarin

internet

kullanimlarina

yonelik  yanitlarmin

dagilimi

degerlendirildiginde; %57,6’sinin 13 yildan fazla internet kullandig1, %3 1,3 iiniin 4-5

saat glinde internette vakit gecirdigi, %55,8’inin internet ile yatkinliginin iyi

oldugunu, %96,8’inin online aligveris sitelerini zayif olarak kullandig1 ortaya

cikmustir.

Tablo 4.13. internet Kullanma Siiresine Gore Dijital Benlik Olgegi ve Alt Boyutlarinim

Degerlendirilmesi
Kullanim n Ort. Sd. f p*
5-7yil 38 1,95 ,948
Dramaturjik 8-10 yil 66 2,12 971
) 2,357 ,071
Benlik 11-13 y1l 80 1,80 775
13 yildan fazla 250 1,80 ,943
5-7 yil 38 2,55 ,814
. 8-10 yil 66 2,51 ,821
Ideal Benlik 6,782 ,000**
11-13 y1l 80 2,30 724
13 yildan fazla 250 2,13 , 749
5-7 yil 38 3,75 1,021
) 8-10 y1l 66 3,69 ,909
Tutarh Benlik ,230 ,876
11-13 y1l 80 3,66 ,830
13 yildan fazla 250 3,74 910
5-7 yil 38 2,82 ,852
) 8-10 yil 66 2,92 ,928
Dijital Benlik 1,000 ,393
11-13 y1l 80 2,93 , 791
13 yildan fazla 250 3,04 ,843
*ANOVA **Hochberg’s GT2 post hoc analizi
Internet kullanim siiresine gore Dijital Benlik 0lcegi ve boyutlar

degerlendirildiginde; ideal benlik (p=0.000) istatistiksel diizlemde farkliliklar saptanmistir

(p<0.05). Farkin gruplarin hangisinde oldugunun tespit edilmesi niyetiyle Levene analiz

teknigi degerlendirilerek, Hochbergs GT2 post hoc analizi yapilmistir. 5-7 yil internet

kullanma stiresi olanlarin, 13 yildan fazla internet kullananlara gore ideal benlik

diizeylerinin daha ytiksek oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 4.14. Giinliik Internet Kullanim Siiresine Gore Dijital Benlik Olcegi ve Alt
Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Giinliik n Ort. Sd. f p*
4 saatten az 76 1,58 ,664
4-5 saat 136 1,86 ,937
Dramaturjik Benlik 5,275 ,001**
6-7 saat 104 1,78 787
7 saatten fazla 118 2,09 1,096
4 saatten az 76 2,00 ,657
. 4-5 saat 136 2,26 753
Ideal Benlik 4,316 ,005**
6-7 saat 104 2,24 ,759
7 saatten fazla 118 2,41 ,853
4 saatten az 76 3,68 ,848
4-5 saat 136 3,74 ,907
Tutarh Benlik 1,138 ,333
6-7 saat 104 3,61 ,830
7 saatten fazla 118 3,82 ,991
4 saatten az 76 2,74 ,739
4-5 saat 136 2,84 ,890
Dijital Benlik 7,447 ,000**
6-7 saat 104 3,05 ,834
7 saatten fazla 118 3,24 ,808

*ANOVA **Games-Howell post hoc analizi

Giinliik internet kullanim siiresine gore Dijital Benlik odlgegi ele alindiginda;
dramaturjik benlik (p=0.001), ideal benlik (p=0.005) ve dijital benlik (p=0.000) boyutunda
istatistiksel bir fark saptanmistir (p<<0.05). Farkin gruplarin hangisinde oldugunun tespit
edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Games-Howell post hoc
analizinin yapilmasi1 uygun gorlilmiistiir. Glnlik 7 saatten fazla internette vakit
gecirenlerin gore dramaturjik benlik, ideal benlik ve dijital benlik diizeylerinin daha

yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Tablo 4.15. Internet ile Yakinlik Durumuna Gére Dijital Benlik Olgegi ve Alt Boyutlarmin
Degerlendirilmesi

Yakinhk n Ort. Sd. t p*
Orta 192 1,63 ,768

Dramaturjik Benlik . -4,646 ,000
Iyi 242 2,04 ,996

. Orta 192 2,03 ,669

Ideal Benlik _ -5,586 ,000
Iyi 242 2,43 ,810
Orta 192 3,72 ,876

Tutarh Benlik . ,037 971
lyi 242 3,72 927
Orta 192 2,73 ,738

Dijital Benlik . -5,722 ,000
Iyi 242 3,18 877

*Bagimsiz Orneklem t testi
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Internet ile yakilk durumuna gore Dijital Benlik o6lgegi ele alindiginda;
dramaturjik benlik (p=0.000), ideal benlik (p=0.000) ve dijital benlik (p=0.000) boyutunda
istatistiksel bir fark saptanmistir (p<0.05). Internet ile yakinlik durumu iyi olanlarin, orta
diizeyde olanlara gére dramaturjik benlik, ideal benlik ve dijital benlik diizeylerinin daha

yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Tablo 4.16. Online Aligveris Sitelerini Kullanma Durumuna Gére Dijital Benlik Olgegi ve
Alt Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Alisveris n Ort. Sd. t p*

Zayif 420 1,86 919
Dramaturjik Benlik ,706 ,481
Orta 14 1,69 1,063

Zayif 420 2,26 N

ideal Benlik 1,742 ,082
Orta 14 1,90 ,703
Zayif 420 3,75 ,879

Tutarh Benlik 3,896 ,000
Orta 14 2,81 1,182
Zayif 420 3,00 ,844

Dijital Benlik 1,845 ,066
Orta 14 2,57 ,900

*Bagimsiz Orneklem t testi

Online aligveris sitelerini kullanma durumuna gore Dijital Benlik Olgegi ele
alindiginda; tutarli benlik (p=0.000) boyutunda istatistiksel bir fark saptanmistir (p<0.05).
Online aligveris sitelerini zayif diizeyde kullananlarin tutarli benlik puanlar1 daha yiiksek

bulunmustur.
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Tablo 4.17. internet Kullanma Siiresine Gore Kompulsif Cevrimici Satin Alma Olgegi ve
Alt Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Kullamim n Ort. Sd f p*
5-7 yil 38 1,93 1,080
8-10 yil 66 2,09 ,908
Problem/Catisma/Niiksetme 3,961 ,008**
11-13 y1l 80 1,69 ,689
13 yildan fazla 250 1,75 , 768
5-7 yil 38 2,86 1,182
8-10 y1l 66 3,17 ,950
Diisiinceyle Mesgul Olma 2,918 ,034**
11-13 yul 80 2,83 1,107
13 yildan fazla 250 2,78 ,869
5-7 yil 38 2,39 1,295
8-10 yil 66 3,14 1,191
Duygu Diizenleme 4,827 ,003**
11-13 y1l 80 2,80 1,182
13 yildan fazla 250 2,59 1,151
5-7 yil 38 2,22 1,370
8-10 y1l 66 2,49 1,050
Geri Cekilme 5,810 ,001**
11-13 y1l 80 2,03 1,005
13 yildan fazla 250 1,92 977
5-7 yil 38 2,25 1,219
8-10 y1l 66 2,51 1,007
Tolerans 3,662 ,013**
11-13 y1l 80 2,22 ,945

13 yildan fazla 250 2,08 ,890
*ANOVA **Games-Howell post hoc

Internet kullanma siiresine gore Kompulsif Cevrimi¢i Satin Alma olcegi ele
alindiginda; Problem/Catigma/Niiksetme (p=0.008), diisiinceyle mesgul olma (p=0.034),
duygu diizenleme (p=0.003), geri c¢ekilme (p=0.001) ve tolerans (p=0.013) kavramlari
arasinda istatistiksel farklar saptanmistir (p<0.05). Farkin gruplarin hangisinde oldugunun
tespit edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Games Howell post hoc
analizinin uygulanmasi uygun goriilmiistiir. 13 yildan fazla internet kullanim siiresi
olanlarm, 11-13 yil arast1 ve 5-7 yil kullamim siliresi olanlara  gore
Problem/Catisma/Niiksetme, diisiinceyle mesgul olma, duygu diizenleme, geri ¢ekilme ve

tolerans diizeylerinin daha diisiik orana sahip oldugu ortaya ¢ikmustir.
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Tablo 4.18. Giinliik Internet Kullanim Siiresine Gére Kompulsif Cevrimici Satin Alma
Olgegi ve Alt Boyutlarmin Degerlendirilmesi

Giinliik n Ortt Sd. f p*

4 saatten az 76 1,47 ,459

4-5 saat 136 1,73 , 749
Problem/Catisma/Niiksetme 9,238 ,000**

6-7 saat 104 1,85 ,786

7 saatten fazla 118 2,07 ,997
4 saatten az 76 2,48 ,679
4-5 saat 136 2,86 1,006
Diisiinceyle Mesgul Olma 6,886 ,000**
6-7 saat 104 2,83 973
7 saatten fazla 118 3,11 ,997
4 saatten az 76 2,16 1,029
4-5 saat 136 2,76 1,224
Duygu Diizenleme 7,889 ,000**
6-7 saat 104 2,67 1,099
7 saatten fazla 118 2,98 1,229
4 saatten az 76 1,60 ,701
4-5 saat 136 2,15 1,091
Geri Cekilme 6,841 ,000**
6-7 saat 104 2,03 1,061
7 saatten fazla 118 2,25 1,101
4 saatten az 76 1,71 576
4-5 saat 136 2,21 ,973
Tolerans 10,669 ,000**
6-7 saat 104 2,16 ,999
7 saatten fazla 118 2,48 ,994

*ANOVA **Games-Howell post hoc

Ginliik internet kullanma siiresine gore Kompulsif Cevrimig¢i Satin Alma 6lcegi ele
alindiginda; Problem/Catisma/Niiksetme (p=0.000), diisiinceyle mesgul olma (p=0.000),
duygu diizenleme (p=0.000), geri c¢ekilme (p=0.000) ve tolerans (p=0.000) kavramlari
arasinda istatistiksel farklar saptanmistir (p<<0.05). Farkin gruplarin hangisinde oldugunun
tespit edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Games Howell post hoc
analizinin uygulanmas1 uygun goriilmiistiir. 7 saatten fazla gilinliik internet kullanim stiresi
olanlarin, = daha  diisik  kullanim  siiresine  sahip  tim  gruplara  gore
Problem/Catisma/Niiksetme, diisiinceyle mesgul olma, duygu diizenleme, geri ¢ekilme ve

tolerans diizeylerinin daha yiliksek orana sahip oldugu ortaya ¢ikmistir.
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Tablo 4.19. internet Ile Yakinlik Durumuna Gore Kompulsif Cevrimici Satin Alma Olgegi
ve Alt Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Yakinhk n Ort. Sd. t p*
Orta 192 1,76 770

Problem/Catisma/Niiksetme _ -,988 324
Iyi 242 1,84 ,853
Orta 192 2,81 ,924

Diisiinceyle Mesgul Olma i -,895 371
Iyi 242 2,89 ,997
Orta 192 2,54 1,175

Duygu Diizenleme i -2,378 ,018
Iyi 242 2,81 1,193
Orta 192 1,93 ,992

Geri Cekilme _ -2,076 ,039
Iyi 242 2,14 1,086
Orta 192 2,09 ,950

Tolerans i -1,814 ,070
Iyi 242 2,26 ,963

*Bagimsiz Orneklem t testi

Internet ile yakinlik durumuna gére Kompulsif Cevrimici Satin Alma 6lcegdi ele
alindiginda; duygu diizenleme (p=0.018) ve geri ¢ekilme (p=0.039) kavramlar1 arasinda
istatistiksel farklar saptanmustir (p<0.05). Internet ile yakinlik durumu iyi olanlarm duygu

diizenleme ve geri ¢ekilme diizeylerinin daha yiliksek orana sahip oldugu ortaya ¢ikmaistir.

Tablo 4.20. Online Alisveris Sitelerini Kullanma Durumuna Gore Kompulsif Cevrimigi
Satin Alma Olgegi ve Alt Boyutlarmin Degerlendirilmesi

Alsveris n Ort. Sd. t p*
Problem/Catisma/Niikset Zayif 420 1,82 ,820
2,859 ,004
me Orta 14 1,19 ,392
Zayif 420 2,89 ,953
Diisiinceyle Mesgul Olma 4,699 ,000
Orta 14 1,86 ,803
Zayif 420 2,73 1,188
Duygu Diizenleme 4,772 ,000
Orta 14 1,68 ,793
Zayif 420 2,08 1,053
Geri Cekilme 8,286 ,000
Orta 14 1,18 ,359
Zayif 420 2,22 ,957
Tolerans 8,635 ,000
Orta 14 1,23 ,391

*Bagimsiz Orneklem t testi
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Online aligveris sitelerini kullanma durumuna gére Kompulsif Cevrimi¢i Satin
Alma o6lgegi ele alindiginda; Problem/Catisma/Niiksetme (p=0.004), diisiinceyle mesgul
olma (p=0.000), duygu diizenleme (p=0.000), geri ¢ekilme (p=0.000) ve tolerans (p=0.000)
kavramlar1 arasinda istatistiksel farklar saptanmistir (p<0.05). Online aligveris sitelerini
kullanma durumlari zayif olanlarin Problem/Catisma/Niiksetme, diisiinceyle mesgul olma,
duygu diizenleme, geri ¢ekilme ve tolerans diizeylerinin daha yiliksek orana sahip oldugu

ortaya ¢ikmistir

Tablo 4.21. Online Aligveris Sitelerini Kullanma Durumuna Gore Gosterisgi Tiiketim
Egilimleri Olgegi ve Alt Boyutlarmim Degerlendirilmesi

Aligveris n Ort. Sd. t p*
Zayif 420 2,76 ,643

Gosteris Boyutu ,000 1,000
Orta 14 2,76 ,637
Zayif 420 2,18 ,939

Statii ve Prestij Boyutu ,404 ,686
Orta 14 2,08 ,838

*Bagimsiz Orneklem t testi

Online aligveris sitelerini kullanma durumuna gore Gosteris¢i Tiiketim Egilimleri

Olcegi ele alindiginda; alt boyutlarda istatistiksel farklar saptanmistir (p>0.05).

Tablo 4.22. internet Kullanma Siiresine Gére Gosterisci Tiiketim Egilimleri Olgegi ve Alt
Boyutlariin Degerlendirilmesi

Kullanim n ort. Sd. f p*
5-7 yil 38 2,95 774
8-10 y1l 66 2,87 ,611
Gosteris Boyutu 4728 ,003**
11-13 y1l 80 2,88 ,604
13 yildan fazla 250 2,66 627
5-7 yil 38 2,42 ,843
Statii ve Prestij 8-10 y1l 66 2,43 ,959
3,532 ,015**
Boyutu 11-13 y1l 80 2,20 ,961

13 yildan fazla 250 2,07 919
*ANOVA **Hochbergs GT2 post hoc
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Internet kullanma siiresine gore Géosterisci Tiiketim Egilimleri olcegi ele
alindiginda; gosteris alt boyutunda (p=0.003) ve statii ve prestij kavramlarinda (p=0.015)
istatistiksel farklar saptanmistir (p<0.05). Farkin gruplarin hangisinde oldugunun tespit
edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Hochbergs GT2 post hoc
analizinin yapilmasi uygun goriilmiistiir. 5-7 yil internet kullanim siiresi olanlarin, 13
yildan fazla internet kullanim siiresi olanlara gore gosteris ile statii ve prestij diizeylerinin

daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Tablo 4.23. Giinliik internet Kullanim Siiresine Gore Gosterisci Tiiketim Egilimleri Olgegi
ve Alt Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Giinliik n Ort. Sd. f p*
4 saatten az 76 2,49 ,490
4-5 saat 136 2,71 ,650
Gosteris Boyutu 10,685 ,000
6-7 saat 104 2,74 525
7 saatten fazla 118 3,00 ,733
4 saatten az 76 1,93 723
Statii ve Prestij 4-5 saat 136 2,20 ,872
4,020 ,008
Boyutu 6-7 saat 104 2,11 ,954
7 saatten fazla 118 2,38 1,065

*ANOVA **Games-Howell

Giinliik internet kullanma siiresine gore Gosterisci Tiiketim Egilimleri 6lgcegi ele
alindiginda; gosteris alt boyutunda (p=0.000) ve statii ve prestij kavramlarinda (p=0.008)
istatistiksel farklar saptanmistir (p<<0.05). Farkin gruplarin hangisinde oldugunun tespit
edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Games Howell post hoc
analizinin yapilmast uygun goriilmiistiir. 7 saatten fazla internet kullanim siiresi olanlarin,
4 saatten daha az internet kullanim siiresi olanlara gore gosteris ile statii ve prestij

diizeylerinin daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Tablo 4.24. Internet ile Yakinlik Durumuna Gore Gosterisgi Tiiketim Egilimleri Olcegi ve
Alt Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Yakinhk n Ort. Sd. t p*
Orta 192 2,58 ,605

Gosteris Boyutu i -5,338 ,000
Iyi 242 2,90 ,637
Orta 192 1,91 ,803

Statii ve Prestij Boyutu i -5,481 ,000
Iyi 242 2,39 ,978

*Bagimsiz Orneklem t testi
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Internet ile yakinhik diizeyine gore Gosterisci Tiiketim Egilimleri dlgegi ele
alindiginda; gosteris alt boyutunda (p=0.000) ve statii ve prestij kavramlar1 arasinda
(p=0.000) istatistiksel farklar saptanmustir (p<0.05). Internet ile yakinliklar1 yiiksek

olanlarin gosteris ile statli ve prestij diizeylerinin yogun oldugu ortaya ¢ikmaistir.

Ote yandan ¢aligmada ele alinan diger alt hipotezlere ¢alismanm bu kisminda yer
verilmistir. Literatiirde mevcut bilgiler 1s1¢1nda olusturulan bu hipotezlerin test edilmesiyle
ilgili detayli veriler, asagidaki tablolar araciligiyla sunulmustur. Her bir alt hipotez, belirli
demografik degiskenlerin etkilerini incelemek amaciyla gelistirilmis olup, degiskenlerin
farkli alt boyutlardaki etkilerini anlamak i¢in Orneklem {izerinden ayrintili analizler
yaptlmistir. Tim bu degiskenler ve hipotezler, sonuclarin daha anlasilir ve diizenli bir
sekilde sunulabilmesi i¢in bu boéliim altinda toplanmistir. Bu yapi, okuyucunun analizlerin
kapsamini ve her bir hipotezin nasil ele alindigin1 daha iyi kavrayabilmesi igin

tasarlanmigtir.

Gosterisci tiikketim, tiikketim davraniglarinin toplumsal statli ve kisisel imaj ile nasil
iliskili oldugunu inceleyen bir kavramdir. Trentmann, (2016). tarafindan tanimlanan
gosterigei tiiketim, bireylerin sosyal kabul ve prestij arayisini yansitmaktadir. Bu
kapsamda, gosteris alt boyutunda demografik degiskenlerin (yas, cinsiyet, gelir gibi) etkisi
lizerine cesitli calismalar yapilmustir. Ornegin, gosterisci tiiketimin farkli yas ve gelir
gruplarinda farklilik gosterebilecegi Ongoriilmektedir (Kasser & Kanner, 2004).
Demografik faktorlerin, gosterisci tliiketim aliskanliklari iizerindeki etkileri test edilmesi

Uygun goriilmektedir.

Statii ve prestij, bireylerin sosyal konumlarini ve c¢evresindeki algilar1 nasil
yonlendirdigini inceleyen bir diger gosteris¢i tiiketim boyutudur. Solomon, (2020). bu
kavramlarin tiiketim davraniglart tizerindeki etkilerini vurgulamis ve demografik
degiskenlerin bu boyutlarda nasil etkili olabilecegini tartismustir. Ozellikle, prestijli
markalarin ve statii simgelerinin tiiketimindeki farkliliklar, demografik faktorlere gore

degisiklik gosterebilir Solomon, (2020).

Dijital benlik, bireylerin g¢evrimigi ortamlarda olusturduklari kimlikleri ve bu
kimliklerin ¢esitli demografik faktorlerle nasil degistigini inceleyen bir konudur. Marwick

(2013), dijital benligin sosyal medya ve diger dijital platformlar iizerindeki etkilerini
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incelemis ve demografik degiskenlerin dijital benlik sunumunu nasil etkileyebilecegini

tartigmistir.

Sosyal benlik, bireylerin ¢evrimi¢i platformlarda sosyal etkilesimler yoluyla
olusturduklar1 dijital kimlikleri ifade etmektedir. Bu alt boyutun demografik degiskenlerle
nasil iliskilendigine dair literatiirde cesitli bulgular mevcuttur. Ornegin, sosyal benlik
sunumlar yas, cinsiyet ve kiiltiirel faktorlere gore farklilik gosterebildigi ortaya ¢ikmigtir

(Goffman, 2020).

Ideal benlik, bireylerin ¢evrimici ortamlarda yansitmak istedikleri idealize edilmis
kimlikleri temsil etmektedir. Bu baglamda, demografik degiskenler ideal benlik
sunumlarini etkileyebilecegi diistiniilmektedir Higgins, (2023).

Gergek benlik, bireylerin dijital ortamlarda sergiledikleri gercek kimlikleridir.
Demografik degiskenler, bireylerin gercek benliklerini nasil sunacaklarini etkilemektedir.

Bu baglamda, gergek benlik sunumlarinin demografik degiskenlerle nasil degistigine dair

bulgular ortaya ¢ikmustir (Stryker & Burke, 2000

Dijital benlik, ¢evrimi¢i kimliklerin tiim boyutlarim1 kapsar ve demografik
degiskenlerin bu boyutlar iizerindeki etkilerini arastirmak Onemlidir. Przybylski (2014)
dijital benligin ¢esitli alt boyutlarinin demografik faktorlere gore nasil farklilik gosterdigini
incelemistir. Arastirmada yer alan alt hipotez, dijital benlik alt boyutlarinin demografik

degiskenlere bagli olarak nasil degistigini anlamay1 amaglamaktadir.

Dijital kompulsif satin alma, ¢evrimigi aligverislerde asirtya kacan davraniglar ifade
etmektedir. Demografik degiskenlerin dijital kompulsif satin alma davranislari tizerindeki
etkisi, cesitli arastirmalarla ele alinmistir (Dittmar, 2007). Dijital kompulsif satin alma
davraniginda problem/catigma alt boyutu, bireylerin aligveris yaparken yasadigi psikolojik
sorunlart ifade etmektedir. Demografik degiskenlere gore nasil farklilik gosterdigi tizerine
yapilmis calismalar, demografik faktorlerin bu tiir davranislar iizerindeki etkisini anlamak

acisindan 6nemlidir (McElroy et al., 2007).

Diislinceyle mesgul olma, bireylerin dijital aligverislerdeki diisiinsel siireclerini ifade
etmektedir. Bu alt boyutun demografik degiskenlere gore nasil farklilik gosterdigi iizerine
yapilan arastirmalar, demografik faktorlerin diisiince mesguliyeti tizerindeki etkilerini

incelemeyi amaglamaktadir (Wang & Fesenmaier, 2004).
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Duygu diizenleme, bireylerin duygusal durumlarini nasil kontrol ettikleri ve
yonettikleriyle ilgili bir stirectir. Dijital kompulsif satin alma davranisinda, duygularin
yonetimi 6nemli bir rol oynamaktadir. Gross ve John (2003), duygu diizenlemenin
bireylerin psikolojik iyilik halleri iizerindeki etkilerini kapsamli bir sekilde ele almiglardir.
Caligmalari, duygusal diizenlemenin bireysel farkliliklar ve demografik faktorlere bagl
olarak degisebilecegini gostermektedir. Ornegin, yas, cinsiyet ve sosyoekonomik durum,
bireylerin duygusal durumlarini yonetme bigimlerini etkileyebilecegi Ongoriilmektedir

(Gross & John, 2003).

Geri ¢ekilme, bireylerin sosyal etkilesimlerden ka¢inma ve yalnizlagsma egilimlerini
ifade etmektedir. Bu davranig, dijital kompulsif satin alma baglaminda da ortaya
cikmaktadir. Kendall ve arkadaslar1 (2000) bu baglamda, bireylerin sosyal etkilesimlerden
geri ¢ekilme egilimlerinin demografik degiskenlerle nasil iliskili oldugunu incelemislerdir.
Ozellikle, yas, cinsiyet ve diger demografik faktorlerin, bireylerin geri g¢ekilme

davraniglarini etkileyebilecegi bulunmustur (Kendall, Hollon, & Beck, 2000).

Tolerans, dijital kompulsif satin alma davraniglarinda bireylerin aligveris yaparken
hissettikleri tatminsizlik veya aligkanliklart devam ettirme egilimidir. Eysenck (2022) bu
baglamda, tolerans seviyelerinin kisisel 6zellikler ve demografik faktorler tarafindan nasil
etkilendigini incelemistir. Ozellikle, demografik degiskenlerin tolerans seviyeleri
tizerindeki etkileri, bireylerin aligveris aligkanliklarini ve kompulsif davranislarini

anlamada kritik bir rol oynamaktadir Eysenck, (2022).

Tablo 4.25. Cinsiyete Gore Gosterisgi Tiiketim Egilimleri Olgegi ve Alt Boyutlarmin
Degerlendirilmesi

Cinsiyet n Ort. Sd. t p*
Erkek 136 2,74 ,649

Gosteris Boyutu -,296 , 7168
Kadin 298 2,76 ,640
Erkek 136 2,18 ,950

Statii ve Prestij Boyutu -,069 ,945
Kadin 298 2,18 ,930

*Bagimsiz Orneklem t testi

Cinsiyete gore Gosterig¢i Tiiketim Egilimleri 6lcegi ele alindiinda; alt boyutlarda
istatistiksel bir fark saptanmistir (p>0.05).
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Tablo 4.26. Yasa Gore Gosterisci Tiiketim Egilimleri Olgegi ve Alt Boyutlarinin
Degerlendirilmesi

Yas n Oort. Sd. f p*
25 yas ve
- 154 2,86 ,636
alt1
Gosteris Boyutu 3,879 ,021**
26-40 yas 228 2,71 ,647
41-55 yas 52 2,63 ,606
25 yas ve

154 2,30 1,054
Statiic  ve Prestij alt1

Boyutu 26-40 yas 228 2,13 ,866
41-55yas 52 2,04 ,825
*ANOVA **Hochbergs GT2 post hoc

2,038 ,132

Yasa gore Gosterigei Tiiketim Egilimleri dlcegi ele alindiginda; gosteris kavraminda
(p=0.021) ) istatistiksel bir fark saptanmistir (p<0.05). Farkin gruplarin hangisinde
oldugunun tespit edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Hochbergs
GT2 post hoc analizinin yapilmas: uygun goriilmiistiir. 25 yas alt1 bireylerin gosteris boyut

puanlarinin, 41-55 yas grubuna nazaran daha fazla oldugu ortaya ¢ikmuistir.

Tablo 4.27. Medeni Duruma Goére Gosterisei Tiiketim Egilimleri Olcegi ve Alt
Boyutlariin Degerlendirilmesi

Medeni Sd. p*
D. n Ort. t
Bekar 286 2,23 ,963

Statii ve Prestij Boyutu _ 1,574 ,116
Evli 148 2,08 872
Bekar 286 1,88 ,882

Statii ve Prestij Boyutu i 2,849 ,005
Evli 148 1,65 ,649

*Bagimsiz Orneklem t testi

Medeni duruma gore Gosterisei Tiiketim Egilimleri 6lgegi ele alindiginda; statii ve
prestij kavramlarinda (p=0.005) istatistiksel bir fark saptanmistir (p<0.05). Bekar

bireylerin, statii ve prestij egilimlerinin, evlilere nazaran daha fazla olduklar1 saptanmustir.
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Tablo 4.28. Egitime Gore Gosterisci Tiiketim Egilimleri Olgegi ve Alt Boyutlarinin
Degerlendirilmesi

Egitim n Oort. Sd. f p*
Lise 62 2,80 ,568
On Lisans 38 2,61 ,685
Gosteris Boyutu i 2,035 ,108
Lisans 230 2,72 ,580
Lisanstistu 104 2,87 77
Lise 62 2,27 , 769
Statii ve Prestij OnLisans 38 2,00 773
- ,676 ,567
Boyutu Lisans 230 2,18 ,967

Lisansisti 104 2,20 1,007

*ANOVA

Egitim diizeyine gore Gosterisci Tiiketim Egilimleri Olcegi ele alindiginda; alt

boyutlarda istatistiksel farklar saptanmistir (p>0.05).

Tablo 4.29. Gelir Diizeyine Gére Gosterisci Tiiketim Egilimleri Olgegi ve Alt Boyutlarinin
Degerlendirilmesi

Gelir n Ort. Sd. f p*

17000TL ve daha
118 2,72 ,586

az
17001-25000 TL 84 2,84 ,638

Gosteris Boyutu , 162 ,516
25001-30000TL 74 2,78 132

30001 TL ve

158 2,72 ,642
uzeri

17000TL ve daha
118 2,08 941

az
Statii ve Prestij 17001-25000 TL 84 2,29 ,842
1,482 219
Boyutu 25001-30000TL 74 2,32 ,868

30001 TL wve
158 2,14 1,000
uzeri

*ANOVA

Gelir durumuna gore Gosteriggi Tiliketim Egilimleri dlgegi ele alindiginda;

istatistiksel farklar saptanmigtir (p>0.05).
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Tablo 4.30. Cinsiyete Gére Kompulsif Cevrimici Satin Alma Olgegi ve Alt Boyutlarinin
Degerlendirilmesi

Cinsiyet n Ort. Sd. t p*
Erkek 136 1,80 911

Problem/Catisma/Niiksetme -,123 ,902
Kadin 298 1,81 772
Erkek 136 2,61 ,973

Diisiinceyle Mesgul Olma -3,589 ,000
Kadin 298 2,97 ,943
Erkek 136 2,16 1,023

Duygu Diizenleme -6,581 ,000
Kadin 298 2,94 1,186
Erkek 136 1,82 ,942

Geri Cekilme -3,092 ,002
Kadin 298 2,16 1,081
Erkek 136 2,02 ,946

Tolerans -2,384 ,018
Kadin 298 2,26 ,958

*Bagimsiz Orneklem t testi

Cinsiyete gore Kompulsif Cevrimici Satin Alma o6lgegi degerlendirildiginde;
diisiinceyle mesgul olma (p=0.000), duygu diizenleme (p=0.000), geri ¢ekilme (p=0.002)
ve tolerans (p=0.018) alt boyutunda istatistiksel farklar saptanmistir (p<0.05). Kadinlarin,
erkeklere gore diisiinceyle mesgul olma, duygu diizenleme ve tolerans diizeylerinin daha

yogun oldugu ortaya ¢ikmuistir.

Tablo 4.31. Yasa Gore Kompulsif Cevrimici Satin Alma Olgegi ve Alt Boyutlarinin
Degerlendirilmesi

Yas n Ort. Sd. f p*
25 yas ve alt1 154 1,93 ,932
Problem/Catisma/Nikset — s 28 174 753 3,120 045+
me 41-55 yas 52 1,68 ,676
25yasvealtt 154 2,84 1,112
Diisiinceyle Mesgul Olma 26-40 yas 228 2,96 874 6,004 ,003**
41-55 yas 52 2,45 ,764
25 yas ve alt1 154 2,68 1,290
Duygu Diizenleme 26-40 yas 228 2,82 1,115 5,762 ,003**
41-55 yas 52 2,20 1,100
25 yas ve alt1 154 2,33 1,186
Geri Cekilme 26-40 yas 228 1,93 ,945 9,278 ,000**
41-55 yas 52 1,77 874
25 yas ve alt1 154 2,32 1,075
Tolerans 26-40 yas 228 2,18 872 5,783 ,003**
41-55 yas 52 1,81 ,872

*ANOVA **Games-Howell post hoc
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Yasa gore Kompulsif Cevrimi¢ci Satin Alma 0lcegi ele alindiginda;
Problem/Catisma/Niiksetme (p=0.045), diisiinceyle mesgul olma (p=0.003), duygu
diizenleme (p=0.003), geri ¢ekilme (p=0.000) ve tolerans (p=0.003) alt boyutunda
istatistiksel farklar saptanmistir (p<<0.05). Farkin gruplarin hangisinde oldugunun tespit
edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Games Howell post hoc
analizinin uygulanmasi uygun goriilmiistiir. 25 yas alt1 grubun, 41-55 yas gruplarina gore
Problem/Catisma/Niiksetme, diisiinceyle mesgul olma, duygu diizenleme, geri ¢ekilme ve

tolerans diizeylerinin daha yliksek oldugu tespit edilmistir.

Tablo 4.32. Medeni Duruma Goére Kompulsif Cevrimici Satin Alma Olgegi ve Alt
Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Medeni Sd. p*
D. n Ort. t
Bekar 286 1,88 ,882
Problem/Catisma/Niiksetme i 2,849 ,005
Evli 148 1,65 ,649
Bekar 286 2,91 1,040
Diisiinceyle Mesgul Olma i 1,678 ,094
Evli 148 2,75 ,793
Bekar 286 2,83 1,218
Duygu Diizenleme i 3,454 ,001
Evli 148 2,42 1,092
Bekar 286 2,23 1,117
Geri Cekilme i 4971 ,000
Evli 148 1,71 ,807
Bekar 286 2,30 ,992
Tolerans i 4,971 ,000
Evli 148 1,97 ,857

*Bagimsiz Orneklem t testi

Medeni duruma gore Kompulsif Cevrimigi Satin Alma oOlgegi ele alindiginda;
Problem/Catisma/Niiksetme (p=0.005), diisiinceyle mesgul olma (p=0.000), duygu
diizenleme (p=0.000), geri ¢ekilme (p=0.002) ve tolerans (p=0.018) ) alt boyutunda
istatistiksel ~ farklar  saptanmustir (p<0.05).  Bekarlarin, evlilere  gore
Problem/Catisma/Niiksetme, diisiinceyle mesgul olma, duygu diizenleme ve tolerans

diizeylerinin daha yogun olduklar1 ortaya ¢ikmustir.
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Tablo 4.33. Egitime Gore Kompulsif Cevrimici Satin Alma Olgegi ve Alt Boyutlarinin
Degerlendirilmesi

Egitim n ort. Sd. f p*

Lise 62 1,82 122

On Lisans 38 1,69 ,924
Problem/Catisma/Niiksetme ,849 468

Lisans 230 1,77 ,814
Lisansusti 104 1,90 ,837
Lise 62 2,49 1,034
On Lisans 38 2,91 1,133
Diisiinceyle Mesgul Olma : 4,671 ,003**
Lisans 230 2,85 ,914
Lisanstisti 104 3,06 917
Lise 62 1,94 ,809
On Lisans 38 2,59 1,371
Duygu Diizenleme i 14,249 ,000**
Lisans 230 2,71 1,157
Lisansuisti 104 3,13 1,178
Lise 62 1,92 ,841
On Lisans 38 1,87 1,082
Geri Cekilme ,960 412
Lisans 230 2,08 1,114
Lisansuisti 104 2,13 1,002
Lise 62 2,00 , 728
OnLisans 38 1,74 ,925
Tolerans 7,218 ,000**
Lisans 230 2,17 ,966
Lisansusti 104 2,48 ,995

*ANOVA **Games-Howell post hoc

Egitim diizeyine gore Kompulsif Cevrimi¢i Satin Alma 0Olgedi ele allindiginda;
diisiinceyle mesgul olma (p=0.003), duygu diizenleme (p=0.000) ve tolerans (p=0.000) alt
boyutunda istatistiksel farklar saptanmistir (p<0.05). Farkin gruplarin hangisinde
oldugunun tespit edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Games Howell
post hoc analizinin uygulanmasi uygun goriilmistiir. Lisansilistii mezunlarinin, diger
gruplara gore diislinceyle mesgul olma, duygu diizenleme ve tolerans diizeyleri daha

yiiksek orana sahip oldugu ortaya ¢ikmustir.
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Tablo 4.34. Gelir Diizeyine Gére Kompulsif Cevrimigi Satin Alma Olgegi ve Alt
Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Gelir n Ort. Sd. f p*
17000TL  ve
daha az

17001-25000

118 1,84 820

84 182 ,866

Problem/Catisma/Niiksetme TL ,203 ,895
25001-30000TL 74 1,74 822
30001 TL Ve 158 180 701
lizeri
L7000TL Ve 118 566 1119
daha az
N 17001-25000 84 307 877
Diisiinceyle Mesgul Olma  TL 3,252 ,022**
25001-30000TL 74 2,81  ,928
30001 TL wve

158 291 879

uzeri
17000TL ve
daha az
17001-25000
4 284 1,1
Duygu Diizenleme TL 8 8 /106 2,838 ,038**
25001-30000TL 74 2,82 1,227

30001 TL ve g 525 1177

118 2,43 1,219

lizeri

17000TL ve
daha az
17001-25000

118 2,09 1,069

84 222 1,091

Geri Cekilme TL 1,394 244
25001-30000TL 74 1,91 1,044
30001 TL Ve o0 900 1,010
uzeri
17000TL ve 118 211 953
daha az
17001-25000
Tolerans TL 84 2,29 934 592 ,620
25001-30000TL 74 2,17 1,061
30001 TL wve

158 2,20 ,932

uzeri
*ANOVA **Gabriel post hoc

Gelir diizeyine gore Kompulsif Cevrimigi Satin Alma 06lcegi ele alindiginda;

diisiinceyle mesgul olma (p=0.022), duygu diizenleme (p=0.038) kavramlar1 arasinda
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istatistiksel farklar saptanmistir (p<0.05). Farkin gruplarin hangisinde oldugunun tespit
edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi degerlendirilerek, Gabriel post hoc analizinin
uygulanmasi uygun goriilmiistiir. 17000TL ve daha az geliri olanlarin, 30001TL ve
tizerinde geliri olanlara gore, diisiinceyle mesgul olma ve duygu diizenleme diizeylerinin

daha yiiksek orana sahip oldugu ortaya ¢ikmustir.

Tablo 4.35. Cinsiyete Gore Dijital Benlik Olcegi ve Alt Boyutlarmin Degerlendirilmesi

Cinsiyet n Ort. Sd. t p*
Erkek 136 2,01 1,014

Dramaturjik Benlik 2,415 ,016
Kadin 298 1,79 871

. Erkek 136 2,34 ,838

Ideal Benlik 1,551 122
Kadin 298 2,21 , 745
Erkek 136 3,62 ,996

Tutarh Benlik -1,604 ,110
Kadin 298 3,77 ,856

) Erkek 136 3,00 914

Dijital Benlik ,306 ,760

Kadin 298 2,97 ,817

*Bagimsiz Orneklem t testi

Cinsiyet degiskeni temel alinarak yapilan incelemelerde, Dijital Benlik 6l¢egi ve alt
boyutlar1 arasinda yer alan dramaturjik benlik alt boyutunda istatistiksel olarak anlaml1 bir
fark tespit edilmistir (p = 0.016). Bu bulgulara gore, erkek katilimcilarin dramaturjik benlik
diizeylerinin kadin katilimcilara kiyasla daha yiiksek oldugu belirlenmistir.

Tablo 4.36. Yasa Gore Dijital Benlik Olgegi ve Alt Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Yas n Ort. Sd. f p*
25 yas ve alt1 154 2,16 1,022

Dramaturjik Benlik 26-40 yas 228 1,70 ,824 14,013 ,000**
41-55 yas 52 1,65 ,799
25 yas ve alt1 154 2,57 ,836

ideal Benlik 26-40 yas 228 2,08 ,684 21,771 ,000%*
41-55 yas 52 2,07 ,685
25 yas ve alt1 154 3,65 ,896

Tutarh Benlik 26-40 yas 228 3,79 ,866 1,289 277
41-55 yag 52 3,65 1,070
25 yas ve alt1 154 3,07 ,941

Dijital Benlik 26-40 yas 228 2,97 767 2,991 ,051
41-55 yas 52 2,74 ,867

*ANOVA **Games-Howell post hoc annalizi

Yas degiskenine gore Dijital Benlik dlgegi degerlendirildiginde, dramaturjik benlik
(p = 0.000) ve ideal benlik (p = 0.000) alt boyutlarinda istatistiksel olarak anlamli farklar

tespit edilmistir. Ayrica, cinsiyete gore yapilan incelemelerde, dramaturjik benlik alt
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boyutunda istatistiksel olarak anlamli bir fark belirlenmistir (p < 0.05). Farkin hangi
gruplar arasinda oldugunu belirlemek amaciyla Levene testi uygulanmis ve ardindan
Games-Howell post hoc analizi gergeklestirilmistir. Elde edilen sonuglara gore, 25 yas alt1
bireylerin, diger yas gruplarina kiyasla dramaturjik benlik ve ideal benlik diizeylerinin

daha yiiksek oldugu goézlemlenmistir.

Tablo 4.37. Medeni Duruma Gére Dijital Benlik Olgegi ve Alt Boyutlarinin
Degerlendirilmesi

Medeni D. n Ort. Sd. t p*
B . Bekar 286 1,99 ,984
Dramaturjik Benlik _ 4,162 ,000
Evli 148 1,61 ,733
. Bekar 286 2,36 ,805
Ideal Benlik 4,213 ,000
Evli 148 2,04 ,670
Bekar 286 3,68 ,895
Tutarh Benlik -1,426 ,155
Evli 148 3,81 917
Bekar 286 3,05 ,838
Dijital Benlik _ 2,394 ,017
Evli 148 2,85 ,854

*Bagimsiz Orneklem t testi

Medeni hallerine bakildiginda ise Dijital Benlik 6l¢eginden yola ¢ikarak sunlar aciga
cikmaktadir. Dramaturjik benlik (p=0.000), ideal benlik (p=0.000) ve dijital benlik
(p=0.017) istatistiksel bir fark gézlemlenmistir (p<0.05). Bekar bireylerin, evlilere kiyasla
dramaturjik benlik, ideal benlik ve dijital benlik diizeylerinin daha fazla oldugu ortaya
cikmistir

Tablo 4.38. Egitime Gore Dijital Benlik Olgegi ve Alt Boyutlarinin Degerlendirilmesi

Egitim n Ort. Sd. f p*
Lise 62 2,08 ,966
.. . On Lisans 38 1,89 ,983
Dramaturjik Benlik Lisans 230 182 900 1,584 ,193
Lisansiistii 104 1,79 ,919
Lise 62 2,43 ,786
. . On Lisans 38 2,26 ,822
Ideal Benlik isans 230 221 768 1,401 ,242
Lisansiistii 104 2,24 , 768
Lise 62 3,38 1,027
i On Lisans 38 3,68 ,615 o
Tutarh Benlik Lisans 230 378 820 3,758 ,011
Lisansiistii 104 3,81 1,044
Lise 62 2,83 1,017
. On Lisans 38 2,89 ,828
Dijital Benlik Lisans 230 3.00 854 1,140 ,333
Lisansiistii 104 3,06 722

*ANOVA **Games-Howell post hoc annalizi
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Egitim diizeyine gore Dijital Benlik 6l¢egi ve alt boyutlar1 degerlendirildiginde,

tutarli benlik alt boyutunda (p = 0,011) istatistiksel olarak anlamli bir fark belirlenmistir (p

< 0,05). Farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek amaciyla Levene testi

uygulanmis ve Games-Howell post hoc analizi gergeklestirilmistir. Analizler sonucunda,

lisans ve lisansiistii mezunlarinin, lise mezunlarina gére dramaturjik benlik ve ideal benlik

diizeylerinin daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Tablo 4.39. Gelir Diizeyine Gére Dijital Benlik Olgegi ve Alt Boyutlarinin

Degerlendirilmesi
Gelir n Ort. Sd. f p*
17000TL ve dahaaz 118 2,10 ,984
17001-25000 TL 84 1,90 ,838

Dramaturjik Benlik 5,284 ,001**
25001-30000TL 74 1,84 1,034
30001 TL ve tizeri 158 1,66 ,823
17000TL ve dahaaz 118 2,45 172
. 17001-25000 TL 84 2,36 ,701

Ideal Benlik 9,934 ,000***
25001-30000TL 74 2,36 ,834
30001 TL ve iizeri 158 2,00 726
17000TL ve dahaaz 118 3,70 ,844
17001-25000 TL 84 3,83 747

Tutarh Benlik ,530 ,662
25001-30000TL 74 3,73 ,748
30001 TL ve iizeri 158 3,68 1,076
17000TL ve dahaaz 118 3,01 ,940
17001-25000 TL 84 3,01 ,864

Dijital Benlik ,965 ,409
25001-30000TL 74 3,09 747
30001 TL ve tizeri 158 2,90 ,811

*ANOVA **Games-Howell post hoc analizi ***Gabriel post hoc analizi

Gelir diizeyine gore Dijital Benlik ele alindiginda; dramaturjik benlik (p=0.001) ve

ideal benlik (p=0.000) istatistiksel diizlemde farkliliklar saptanmistir (p<0.05). Farkin

hangi gruplar igerisinde oldugunun tespit edilmesi niyetiyle Levene analiz teknigi

degerlendirilerek, Games-Howell ve Gabriel post hoc analizinin uygulanmasi uygun

goriilmistiir. Geliri 17.000TL ve daha az olanlarin, 30.000TL ve tizeri geliri olan gruplara

gore dramaturjik benlik ve ideal benlik diizeylerinin yiizdelik diliminin daha fazla oldugu

ortaya ¢ikmuistir.
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5. SONUC VE ONERILER

Bu calismada, gosterisci tiiketim, dijital kompulsif satin alma davranis1 ve dijital
benlik kavramlar1 arasindaki iligkiler derinlemesine incelenmistir. Glinlimiiz dijital
caginda, bireylerin satin alma aliskanliklarindaki degisimler ve dijital kompulsif satin alma
davranisina gecis siireci arastirmanmn ana temasimi olusturmustur. Ozellikle, gosterisci
tiikketimin dijital ortamlarda bireylerin kendilerini nasil sunduklarini ve bu sunumlarin satin
alma davranislarina olan etkilerini belirleyen temel faktorlerden biri oldugu bulunmustur
(Hwang, 2023; Schindler & Dibb, 2022). Bu bulgu, dijital platformlarda bireylerin
kendilerini 6ne ¢ikarmak icin gosterisci tiiketim egilimlerine daha fazla yoneldigini

gostermektedir (Kaplan & Haenlein, 2022).

Giinlimiiz teknolojik gelismeleri, tiiketicilerin satin alma aligkanliklarini etkileyerek
dijital kompulsif satin alma davranislarinin artisini tetiklemektedir. Arastirmanin sonuglari,
bu iliskilerin karmasik yapisini ve demografik faktorlerin roliinii ortaya koymaktadir.
Gosterisci tilkketimin dijital kompulsif satin alma davranisin tetikleyen bir unsur olarak rol
oynadigi bulunmustur (Lee & Hong, 2023). Katilimcilar, satin aldiklari dirtinlerin
kendilerinin sosyal itibarina zarar vermemesi gerektigini vurgulamis ve lilks markalarin
dijital ortamlarda Ozgiivenlerini artirdigini belirtmislerdir. Bu bulgu, dijital ortamda
bireylerin sosyal statiilerini giiclendirme arzusuyla daha fazla gosterisci tiiketime
yoneldiklerini ve bu egilimlerin kompulsif satin alma davraniglarmi tetikledigini ortaya

koymaktadir (Ryu, 2024).

Giliniimiiz teknolojik gelismeleri, tiiketicilerin satin alma aligkanlhiklari etkileyerek
dijital kompulsif satin alma davranislarinin artisini tetiklemektedir. Arastirmanin sonuglari,
bu iliskilerin karmagsik yapisini ve demografik faktorlerin roliinii ortaya koymaktadir.
Arastirmanin bulgulari, dijital kompulsif satin alma davranisinin demografik faktorlerle
yakindan iliskili oldugunu ortaya koymaktadir. Ozellikle, Geng bireylerin dijital
platformlarda kendilerini daha etkili ve ¢ekici bir sekilde sunma amaciyla gosterisci
tilketim egilimlerine daha fazla egilim gosterdikleri belirlenmistir. Bu durum, genglerin
dijital diinyada sosyal statiilerini giiclendirme ve kendilerini daha iyi ifade etme c¢abalarinin

bir yansimasi olarak degerlendirilmektedir (Jones, 2023).

Calismanin bulgulari, dijitallesen diinyada gosterisci tiiketim, dijital kompulsif satin

alma davranis1 ve dijital benlik kavramlarinin nasil i¢ ice gectigini ve birbirlerini nasil
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etkiledigini kapsamli bir sekilde ortaya koymustur. Ozellikle geng yetiskinlerin dijital
platformlarda kendilerini ifade etme ve sosyal statiilerini giliglendirme arayislarinin,
gosterisci tilkketim ve dijital kompulsif satin alma davranislar1 {izerindeki etkileri agikca
gorilmistir. Gosterisgi tiikketimin, dijital diinyada bireylerin sosyal itibarlarini artirmak
icin bir ara¢ olarak kullanildigi ve bunun sonucunda dijital kompulsif satin alma
egilimlerinin tetiklendigi anlasilmistir. Ayrica, dijital benlik kavraminin, dijital
platformlarda kendini sunma bi¢imlerinin ve maddi sinirlamalar1 olan bireyler i¢in sosyal
statii elde etme stratejilerinin rolii de 6nemli bir bulgu olarak belirlenmistir. Bu baglamda,
dijital benlik sunumlarinin, gosteris¢i tiiketimin kompulsif satin alma tizerindeki etkisini

dengeleyici bir rol oynadigi ortaya konmustur.

Demografik veriler incelendiginde, katilimcilarin biiyiik bir kisminin 18-25 yas arasi
geng yetiskinlerden olustugu goriilmektedir. Bu yas grubunun, dijital platformlarda
kendilerini ifade etme arzusunun artmasi, gosterisci tiiketim  egilimlerini
giiclendirmektedir. Genglerin sosyal medya {izerindeki varliklari, liks ve gosterisli
iriinlere olan talebi artirmakta, bu da dijital kompulsif satin alma davranislarini
beslemektedir. Ozellikle, katilimcilarm %57,6'sinm 13 yildan fazla internet kullandig ve
%31,3"'intlin giinde 4-5 saat internet basinda zaman gecirdigi géz oniine alindiginda, dijital

diinyanin etkisinin biiyiikliigii daha da belirginlesmektedir.

Gosterisci tliketim ifadeleri incelendiginde, "Satin aldigim iiriinlerin itibarima zarar
vermemesine 6zen gosteririm" ifadesi en yliksek ortalama puana sahipken, dijital ortamda
statli kazanma arzusu net bir sekilde belirginlesmistir. Bu durum, bireylerin kendilerini
ifade etme cabalarmin yani sira, sosyal itibar kaygilarinin da etkili oldugunu
gostermektedir. Kompulsif satin alma oOlceginde ise, "Bazen daha iyi hissetmek i¢in
internetten aligveris yaparim" ifadesinin yiiksek puan almasi, dijital ortamlarin bireylerin

psikolojik ihtiyaglarini nasil karsiladigina dair 6nemli bir bulgu sunmaktadir.

Dijital benlik 6l¢eginde elde edilen sonuglar, bireylerin dijital ortamda kendilerini
nasil gordiigiinii ve bu alginin tiiketim davranislarini nasil sekillendirdigini gostermektedir.
"Dijital ortamda her zaman kendim olurum" ifadesinin yliksek puan almasi, bireylerin
dijital kimliklerini ger¢ek hayattaki kimlikleriyle biitlinlestirdigini ortaya koymaktadir. Bu
biitiinlesme, gosterisci tiiketim ile dijital kompulsif satin alma davraniglar arasindaki bagi

giiclendirmektedir.
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Cinsiyet ve medeni durum gibi demografik degiskenler de dijital benlik {izerinde
onemli etkilere sahiptir. Ozellikle erkeklerin, kadinlara gore daha yiiksek dramaturjik
benlik diizeyine sahip oldugu tespit edilmistir. Bekar bireylerin de evlilere kiyasla daha
yiiksek dijital benlik diizeylerine sahip olmasi, sosyal baski ve kabul ihtiyacinin bireyler

tizerinde yarattig1 etkiyi gézler 6niine sermektedir.

Sonug olarak, dijital benlik kavraminin, gosteris¢i tliiketimin kompulsif satin alma
tizerindeki etkisini azalttig1 tespit edilmistir (Anderson & Green, 2024). Bu bulgu, dijital
diinyada bireylerin kendilerini sunma bigimlerinin, tiiketim davraniglarin1 kontrol etmede
bir dengeleyici unsur olabilecegini ortaya koymaktadir. Gosteris¢i tliketim, dijital
ortamlarda kimlik ingas1 i¢in 6nemli bir ara¢ olarak goriilse de, dijital benlik sunumlart bu

stirecte etkili bir dengeleyici rol oynamaktadir (Martin & Lewis, 2024).

Sonug olarak, dijital benlik kavraminin, gosterig¢i tikketimin dijital kompulsif satin
alma tizerindeki etkisini dengeleyici bir rol oynadigi tespit edilmistir. Bu durum, bireylerin
dijital kimlik sunumlarinin, satin alma davranislarini kontrol etmede onemli bir unsur
olabilecegini gostermektedir. Dijital platformlarin sagladigi goriintirliik ve sosyal itibar
arayisi, gosteris¢i tilketim ile kompulsif satin alma davraniglart arasinda belirgin bir

etkilesim yaratmaktadir.

Bu c¢alisma, dijitallesen diinyada gosteris¢i tiiketim, dijital kompulsif satin alma ve
dijital benlik arasindaki dinamik iliskileri anlamak i¢in 6nemli bir temel olusturmaktadir.
Gelecek aragtirmalarda, bu iligkilerin daha farkli sosyoekonomik gruplar ve Kkiiltiirel
baglamlarda nasil tezahiir ettigine dair derinlemesine incelemelerin yapilmasi
onerilmektedir. Bu, dijital diinyanin bireyler {izerindeki etkilerini daha 1yi anlamaya katki

saglayacak ve pazarlama stratejilerine yon verecektir.

Aragtirma bulgulariin genel degerlendirmesi ve hipotezlerin analiz sonuglarina
iliskin detayl bilgiler, asagida sunulan tabloda yer almaktadir. Bu tablo, hipotezlerin kabul
veya red durumlarint net bir sekilde gostermektedir ve aragtirmanin kapsamli analiz

sonuclarini 6zetlemektedir.

Calismanin sonuglarina iliskin detayl bilgiler Tablo 5.1.’de sunulmaktadir.
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Tablo 5.1. Kabul Edilen ve Reddedilen Hipotezler

HIPOTEZLER KABUL RED
H1: Gosterisci tiketim, dijital benligi anlamli sekilde
etkilemektedir. %
Hla: Gosteris alt boyutu, bireylerin dijital benliklerini 4

anlaml bir sekilde etkilemektedir.

H1b: Stati ve Prestij alt boyutu, bireylerin dijital
benliklerini anlamli bir sekilde etkilemektedir. v

H2: Dijjital benlik, dijital kompulsif satin alma davranigini 4

anlamh sekilde etkilemektedir.

H2a: Sosyal Benlik alt boyutu, dijital kompulsif satin v

alma davranisini1 anlamli bir sekilde etkilemektedir.

H2b: Ideal Benlik alt boyutu, dijital kompulsif satin alma 4

davranigini anlamli bir sekilde etkilemektedir.

H2c: Gergek Benlik alt boyutu, dijital kompulsif satin v

alma davranisini1 anlamli bir sekilde etkilemektedir.

H2d: Dijital Benlik alt boyutu, dijital kompulsif satin v

alma davranigini anlamli bir sekilde etkilemektedir.

H3: Gosteriggi tikketim dijital kompulsif satin alma

davranigini anlamli sekilde etkilemektedir.

v
H3a: Gosterig alt boyutu, dijital kompulsif satin alma
davranigini anlamli bir sekilde etkilemektedir. v
H3b: Statii ve Prestij alt boyutu, dijital kompulsif satin
alma davranisini anlamli bir sekilde etkilemektedir. v
H4: Gosterisci tiiketim ile dijital kompulsif satin alma v

davranig1 arasindaki iliskide dijital benligin aracilik rolii

vardir.

Bu calisma, dijital benlik, gosteris¢i tiiketim ve dijital kompulsif satin alma

arasindaki iligkileri derinlemesine inceleyerek onemli bulgular sunmustur. Dijital ¢agda
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bireylerin satin alma aliskanliklarinin degisimi, sosyal medya ve ¢evrimigi platformlarin
etkisiyle hiz kazanmis, gosterisgi tiiketimin bu siirecteki rolii belirgin hale gelmistir.
Ozellikle, bireylerin kendilerini dijital ortamda nasil sundugu ve bu sunumlarim, sosyal
statii kazanma arzusuyla nasil sekillendigi arastirmamizin odak noktasi olmustur. Elde
edilen bulgular, dijital benligin gosterig¢i tiiketim {izerindeki etkisinin yani sira, bu

durumun dijital kompulsif satin alma davranisini nasil tetikledigini ortaya koymaktadir.

Aragtirma sonuglari, geng bireylerin dijital platformlarda kendilerini ifade etme
arzusunun arttifim1  ve bunun da gosterisci tiikketim egilimlerini  gii¢lendirdigini
gostermektedir. Ozellikle gencler, sosyal medya iizerinden statiilerini artirma ¢abalar
dogrultusunda liiks iiriinlere yonelmektedir. Bu egilim, dijital kompulsif satin alma
davraniglarin1  da tetikleyerek, bireylerin kontrolsiiz aligveris yapma egilimlerini
artirmaktadir. Ayrica, dijital benlik kavrami, bu siirecte bir dengeleyici rol oynamakta,
bireylerin kendilerini nasil sunduklarinin tiiketim davraniglarini etkiledigini ortaya

koymaktadir.

Calisma, literatiire onemli katkilar saglamistir. Oncelikle, dijital benlik, gdsterisci
tiketim ve dijital kompulsif satin alma arasindaki karmasik iliskiyi ortaya koyarak,
pazarlama stratejilerine yonelik yeni bir bakis agist sunmustur. Ayrica, demografik
faktorlerin bu dinamikler iizerindeki etkisini inceleyerek, hedef kitleye yonelik daha etkili
stratejilerin  gelistirilmesine zemin hazirlamaktadir. Bu bulgular, dijitallesen diinyada
tilkketici davraniglarini daha iyi anlamak ve gelecekteki aragtirmalara 1s1k tutmak acgisindan

bliyiik bir 6nem tagimaktadir.

Sonug¢ olarak, arastirma, dijital benlik sunumlarmin ve gosteris¢i tiiketim
davraniglarinin, bireylerin psikolojik durumlar1 ve sosyal etkilesimleri ile nasil
sekillendigini gostermektedir. Dijital platformlarin sagladig: goriiniirliik, bireylerin tiiketim
aliskanliklarin1 degistirdigi gibi, sosyal baskilarla birlikte dijital kompulsif satin alma
davraniglarin1 da artirmaktadir. Bu baglamda, gelecekteki c¢aligmalara ve Pazarlama

Yoneticilerine bazi 6neriler sunulmasi gerekmektedir.
Pazarlama Yoneticilerine Oneriler

e Kampanya Tasarimi: Gosterisci tiiketimi tesvik eden reklam ve kampanyalardan
kaginin. Bunun yerine, kullanicilarin ger¢ek ve dogal bir sekilde kendilerini ifade

edebilecekleri kampanyalar olusturmanin dogru olacag: diisiintilmektedir.
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e Egitim Programlari: Dijital kompulsif satin alma ve gosteris¢i tiiketimin olumsuz
etkileri hakkinda bilinglendirmek gerekmektedir.

o Seffaflik Saglayimn: Tiiketicilere aligverisleri sirasinda ne satin aldiklarin1 ve neden
satin aldiklarin1 daha iyi anlamalar1 i¢in bilgi vermenin tiiketiciyle marka arasinda
kurulacak iligkinin giiciinii artirmaya imkan saglayacaktir.

o Kigisellestirilmis Deneyimler: Kullanicilarin  dijital benliklerini yansitacak
kisisellestirilmis aligveris deneyimleri sunarak, tatmin edici aligveris siirecleri
olusturmak onlarin 6zel hissetmelerini saglamak markalarin yararina olacaktir.

e Arag ve Ozellikler: Tiiketicilerin dijital kimliklerini daha iyi yonetebilmeleri icin
cesitli araglar ve Ozellikler sunarak, saglikli bir dijital benlik sunumu

desteklenmelidir.

Bu Oneriler, pazarlama stratejilerinin daha etkili ve sorumlu bir sekilde
yiiriitiilmesine katkida bulunacak, ayn1 zamanda dijital diinyada bireylerin saglikli aligveris
aligkanliklarini gelistirmelerine yardimcr olacaktir. Ote yandan gelecekteki arastirmalara

Oneriler olarak;

e Cesitlendirilmis Demografik Gruplar: Farkli yas, cinsiyet ve sosyoekonomik
gruplarda dijital benlik ve gosterisci tiiketim arasindaki iliskilerin incelenmesi,

e Kiiltlirel Baglam: Kiiltiirel farkliliklarin dijital kompulsif satin alma davraniglari
tizerindeki etkilerini aragtiran ¢alismalar yapilmasi,

e Uzun Vadeli Etkiler: Dijital benlik sunumlarinin uzun vadeli etkilerini ve
miidahale stratejilerinin etkinligini inceleyen kapsamli arastirmalar yapilmasi,

miihim goriilmektedir.

Gelecekteki aragtirmalarin yonlendirilmesi ve mevcut literatiire degerli katkilar
saglanmasi agisindan bu bulgular kritik bir 6neme sahiptir. Bu ¢aligmalar, dijital benlik ve
gosterisci tiikketim arasindaki dinamik iliskileri derinlemesine anlamak i¢in yeni bakis
acilart sunarak, pazarlama stratejilerinin gelistirilmesine ve tiiketici davranislarinin daha iy1
analiz edilmesine zemin hazirlayacaktir. Dolayistyla, dijital ¢agda tiiketim aliskanliklarinin
degisimini inceleyen ¢aligmalar, sektorel uygulamalarin yani sira akademik literatiirde de

onemli bir yer bulacaktir.

102



KAYNAKLAR

Aaker, D.A., (2009). Marka Degeri Yonetimi, (Cev: Ender Orhanli), Mediacat Yayinlari,
Istanbul.

Acar, A., (2000). Gosteris Tiiketimi, Ekonomik ve Teknik Dergi Standart, 457,

Agikalin S., ve Giil, E., (2006). Sosyal Siniflarda Tiiketimin Sinif Belirleyicilik Rolii, SU
IIBF Sosyal ve Ekonomik Arastirmalar Dergisi, 6(12).

Adams, J.F., (1995). Ergenligi Anlamak, (Cev. B. Onur), Imge Kitabevi Yaymlari,
Istanbul.

Akin, M.H., (2019). Sosyal Etkilesim ve Sosyal Benlik Kaynagi Olarak Aile, Medeniyet ve
Toplum Dergisi (METDER), 3(1).

Akkoyun, F., ve Ersever, H., (1989). Ideal Benligin Degerlendirilmesi, 4. U. Egitim
Bilimleri Fakiiltesi Dergisi, 22(2).

Albayrak, K., (2019). Dijital Ortamda Benlik Sunumlar: Uzerine Niteliksel Bir Arastirma,

Istanbul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul.

Amaldodd W., and Jain, S., (2005). Conspicuous Consumption and Sophisticated
Thinking”, Management Science, 51(10),

Andreassen, C. S., Pallesen, S., & Griffiths, M. D. (2016). The relationship between
addictive use of social media and symptoms of psychiatric disorders. Psychiatry
Research, 236, 54-60. https://doi.org/10.1016/j.psychres.2015.12.059

Aricak, O.T., (2001). Universite Ogrencilerinde Benlik Saygisi, Yiiksek Lisans Tezi,

Trakya Universitesi Egitim Fakiiltesi Egitim Bilimleri Boliimii, Edirne.

Armagan E., ve Temel, E., (2018). Tiirkiye’de Online Kompulsif Aligveris Davranisi
Uzerine Amprik Bir Calisma, Dokuz Eylil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii
Dergisi, 20(4).

Arslan, B., (2015). Kredi Kart Kullaniminin Kompulsif Satin Almaya Etkisi, AJIT-e:

Online Economic Journal of International Technology, 6(20).

103



Aydin, M., (2014). Toplum, Egitim, Kiiltiir, Gazi Kitabevi, Ankara.
Ayagen, E., (1981). Kiiltiir Alanm Yaklasimi, Belleten, s. 35.

Ayhan, A., (2009). Universite Gengliginde Marka-Tiiketim Baglaminda Bilin¢Bilis

Diizeyi, Kocaeli Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Say1:26.

Bakir, U., ve Celik, M., (2004). Tiiketim Toplumuna Elestirel Bir Yaklasim: Kiiltiir

Bozumu ve

Baltaci A., ve Eser, Z., (2021). Genisletilmis Alternatif Bir Kompulsif Satin Alma
Davranisi, Olgme Araci Onerisi, YIU Saghik Bilimleri Dergisi, 2021(2).

Banirshaida A.M., and Alghraihehb, A.M., (2017). Relationship between compulsive
buying and depressive symptoms among males and females, J Obsessive Compuls
Relat Disord, 14.

Basci, E., (2015). Pazarlama Ve Tiiketim Toplumuna Elestirel Bir Bakis: Tiiketim
Karsithgina Iliskin Nitel Bir Model, Yayimlanmamis Doktora Tezi, Anadolu

Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Eskisehir.

Batu, M., ve Tos, O., (2017). Tiikketim Kiiltiirii Odaginda Modernizm ve Postmodernizm

Karsilastirilmasi, Giimiishane Universitesi Iletisim Fakiiltesi Elektronik Dergisi,

5(2),

Baudrillard, J., (1995). flahi Sol. O. Adanir (Cev.). Bogazi¢i Universitesi Yaymevi,

[stanbul.

Baudrillard, J., (2017). Tiiketim Toplumu: Soylenceler/Yapilar, (Cev: Abdullah Yilmaz),
Ayrmt1 Yayinlari, Istanbul,

Bayat, B., (2003). Bireylerin benlik Algis1 Sistemi ve Bu Sistemin Davranislar I¢indeki
Rolii, Kamu-Zs, 7(2).

Bayuk N, ve Oz, A., (2018). Sosyal Medya Ortaminda Gésterisci Tiiketimin Sergilenmesi,

Journal of Social and Humanisites Science Research, 5(27).

104



Billieux J, Rochat L, Rebetez, MML, Van der Linden, M. (2008). Are all facets of
impulsivity related to self-reported compulsive buying behavior?. Personality and

Individual Differences, 44.

Binbasioglu, C., (2014). Baslangictan Giiniimiize Tiirk Egitim Tarihi, Am Yayincilik,
Ankara,

Birnbaum, M.G., (2008). Taking Goffman on a Tour of Facebook: College Students and

the Presentation of Self in a Mediated Digital Environment, University of Arizona.
Black, D.W. (2007). A review of Compulsive Buying Disorder, World Psychiatry, 6(1).

Black, D.W., (1996). Compulsive Buying: A Review, Journal of Clinical Psychiatry, 57
(Suppl. 8).

Black, D.W., (2011). Epidemiology and phenomenology of compulsive buying disorder. (J.
E. Grant, & M. N. Potenza i¢inde), Oxford handbook of impulse control disorders,
Oxford University Press.

Bolino, M.C., (1999). Citizenshipandimpression Management: Good Soldiers

orGoodActors? Academy of Management Review, 24(1).

Bourdieu, P. (1984). Distinction: A social critique of the judgment of taste. Harvard

University Press.

Boyd, D., (2007). Why Youth (Heart) Social Network Sites: The Role of Networked Publics
in Teenage Social Life, D. Buckingham (Ed.), Youth, Identity, and Digital Media,
Cambridge: MIT Press.

Boyd, D., and Heer, J., (2006). Profiles as conversation: Networked identity performance
on Friendster, Proceedings of the Annual Hawaii International Conference on

System Sciences, Volume 3.

Bozdag, Y., & Alkar, O. Y. (2018). Bergen Alisveris Bagimliligi Olgegi’nin kompiilsif

cevrimigi satin alma davranigina uyarlanmasi. Bagimlilik Dergisi, 19(2), 23-34.

Burn, R., (1982). Self-concept development and education. New York: Holt, Rinehart and
Winston.

105



Chen, J., (2002). Chinese Identification, Acculturation and Conspicuous Consumption in a
Multicultural Society: A Theoretical Framework and Emprical Evidence, Michigan:
The University of Guelph, UMI,

Cross, S.E., and Madson, L., (1997). Models of the self: Self-construal theory and gender,
Psychological Bulletin, S. 122.

Ciiceloglu, D., (2006). Yeniden Insan Insana, 36. Baski, Remzi Kitabevi, Istanbul.

Cakir, M., (2013). Gosteris Amach Tiiketim Davranislarinin Incelenmesi: Kocaeli ndeki
Ozel Okul Ogrencileri Uzerinde Bir Uygulama, Yaymmlanmamis Yiiksek Lisans

Tezi, Karabiik Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii.

Calisir, G., (2014). Sosyal Medyada Benlik Insasi, Sunumu ve Tiiketimi, Dijital Iletisim
Etkisi-Uluslararas:  Akademik —Konferansi  Bildiri ~ Kitabi, Istanbul Ticaret
Universitesi, 1. Baski, Iskenderiye Kitap, Istanbul.

Citek¢i, M., (2018). Davrams Bilimleri, Gelisim Universitesi, Istanbul,
https://gavsispanel.gelisim.edu.tr/Document/mcitekci/20181017162419917 2c05f98f
-4f7d-4af2-966a-796098398d69.pdf, Erisim Tarihi: (15.08.2024).

Astous, A., (1990). An Inqury into the Compulsive Side of Normal Consumers, Journal of

Consumer Policy, 13(1).

Dal, N.E., “’Tiiketim Toplumu ve Tiiketim Toplumuna Y®neltilen Elestiriler Uzerine Bir

Tartisma’’, Mehmet Akif Ersoy Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, 9(19).

Dalkilic, M. M. (2023). Gozetimin Doniisiimii ve Sosyal Medyada Benligin Sunumu: Z
Kusagi Uzerine Bir Arastirma, Doktora Tezi.Sel¢uk Universitesi Sosyal Bilimler

Enstitiisii, Konya.

Demir, A.E., (2020). Kitap Incelemesi: Benlik Yanilsamasi: Sosyal Beyin, Kimligi Nasil

Olusturur?, Munzur Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, 9(2).

Dikecligil, F.B., (2012). Aileye Dair Kabullerin Ezber Bozumu, Muhafazakar Diisiince,
31.

Dilek, H., (2007). Farkl: Egitim Programlarina Devam Eden Lise II. Simif Ogrencilerinin
Benlik Saygist Ile Anne Babalarimin Benlik Saygist Arasindaki Iiskinin Incelenmesi,

106



Yiiksek Lisans Tezi, Gazi Universitesi Egitim Bilimleri Enstitiisii Cocuk Gelisimi Ve

Egitimi Anabilim Dali, Ankara.

Dion, P., & Borraz, S. (2018). The role of social media in the development of conspicuous
consumption behavior. Journal of Consumer Research, 45(2), 234-250.
https://doi.org/10.1093/jcr/ucy003

Dittmar, H. (2007). Consumer Culture, Identity and Well-Being: The Search for the 'Good
Life' and the 'Better Self'. Psychology Press.

Dittmar, H., (2004). Understanding and diagnosing compulsive buying. Handbook of
addictive disorders: A practical guide to diagnosis and treatment. New York: Wiley.

Dittmar, H., ve J., Drury, (2000). Self-image is it in the bag? A qualitative comparison
between “ordinary” and “excessive” consumers, Journal of Economic Psychology,
21.

Doe, J. (2021). Understanding digital consumer behavior. Academic Press.

Dogan, T. ve Eryllmaz , A., (2013). iki Boyutlu Benlik Saygisi ve Oznel Iyi Olus

Arasindaki 1liskilerin Incelenmesi,  Pamukkale Universitesi Egitim Fakiiltesi

Derqgisi, 1 (33), s. 107-117.

Dovganiue, O., (2012). Gésteris Amagh Uriinlerin Satin Alinmasinda Ulke Orijini EtKisi,
Yaymmlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Ankara Universitesi, Sosyal Bilimler

Enstitisi.

Edwards, E.A., (1993). Development of a New Scale for Measuring Compulsive Buying
Behavior, Financial Counseling and Planning, 4.

Elektrik Miihendisleri Odas1 (EMO), (2024). Endiistride Yapay Zeka Uygulamalari,
http://www.emo.org.tr/ekler/9051cea806787fe_ek.pdf?tipi=2&turu=X&sube=14
(Erisim Tarihi: 14 Temmuz 2024).

Eser Z, (2024). Sembolik  Tiketim: Sectigin ~ Marka  Kisiligindir,
https://www.marketingturkiye.com.tr/haberler/sembolik-tuketim/, (Erisim Tarihi: 22
Temmuz 2024).

107


http://www.emo.org.tr/ekler/9051cea806787fe_ek.pdf?tipi=2&turu=X&sube=14

Eysenck, H. J. (1995). Personality and Individual Differences: Current Directions.
Academic Press.

Eysenck, H. J. (2022). Personality and individual differences: A handbook. Routledge.
(Orijinal basim 1995)

Fattore, L. Melis, M., (2016). Exploring Gender and Sex Differences in Behavioral
Dyscontrol: From Drug Addiction Impulse Control Disorders, Front Psychiatry,
2016(7).

Featherstone, M., (2005). Postmodernizm ve Tiiketim Kiiltiirii, (Cev: Mehmet Kiigiik)
Ayrint1 Yayimlari, 3. baski, Istanbul.

Goffman, E. (1959). The Presentation of Self in Everyday Life. Anchor Books.

Goffman, E. (2020). The presentation of self in everyday life. Anchor Books. (Orijinal
basim 1959)

Greenwald, A.G., (1980). The totalitarian ego: Fabrication and revision of personal history,
American Psychologist, 35.

Gross, J. J. & John, O. P. (2003). Individual differences in two models of emotion
regulation. Journal of Personality and Social Psychology, 85(2), 348-362.
https://doi.org/10.1037/0022-3514.85.2.348

Grubb H.L., ve Grathwoll, E.L., (1967). Consumer Self-Concept, Symbolism and Market
Behavior: A Theoretical Approach”, Journal of Marketing, 31(4),

Gupta, S., (2013). A literature review of compulsive buying—a marketing perspective,

Journal of Applied Business and Economics, 14(1).

Giileg, C., (2015). Thorstein Veblen ve Gosteris¢i Tiketim Kavrami, Sosyal Bilimler
Enstitiisti Dergisi, Say1 18,

Giilsen, 1., (2019). Isletmelerde yapay zeka uygulamalari ve faydalari: Perakende
sektorlinde bir derleme, Tiiketici ve Tiiketim Arastirmalari Dergisi, Journal of

Consumer and Consumption Research, 11(2).

108



Girdal, D., (2024). Kisilik ve Benlik, https://www.slideshare.net/slideshow/kisilik-ve-
benlik/46290380, Erisim Tarihi: (13.08.2024).

Harlak, H., (2020). Benlik Kavramimin Insa Edilmesi, Sosyal Psikoloji I, Aydin Adnan
Menderes Universitesi, Aydin,
https://akademik.adu.edu.tr/bolum/fef/psikoloji/webfolders/topics/B%20E%20N%20
L%20%C4%B0%20K.pdf, (Erisim Tarihi: 14.08.2024).

Hazar, M., (2011). Sosyal Medya Bagimliligi-Bir Alan Calismasi, iletisim 32,

Hiz, G., (2009). Gelismekte Olan Ulkelerde Gésterisci Tiiketim: Tiirkive Ile Ilgili Bir
Arastirma (Mugla Ornegi), Doktora Tezi, Mugla Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii, Iktisat Ana Bilim Dal1, YOK Kiitiiphanesi.

Hizal, G., Senem, G., (2003). Bir Iletisim Bi¢imi Olarak Moda: Modus’un Smirlari,
Iletisim: Arastirmalar: Dergisi, Cilt 1, Sayi:1.

Higgins, E. T. (1987). Self-Discrepancy: A Theory Relating Self and Affect. Psychological
Review, 94(3), 319-340.

Hogan, B., (2010). The Presentation of Self in the Age of Social Media: Distinguishing
Performances and Exhibitions Online, Bulletin of Science, Technology & Society,
30(6).

Hollander, E., and Hallen, A., (2006). Is Compulsive Buying a Real Desorder, and it is

Really Compulsive? Am Psychiatric Association.

Hood, B., (2019). Benlik Yanilsamasi: Sosyal Beyin, Kimligi Nasil Olugturur?, (Cev:
Eyiiphan O.,), Ayrint1 Yayincilik, Istanbul.

Isik, E. Nur, (2006). Ogretmen Adaylarimin Benlik Kavramlar: fle Mesleki Benlik
Kavramlar Arasindaki Bagdasimin Bazi Degiskenlere Gore Incelenmesi: Selcuk
Universitesi Ornegi, Yiiksek Lisans Tezi, Selcuk Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisti Egitim Bilimleri Anabilim Dali Egitimde Psikolojik Hizmetler Bilim Dals,
Konya.

Islamoglu, A.H., ve Altunisik, R., (2008). Tiiketici Davramislari, 2. Baski, Beta Yayinlari,
Istanbul.

109


https://www.slideshare.net/slideshow/kisilik-ve-benlik/46290380
https://www.slideshare.net/slideshow/kisilik-ve-benlik/46290380

Jalees, T., (2007). ldentifying determinants of compulsive buying behavior, Market
Forces, 3(2).

Jetkins, R., (2008). Socialidentitiy. London: Routledge.

Jones, A., & Brown, L. (2019). Diverse demographics in online shopping. Journal of
Digital Commerce, 15(2), 45-60. https://doi.org/10.1016/j.jdc.2018.10.002

Kagiteibasi, C., (2010). Benlik, Aile ve insan Gelisimi, Istanbul: Ko¢ Universitesi

Yayinlari.

Kagitcibasi, C., (2000). Kiiltiirel Psikoloji: Kiiltir Baglaminda Insan ve Aile, Istanbul:

Evrim Yaymevi.

Kagitgibasi, C., (2005). Autonomy and relatedness 1n cultural context Implications for self

and family, Journal of Cross-Cultural Psychology, S. 36.

Kamaruddin, N. N. I., Mohamed, A., & Aris, S. R. S. (2020). Online Advertising on
Consumer Purchasing Behavior: Effective Elements And Its Impact. In Proceedings
of The 3rd International Conference on Networking, Information Systems And

Security.

Kaplan A.M., ve Haenlien, M., (2010). Users of the World, Unite! The Challanges and

Opportunuties of Social Media, Business Horizons,

Kaplan, S.E., ve Pourciau, S., (1990), An Examination of the Effect of the President’s
Letterand Stock Advisor.

Kara, H., (2009). Yénetim Biliminin Diisiince Izleri, Kiitahya: U¢ Mart Bask1 Merkezi.

Karacadag Kalkinma  Ajansi, (2010). Yerel Kalkinmanin Zirvesi, s. 3,
http://www.karacadag.org.tr, (Erisim Tarihi: 01.08.2024).

Karaday: F., (1998). [liskili 6zerklik: Kavrami, élciilmesi, gelisimi ve toplumsal énemi,

genclere ve kiiltiire ozgii degerlendirmeler, Adana: Cukurova Universitesi Basimevi.

Karahan, M.O. Séylemez, C., (2019). Tiiketicilerin Kompulsif Satin Alma Davranisini
Etkileyen Faktorler: Bir Uygulama, Isletme Arastirmalar: Dergisi, 11(3).

110


http://www.karacadag.org.tr/

Kasser, T., & Kanner, A. D. (2004). Psychological Science and the Social Issues of
Consumption. In T. Kasser & A. D. Kanner (Eds.), Psychology and Consumer
Culture: The Struggle for a Good Life in a Materialistic World (pp. 233-254).

American Psychological Association.

Kavas, A.C., (1995). Tiiketici Davramislari, Anadolu Universitesi Yayinlari, No: 880, 3.
Baski, Eskisehir,

Kendall, P. C. Hollon, S. D., & Beck, A. T. (2000). Cognitive Behavioral Therapy for

Depression. Guilford Press.

Kilsheimer, J.C., (1993). Status Consumption: The Development and Implications of A
Scale Measuring the Motivation to Consume For Status, Michigan: The Florida State
University, UMI.

Kocak, P.G., (2017). Gésterisci Tiiketim Uzerine Teorik ve Uygulamali Bir Calisma:
Pamukkale Universitesi Omegi, Erciyes Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii

Dergisi, XLIII, 2017(2),

Kok, J. N., Boers, E. J., Kosters, W. A., Van der Putten, P. ve Poel, M., (2009). Artificial

intelligence: Definition, trends, techniques and cases, Artificial Intelligence, 1,

Kotler P., ve Armsrong, G., (2018). Pazarlama Ilkeleri, (Cev. A.Ercan Gegez). Istanbul:

Beta Basim Yayim Dagitim,

Koktiirk, G., (2005). Iletisimsel Kamunun Gésterisci Tiiketimi: Yeni Toplumsal Hareketler,
Yayimlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Uludag Universitesi, Sosyal Bilimler

Enstitusu.

Kross, E., Verduyn, P., Demiralp, E., Park, J., Lee, D. S., Shablack, H., ... & Ybarra, O.
(2013). Social media and depression: Some evidence from recent studies. Current
Opinion in Psychology, 9, 52-58. https://doi.org/10.1016/j.copsyc.2015.03.002

Kross, E., Verduyn, P., Demiralp, E., Park, J., Lee, D. S., Shablack, H., ... & Ybarra, O.
(2013). Social media and depression: Some evidence from recent studies. Current
Opinion in Psychology, 9, 52-58. https://doi.org/10.1016/j.copsyc.2015.03.002

111



Kuss, D. J., & Griffiths, M. D. (2017). Social networking sites and addiction: A review of
the literature. International Journal of Environmental Research and Public Health,
14(3), 311. https://doi.org/10.3390/ijerph14030311

Lejoyeux, M., Ades, J., Tassain, V., ve Solomon, J., (1996). Phenomonology and
Psycpathology of Uncontrol Buying, The American Journal of Psychiatry, 153(12).

Lejoyeux, M., and Weinstein, A., (2010). Compulsive Buying, The American Journal of
Drug and Alcohol Abuse, 36(5).

Levy, S.J., (1959). Symbols for Sale, Harward Busness Rewiev, 37.

Li, C., Jiang, H., Huang, A., Chen, H., & Yu, J. (2021). Online Impulse Buying: Impact of
Internet Celebrity Endorsement and Peer Pressure. In 2021 3rd International

Conference on Economic Management and Cultural Industry (ICEMCI 2021).

Luce, M. F. (2005). Consumers' emotions and compulsive buying: The role of the self.
Journal of Consumer Research, 32(4), 505-514. https://doi.org/10.1086/497549

Luo, S., Gu, B., Wang, X., & Zhou, Z. (2018). Online Compulsive Buying Behavior: The
Mediating Role Of Self-Control And Negative Emotions. In Proceedings Of The

2018. 1st International Conference on Internet and e-Business.

Markus, H. R., and Kitayama, S., (1991). Culture and the self: Implications for cognition,
emotion, and motivation, Psychological Review, 98(2).

Marwick, A. E. (2013). Status update: Celebrity, publicity, and branding in the social

media age. Yale University Press.

Marwick, A. E., & boyd, d. (2011). To see and be seen: Celebrity practice on Twitter.
Convergence: The International Journal of Research into New Media Technologies,
17(2), 139-158. https://doi.org/10.1177/1354856510394539

Maslow, A.H., (1987). Motivation And Personality (3rd Edition). New York: Harper And

Row.

Mason, R., (2001). Conspicuous Consumption: A Literature Review, European Journal of
Marketing, 18(3).

112



McElroy, J. C., Hendrickson, A. R., Lang, L., & DeBellis, M. (2007). Dispositional
Factors and Online Shopping Behavior. Journal of Interactive Marketing, 21(3), 14-
217.

Mehmet, S,K., (1993). Kiiltiir inkilab, Ulkii Mecmuasi, 1(3), s. 51.

Mesleki Egitim ve Ogretimi Gelistirme Programi (MEGEP), (2014). .4ile ve Tiiketici
Hizmetleri, Tiiketici Karar Siireci, Ankara,

Mezulis A.H., Abramson L.Y., Hyde J.S., ve Hankin B.L. (2004). Is there a universal
positivity bias in attributions? A meta-analytic review of individual, developmental,
and cultural differences in the self-serving attributional bias, Psychological Bulletin,
130(5).

Mucuk, 1., (2007). Pazarlama ilkeleri, Tiirkmen Kitabevi, 11. Basim, Istanbul.

Miiller, A., Mitchell, J.E., de Zwaan, M., (2015). Compulsive Buying, The American
Journal on Addictions, 24(2).

Namal Y., ve Kartal incebacak, D., (2021). Ismayil Hakki Baltacioglu’nun Egitim
Anlayisinin MEB 2023 Egitim Vizyonuna Yansimalari, Cesmi Cihan: Tarih Kiiltiir

ve Sanat Arastirmalar: E-Derqgisi, 8(1).

Odabasi, Y., (2006a). Tiiketim Kiiltiirii-Yetinen Toplumdan Tiiketen Topluma, 2. Baski,
Sistem Yayincilik, Istanbul,

.Odabas1, Y., (2014). Postmodern Pazarlama, Mediacat Yayinlar1, Istanbul.

O-Guin T.C., ve Faber, R.J., (1989). Classifying compulsive consumers: Advances in the

development of a diagnostic tool, ACR North American Advances, 16.

Oksman, V., and Turtiainen, J., (2004). The Presentation of Self in the Age of Social
Media: Distinguishing Performances and Exhibitions Online, Bulletin of Science,

Technology & Society, 6(3).
Onur, N., (1987). Ergenlik Psikolojisi, Ozbet Matbaas1, Ankara.

Organ, M., (2008). Osmanli'dan giiniimiize modern Tiirk tiiketim kiiltiirii, Ankara: Harf

Yayinlart.

113



Overgoor, G., (2019). Chica, M., Rand, W. ve Weishampel, A. “’Letting the computers

take over.”’, California Management Review, 61,.

Oz, A., (2018). Sosyal Medya Ortaminda Gosterisci Tiiketim: Bir Uygulama, Harran
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Isletme Anabilim Dal1, Yiiksek Lisans Tezi,

Sanlurfa.

Ozdemir, S., (2007). Modernizmden Postmodernizme Degisen Tiiketici, Yeni Miisteri,
Hayat Yayinlari, Istanbul,

Ozdemir, Y., (2009). Ergenlik Déneminde Benlik Kurgusu Gelisiminin Ana-babanin
Cocuk Yetistirme Stilleri A¢isindan Incelenmesi, Doktora Tezi, Ankara Universitesi
Egitim Bilimleri Enstitiisii Egitimde Psikolojik Hizmetler Anabilim Dali Egitim

Psikolojisi Programi, Ankara.

Ozdemir, Z., (2015). Sosyal Medyada Kimlik insasinda Yeni Akim: Ozgekim Kullanimi,
Maltepe Universitesi Iletisim Fakiiltesi Dergisi, 2(1).

Oztiirk, ‘K.M., (2022). Tiiketim Kiiltiiriiniin Sosyal Medya Aplikasyonlar: ile Déniisiimii
ve Entegrasyonu: Gosterisci Tiiketim Baglaminda Instagram Paylagimlari Uzerine

Bir Arastirma, Yeni Medya, 13(2022).

Oztiirk, K.M., Sosyal medyada statii kaygisi ve kimligin sunumu: Instagram ve Swarm

ornegi, Yayimlanmis Yiiksek Lisans Tezi, Atatiirk Universitesi, 2013.

Park, T.Y., Cho, S.H., and Seo, J.H., (2006). A Compulsive Buying Case: A Qualitative
Analysis by the Grounded Theory Method, Contemporary Family Therapy, 28(2).

Pearson, E., (2009). All The World Wide Web’s a Stage: The Performance of Identity in
Online Social Networks, First Monday, 14(3).

Phau, I., ve Woo, C., (2008). Understanding Compulsive Buying Tendencies Among
Young Australians: The Roles of Money Attitude and Credit Card Usage, Marketing
Intelligence & Planning, 26(5).

Pirog, S.F., ve Roberts, J.A., (2007). Personality and Credit Card Misuse Among College
Students: The Mediating Role of Impulsiveness, Journal of Marketing Theory and
Practice, 15(2).

114



Przybylski, A. K. (2014). The Motivational Impact of Digital Media on Consumption
Behavior. Computers in Human Behavior, 31, 148-157.

Rapp, J., (2012). What Brings You Pleasure? The Role of Desire Within The Development
of Compulsive Purchasing. Dissertations, Theses, and Student Research from the
College of Business, University of Nebraska-Lincoln

http://digitalcommons.unl.edu/businessdiss/3,

Roberts, J.A., Manolis, C., Pulling, C., (2014). Contingen Self, Esteem, Self Presentational
Concerns and Compulsive Buying, P&M, 31(2).

Rosenberg M., (1986). Conceiving The Self. Florida: Krieger Publishing Company.

Sarisoy, G., (2016). Winnicott’un Gergek Benlik ve Sahte Benlik Kavramlarinin Bir Vaka
ve Terapi Iliskisi Baglaminda Incelenmesi, Orta Dogu Teknik Universitesi Psikoloji

Bolumii, AYNA Klinik Psikoloji Dergisi, 3(1).

Schau, H. J., & Gilly, M. C. (2003). We are what we post? Self-presentation in personal
web  space. Journal of  Consumer  Research, 30(3), 385-404.
https://doi.org/10.1086/378616

Scherhorn, G. Resch L.A. Raab, (1990). Addictive Buying in West Germany: An
Empirical Study, Journal of G. Consumer Policy, 13(4).

Sellen, A. J. (2009). Digital identity and the social self. Palgrave Macmillan.

Singelis, T.M., (1994). The measurement of interdependent and independent selfconstrual,

Personality and Social Psychology Bulletin, S. 20.

Singelis, T.M., Bond, M.H., Sharkey, and lai, C., (1999). Unpacking culture’s influence on

self-esteem and embarrassability, W.F., Journal of Cross Cultural Psychology, 30(3).
Smith, R., & Johnson, T. (2021). Digital identities and consumer behavior. Routledge.

Sneath, J.Z., Lacey, R., Kennett Hansel, P.A., (2009). Coping with a Narutal Disaster:

Loses, Emotions and Impulsive and Compulsive Buying, Marketing Letters, 20(1).

Solomon, M. R. (2023). Consumer behavior: Buying, having, and being. Pearson. (Orijinal
basim 1983)

115



Stephen, A T. (2016). The Role of Digital And Social Media Marketing In Consumer
Behavior, Current Opinion in Psychology, 10.

Stryker, S., & Burke, P. J. (2000). The Past, Present, and Future of an Identity Theory.
Social Psychology Quarterly, 63(4), 284-297.

Sahin, A.S., (2003). Satin Alma ve Risk Yonetiminin Tedarik zinciri Yonetimindeki Yeri,

Yayimlanmamus Yiiksek Lisans Tezi, I.T.U. Fen Bilimleri Enstitiisii, Istanbul.
Sisman, M., (2014). Egitim Bilimine Giris, Pegema Yayincilik, Ankara.
Takis, (). Fantastik Bir Festival Kiiresellesme, Dogu-Bati, Say1 18,

Tamam, T., (2009). Kompulsif Satin Alma (Ahsveris Bagimlilig1), Cukurova Universitesi
Tip Fakiiltesi Psikiyatri Anabilim Dali, Adana,
https://www.researchgate.net/profile/Lut_Tamam/publication/260421147 Kompulsif
_Satin_Alma_Compulsive_Buying/links/0f317531105cc31860000000/Kompulsif-
Satin-Alma-Compulsive-Buying.pdf, (Erisim Tarihi: 02.08.2024).

Tan, H., (1986). Psikolojik Yardim Iliskiler “Damisma Ve Psikoterapi, Istanbul: Milli
Egitim Bakanlig1 Yayinlari.

Taycu Dolu Z., ve Marangoz, M., (). Yapay Zeka Uygulamalarinin Tiiketicilerin Satin
Alma Niyeti Uzerine Etkisi: Biiyiik Hazine Filmi Uzerine Bir Analiz, Pamukkale

Universitesi Isletme Arastirmalart Dergisi, 10(2).

Tosun, U., ve Akimnci, F.N., (2016). Sosyal Ag Kullanan Bireylerin Benlik Sunumu

Stratejilerinin Incelenmesi, Istanbul Aydin Universitesi Dergisi, 32(2016).

Triandis, H.C., (2001). Individualism—collectivism and persoanlity, Journal of Personality,
S. 69,

Tirk Dil Kurumu (TDK), (2024). Tiketim, http://www.tdk.gov.tr, (Erisim Tarihi: 1
Haziran 2024).

Twenge, J.M., and Keith, W., (2009). The narcissism epidemic: Living in the age of
entitlement, Philosophers Notes,

116



http://www.redibw.de/db/ebsco.php/search.ebscohost.com/login.aspx%
3Fdirect%3Dtrue%26db%3Dbth%26 AN%3D482., Accessed: (12.08.2024).

Ugar, T.F., (2004). Gorsel Iletisim ve Grafik Tasarim, 3. Baski, Iletisim Yaymlar,

[stanbul,

Uskul, A., K., Hynie, M., and Lalonde, R.N., (2004). Interdependence as a mediator
between culture and interpersonal closeness for Euro-Canadians and Turks, Journal

of Cross Cultural Psychology, 35(2).

Ulgener, S.F., (1991). Milli Gelir, Istihdam ve Iktisadi Biiyiime, 7. Baski, Der Yaynlari
Istanbul.

Valance, G., d’Astous, A., Fortier, L., (1988). Compulsive Buying: Consept and
Measurement, Journal of Consumer Policy, 11(4).

van Dijck, J., (2013). You have one identity: Performing the self on Facebook and
LinkedIn, Media, Culture and Society, 35(2).

Veblen, T. (2022). The theory of the leisure class: An economic study in the evolution of

institutions. Macmillan. (Orijinal basim 1899)

Veblen, T.B., (2005). Aylak Sunifin Teorisi, (Cev: Z. Giiltekin ve C. Acar), Babil Yaynlari,
Istanbul.

Voronov, M., Singer, J.A., (2002). The myth of individualism-collectivism: A critical
review, The Journal of Social Psychology, S. 142.

Wang, Y., & Fesenmaier, D. R. (2004). Towards Understanding the Relationship between
Attitudes towards Online Shopping and Shopping Behavior. International Journal of
Information Management, 24(1), 25-33.

Weinstein, A.A. Maraz, M., Griffiths, D., Lejoyeux, M., Demetrovics, Z., (2016).
Compulsive buying - features and characteristics of addiction, In Neuropathology of

drug addictions and substance misuse.

Winnicott, D.W. (1960). The Maturational Process and the Facilitating Environment:
Studies in the Theory of Emotional Development (Ed. M.M. R. Khan), Ego
distortion in terms of true and false self, London: Hogarth Press and The Institute of

Psychoanalysis.

117



Wong, N.Y.C. (1997). Suppose You Own the World and No One Knows? Conspicuous
Consumption Materialism and Self, Advances in Consumer Research, 24.

Workman L. ve Paper, D. (2010). Compulsive Buying: A Theoretical Framework, The

Journal of Business Inquiry, 9(1).

Yakin V., ve Aytekin, P., (2019). Internet Bagimlihiginin Online Kompulsif ve Online
Anlik Satin Alma Davramislarina Etkisi, Isletme Fakiiltesi Dergisi, 20(1).

Yang, Z. and Li, Y. (2014). The development and validation of the social network sites
(SNSs) usage questionnaire, International conference on social computing and social

media, Springer, Cham.

Yildirim, Y.O. ve Pirtini, S. (2022). Tiiketici Davranislart A¢isindan Kompulsif Satin
Alma Davramsina Yonelik Kavramsal Bir Calisma, Dicle Universitesi Iktisadi ve

Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, 12(23).
Yériikoglu, A. (1985). Genglik Cag, Is Bankasi Kiiltiir Yayinlar1, Ankara.

Zafar, A.U. Shen, J. Shahzad, M. & Islam, T. (2021). Relation Of Impulsive Urges And
Sustainable Purchase Decisions In The Personalized Environment Of Social Media,

Sustainable Production and Consumption, 25.

Zhao, s. Grasmuck, S. Martin, J. (2008). Identity construction on Facebook: Digital
empowerment in anchored relationships, Computers in Human Behavior, 24(5).

Zorlu, A. (2006). Uretim Kapitalizminden, Tiiketim Kapitalizmine Dogru, Uretim Ve

Tiiketim Teorileri, Glocal Yaymlari, Ankara.

118



EKLER

Ek 1: Géosterisci Tiiketim, Kompulsif Satin Alma ve Benlik Kavramlar1 Uzerine Bir

Literatiir Taramasi

CALISMANIN CALISMANIN ADI CALISMANIN KONUSU
YAZARI/YILI
Bu ¢alisma, kompulsif satin alma
Kompisitsam A | 9SG ol
Uzerinde Kisilik, EOSIETy N

1) Onur Terzi (2021)

Gosterisci Tiiketim ve
Internet Bagimliliginin
Etkisi

bagimlilig ile olan iligkisini
incelemektedir. Ozellikle internet
bagimliliginin bu tiir tiiketim
davranislari tizerindeki etkisi
vurgulanmaktadir.

2) Ceyda Giiltekin
(2019)

Kredi Kart1
Kullaniminin Hedonik,
Plansiz ve Kompulsif
Satin Alma Davranisi
Uzerine Etkisi

Kredi kart1 kullaniminin hedonik
motivasyonlar, plansiz satin alma ve
kompulsif tiikketim {izerindeki etkilerini
arastiran bu makale, 6zellikle kompulsif
satin alma davranislarinin nedenleri ve
tiirlerine odaklanmaktadir.

Sosyal Medya Kullanim
Sikliginin Ttiketicilerin

Sosyal medya kullaniminin kompulsif
satin alma davranislarina etkilerini
aragtiran bu ¢alisma, gosterisci tiiketim

3) ilkay Akcal ggﬁgﬁ}sgr?;;l%tiilga ve materyalizmin bu siirecteki aracilik
(2021) Gésteri si Tiiketim V'e roliinii vurgulamaktadir. Gosterisci
Mater zﬁzmin Aracilik tilketim ve sosyal medyanin satin alma
Rolii Y davranislar tizerindeki etkisi detayl bir
sekilde ele alinmaktadir.
Ozel alisveris sitelerinin, kullanicilar
Ozel Alisveri tizerinde kompulsif satin alma
. . L TPVETy . davraniglarini nasil tetikledigini
4) Merve Cergi Sitelerinin Kompulsif . .
(2014) Satin Alma Davramisina arastiran bu makale, bu sitelerin

Yansimalari

pazarlama stratejilerinin tiiketicilerin
karar alma siireglerindeki roliinii
incelemektedir.

5) Il Bong Mun &
Hun Kim (2021)

Influence of False Self-
Presentation on Mental
Health and Deleting
Behavior on Instagram:
The Mediating Role of
Perceived Popularity

Instagram'da sahte benlik sunumunun
bireylerin zihinsel sagliklar1 ve
davranislar iizerindeki etkilerini
inceleyen bu makale, 6zellikle algilanan
poplilerlik ve silme davranislari
arasindaki iliskiye odaklanmaktadir.

6) Oren Gil-Or,
Yossi Levi-Belz &
Ofir Turel (2015)

The "Facebook-self":
Characteristics and
Psychological
Predictors of False Self-

Facebook'ta sahte benlik sunumunun
psikolojik nedenlerini arastiran bu
calisma, bireylerin dijital ortamlarda
kendilerini farkli sekillerde
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Presentation on
Facebook

sunmalarinin arkasindaki psikolojik
faktorlere odaklanmaktadir.

7) Minas Michikyan,
Jessica Dennis &
Kaveri
Subrahmanyam
(2015)

Can You Guess Who |
Am? Real, Ideal and
False Self-Presentation
on Facebook Among
Emerging Adults

Bu c¢alisma, geng yetiskinlerin
Facebook'ta gercek, ideal ve sahte
benlik sunumlarinin iliskilerini
incelemektedir. Korelasyon matrisine
dayali analizlerle bu farkli benlik
sunumlarinin sonuglari
degerlendirilmistir.

8) Silvia Casale,
Giulia Fioravanti,
Gordon L. Flett &
Paul L. Hewitt
(2014)

From Socially
Prescribed
Perfectionism to
Problematic Use of
Internet Communicative
Services: The
Mediating Roles of
Perceived Social
Support and the Fear of
Negative Evaluation

Calisma, sosyal destek algis1 ve
olumsuz degerlendirilme korkusunun
miikemmeliyetcilik ve problemli
internet kullanimi {izerindeki etkilerini
incelemektedir. Dijital platformlarda
sosyal etkilesimlerin ve benlik
algilariin nasil etkilendigi iizerinde
durulmaktadir.

9)Rebecca Nowland,
Elizabeth A. Necka
& John T. Cacioppo
(2018)

Loneliness and Social
Internet Use: Pathways
to Reconnection in a
Digital World?

Dijital diinyada yalnizlik ve sosyal
internet kullanimi arasindaki iliskiyi
aragtiran bu ¢alisma, ¢evrimici
etkilesimlerin sosyal yeniden baglanti
stirecleri tizerindeki etkilerini ele
almaktadir.

10) Jacqueline Nesi
& Mitchell J.
Prinstein (2015)

Using Social Media for
Social Comparison and
Feedback-Seeking:
Gender and Popularity
Moderate Associations
with Depressive
Symptoms

Bu ¢alisma, sosyal medya kullaniminin
cinsiyet ve popiilerlik baglaminda
sosyal karsilastirma ve geri bildirim
arayislarina etkisini, 6zellikle
depresyon belirtileriyle olan
baglantisini aragtirmaktadir.

11) Asena Gizem
Yigit (2022)

Kadinlarin Kompulsif
Satin Alma
Davraniglarinda Marka
Sloganlarmin Etkisi

Kadin tiiketicilerin marka sloganlarinin
etkisi altinda nasil kompulsif satin alma
egilimleri gosterdiklerini arastiran bu
¢alisma, kisa ve uzun vadeli
sonuglariyla bu tiir tiiketim
davranislarinin nedenlerini inceler.

12) Ebru Bilgen
(2014)

Kompulsif Satin Alma
Uzerinde Materyalizm,
Statii Tiiketimi, Moda
Yo6nelimi ve Paraya
Yonelik Tutumun Etkisi

Materyalizm, statii tiikketimi ve modaya
olan yonelim ile kompulsif satin alma
davraniglar1 arasindaki baglantilar
inceleyen bu calisma, tiiketicilerin bu
davranislar1 neden ve nasil
gelistirdiklerine dair kapsamli bir analiz
sunmaktadir.

13) Ceren Aksoy
(2021)

Tiiketim ve Satin Alma
ile Aligveris Sonrasi
Pismanlik iliskisi:
Cevrim I¢i Aligveris
Arastirmasi

Cevrim ici aligverisin tiiketici
pismanlig1 tizerindeki etkilerini
inceleyen bu calisma, gosterisci tiiketim
ve ¢evrimigi aligveris davraniglarinin
tiiketiciler lizerindeki psikolojik
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etkilerini ele almaktadir.

Tuketicilerin Moda ve

Bu ¢alisma, moda ve materyalizme olan

Materyalizm . . .
Esilimlerinin egilimlerin kompulsif satin alma
14) Havva Ulusoy & & . davraniglar tizerindeki etkisini
s Kompulsif Satin . a1 s .
Aziz Oztiirk (2019) L inceleyerek tiiketicilerin aligveris
Almaya Etkilerinin P
. . . ... | kararlarina nasil etki ettigini
Belirlenmesine Y 6nelik
) arastirmaktadir.
Bir Aragtirma
Makalede dijital pazarlamanin teorik
temelleri ve bu temellerin pratik
15) Mehmet Bas & Pazarlama Teoriden uygulamalar tizerindeki etkileri
Inci Erdogan Pratige: Dijital incelenmektedir. Dijital pazarlamanin
Tarakei Pazarlama Bolimi tiiketici davranislari tizerindeki
etkilerine dair kapsamli bir analiz
sunulmaktadir.
Internet Bagimhiliginin | Internet bagimliliginin ¢evrimici
16) Volkan Yakin & | Online Kompulsif ve kompulsif ve anlik satin alma
Pinar Aytekin Online Anlik Satin davraniglarina nasil etki ettigini ele alan
(2019) Alma Davraniglarina bu makale, dijital ortamlarin satin alma
Etkisi tizerindeki etkilerini analiz etmektedir.
Tiirkiye’de Online Tiirkiye'deki online aligveris
17) Ece Armagan & | Kompulsif Aligveris davraniglarinin kompulsif boyutunu ele
Eren Temel (2018) Davranig1 Uzerine alan bu arastirma, 6zellikle kompulsif
Ampirik Bir Caligma tilketim faktorlerine odaklanmaktadir.
Universite L s
Ogrencilerinde (Cevrimigi kompiilsif satin alma

18) Elif Deniz (2020)

Cevrimici Kompiilsif
Satin Alma Davranisina
Etki Eden Faktorlerin
Yapisal Esitlik
Modeliyle incelenmesi

davraniglarini etkileyen faktorler
iiniversite 6grencileri arasinda analiz
edilmistir. Yapisal esitlik modeli
kullanilarak bu faktorlerin etkilesimleri
incelenmistir.

19) Beyza Ariduru Aligveris bagimliligi fenomeni lizerine
Ayazoglu, Melisa yapilmis bu ¢alisma, kompulsif satin
Aksu, Hiiseyin Aligverig Bagimliligi alma davraniglariin psikolojik ve
Uniibol & Gokben sosyal etkilerini ele alarak tiiketici
Hizh Sayar (2019) egilimlerine odaklanmaktadir.

20) Davut Karaman
(2021)

Tiketici Davranislari:
Giincel Akademik
Yaklasimlar

Makale, giincel tiiketici davraniglarini
akademik acidan inceleyerek, satin
alma siire¢lerinin nasil degistigini
analiz etmektedir.

21) Necati Bora
Kili¢ (2021)

Sosyal Medya
Butiklerinin Tiiketici

Davraniglarina Yonelik
Etkileri

Sosyal medya butikleri ile tiikketici
davraniglar1 arasindaki iliskiyi ele alan
bu c¢aligsma, bu platformlarin tiiketici
kararlarina etkisini analiz etmektedir.

22) Leyla Yapah
(2022)

Tiketicinin Anlik Satin
Alma Davranisinda

Viral Pazarlamanin
Etkisi

Viral pazarlama yontemlerinin
tiikketicilerin anlik satin alma kararlarini
nasil etkiledigi bu ¢aligma ile
incelenmektedir. Ozellikle sosyal
medya ve anlik satin alma davraniglar
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arasindaki baglantilar iizerinde
durulmustur.

Tiiketici Davranisi
Agisindan Sevimlilik
Pazarlamasi: Kisilik

Sevimlilik pazarlamas ve tiiketici
davranislar1 arasindaki iliski, kisilik

23) Deniz Unal Tipleri ve Sevimli tipleri lizerinden analiz edilmektedir.
Adgiizel (2019) Uriinlere Yonelik Sevimli iirtinlerin tiiketicilerin satin
Tutum Arasindaki alma davraniglarina olan etkisi
[liskinin Belirlenmesine | arastirilmistir.
Yonelik Bir Aragtirma
s . Influencer pazarlamasinin tiiketim
24) Esra Ozkahveci Tiiketim Ekonomisinde ekonomisindeki rolii teorik bir bakis

& Funda Civek
(2022)

Influencer’larm Onemi:
Teorik Bir

acistyla ele alinmis ve bu tiir pazarlama
stratejilerinin tliketici davraniglar

Degerlendirme iizerindeki etkisi analiz edilmistir.
Hedonik ve Faydact Elektrgmk pazarlam? sur‘eg.:lerlnln
O . hedonik ve faydac tiiketici davraniglari
RN Tiiketimin Elektronik . N -
25) Ali Koroglu & Pazarlama ve Satin tizerindeki etkileri incelenmistir.
Salih Yildiz (2019) _— Makalede, tiiketicilerin online ortamda
Alma Davranis1 Uzerine i
Etkisi satin alma motivasyonlarinin nasil
sekillendigi iizerinde durulmustur.
Sosyal medya reklamlarinin tiiketiciler
Tiiketicilerin Sosyal tizerindeki plansiz satin alma etkileri
26) ismail Yaprak Medya Reklamlarina tizerine yapilmis olan bu ¢alisma,
(2020) Yonelik Tutumlarinin plansiz satin alma davranislarinin

Plansiz Satin Alma

istatistiksel olarak nasil ifade edildigini
analiz etmektedir.

27) Ahmet Bilgili
(2021)

Mobil Uygulamalarin
Online Anlik Satin
Alma Davranislarina
Etkisi: X ve Y
Kusaklar1
Karsilastirmasi

X ve Y kusaklari arasindaki online
anlik satin alma davraniglarinin
karsilagtirmali analizi yapilmis,
ozellikle mobil uygulamalarin bu
davraniglardaki etkisi lizerinde
durulmustur.

28) Nurhayat

Sosyal Medyada Yemek
Temal1 Paylagimlarin
Gosterisci Tiiketim

Bu makalede, sosyal medyada yemek
temal1 paylasimlarin gosterisci tiiketim

. . Baglaminda davraniglarini nasil tesvik ettigi,
Iflazoglu (2020) Incelenmesi: Mardin ozellikle tiniversite 6grencileri lizerinde
Artuklu Universitesi incelenmistir.
Ornegi
Elllkité;ﬂerm Online Online aligveris aligkanliklari,
Sverly demografik 6zellikler bakimindan Dogu
. Aligkanliklarinin . . :
29) Abdulmuttalip R Karadeniz sehirlerinde yapilan bir
o o Demografik Ozellikler .
Pilatin & Onder Bakimindan arastirma ile ele alinmigstir. Calismada,
Dilek (2021) tiikketicilerin dijital aligveris

Incelenmesi: Dogu
Karadeniz Sehirleri
Uzerinde Bir Arastirma

davraniglarinin bolgesel farkliliklar
tizerinde durulmustur.

30) Fatmanur
Cimen (2021)

Universite
Ogrencilerinde Internet

Internet bagimliligmin {iniversite
Ogrencilerinin sahip oldugu degerler ve
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Bagimliliginin Sahip
Oldugu Degerlerle
Gelecek Beklentisi
Arasinda Yordayici
Mliskiler

gelecek beklentileri tizerindeki etkileri
arastirilmig, 6zellikle kompulsif
davraniglar ve bagimliligin yordayici
unsurlart incelenmistir.

31) Seda Tuncay
(2019)

Youtube Vloggerlarinin
Tiiketicilerin Satin
Alma Niyeti Uzerindeki
Etkisi

Youtube vloggerlarinin tiiketiciler
tizerindeki satin alma niyetlerini nasil
etkiledigini ele alan bu ¢alisma, marka
imaj1 ve liiks tiiketim kavramlarinin
istatistiksel analizini sunmaktadir.

32) Mete Albayrak
(2015)

Elektronik Ticaretin
Gelisimi ve Internetin
Tiiketici Satin Alma
Karar Siirecine Etkisi:
Salzburg-Ankara
Ornegi

Elektronik ticaretin gelisimi ve
internetin tiiketici satin alma kararlarina
olan etkisi, Salzburg ve Ankara
karsilagtirmali 6rneklemi iizerinden
incelenmistir. Calisma, dijital
pazarlama ve tliketici karar stiregleri
arasindaki iliskilere odaklanmaktadir.

33) Siikrii Akdogan
(2008)

Pazarlamada Yeni
Yaklasimlar Bildiriler
Kitab1: Anlik Aligveris
Olgegi

Bu calisma, kompulsif tiiketicilerin
sosyo-psikolojik ve demografik
ozelliklerini ele alarak, anlik aligveris
Olcegi gelistirme lizerine bir 6n ¢alisma
sunmaktadir. Ayrica, marka
bagliliginda hedonik ve rasyonel
faydalarin rolii incelenmistir.

34) Hatice Mine

Tiiketici Davranislari ve
Davranigsal Niyetler:

Gosterisei tiiketim kavraminin, tiiketici
davraniglar1 ve davranigsal niyetler
tizerindeki etkileri detaylandirilmais,

Yayla (2022) Gosterisei Titketim tiiketicilerin statii arayis1 ve likks
Kavrami a1 e et .. o
tilketim egilimleri incelenmistir.
Sosyallesmenin dijitallesmesiyle
35) Aytekin isman, e birlikte bireylerin dijital ortamda benlik
Sosyallesmenin Dijitale -
Berkay Bulus & e e sunumlart ve dijital kimlik olusturma
. Donitigiimii ve Dijital . .
Kiibra Sultan Benlizin Sunumu siirecleri ele alinmistir. Calisma,
Yiiziinciiyil (2016) & ozellikle sosyal medya kullaniminin bu

siireglerdeki roliinii analiz etmektedir.

36) Kenan Demirel
(2021)

Kisisel Markalagma
Siirecinde Dijital Benlik
Sunumu: Mikro-Unliiler
Uzerine Nitel Bir
Aragtirma

Mikro-iinliilerin kisisel markalasma
siireclerinde dijital benlik sunumu nasil
kullandiklarin1 inceleyen bu arastirma,
ozellikle sosyal medya platformlarinin
kisisel markalasma tizerindeki etkilerini
ele almaktadir.

37) Azar Shirinov
(2019)

Internette Fiyat
Indirimlerinin Anlik
Satin Alma, Bilissel
Celiski ve Iade Niyeti
Uzerinde Etkisi

Bu makale, internette yapilan fiyat
indirimlerinin anlik satin alma
davranislari, biligsel geliskiler ve iade
niyetleri lizerindeki etkilerini analiz
etmektedir. Ozellikle online
aligverislerde tiiketici psikolojisi
tizerinde durulmustur.

38) Shahid Usama
(2021)

The Impact of National
Culture on e-Impulse

Tiirkiye ve Pakistan'da yapilan
karsilastirmali bir ¢alisma olan bu
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Buying Behavior: A
Comparative Study of
Turkey and Pakistan

makalede, milli kiiltiiriin dijital ortamda
anlik satin alma davraniglari tizerindeki
etkileri incelenmistir. Kiiltiirel
farkliliklarin tiiketici davraniglarina
etkileri analiz edilmistir.

Gosterisci Tiiketim,
Sosyal Medya
Bagimlilig1, Narsisizm

Bu calisma, gosterisci tiiketim, sosyal
medya bagimliligi, narsisizm ve empati

39) Ayse Akbulut ve Empati Arasmdaki arasindaki iliskileri iniversite
(2020) i kmf’n incolonmegi, | OZrencileri tizerinde inceleyerek, bu
Ul’?iVCI’Si to Ogrencileﬁ davraniglarin psikolojik etkilerini ele
Uzerine Bir Arastirma almaktadur.
Sosyal Medyanin Sosyal medyanin kadin tiiketicilerin
40 Damla Dogan | Kadinlarn Gosterissi | £C0008 (RN
(2022) Tiiketim Davraniglari ’

Uzerine Etkisi

ozellikle sosyal medya paylasimlarinin
tilkketim {izerindeki rolii vurgulanmustir.

41) Derya Fatma
Bicer (2022)

Gosterisci Tiiketim
Egiliminin Tatil Satin
Alma Niyetine Etkisi

Gosterisei tiiketim egilimlerinin tatil
satin alma niyeti lizerindeki etkileri
incelenmistir. Calismada, liiks tiiketim
egilimleri ve tatil planlama stirecleri ele
alinmaktadir.

42) Onur Sahin
(2018)

Statii ve Gosterisci
Tiiketim Egilimlerinin
Algilanan Sembolik
Statii Uzerindeki
Etkileri

Gosterisci tiiketim ve statii arayiginin
sembolik statii algis1 tizerindeki
etkilerini arastiran bu ¢alisma, 6zellikle
tilketici davraniglar1 ve statii iliskisine
odaklanmaktadir.

Sosyal Medya

Sosyal medya ortamlarinda gosterisci
tiiketim egilimleri tizerine yapilan bu

?Sgizg)dullah 0z Ortaminda Gosterisci aragtirma, gosterisci tiiketim orneklerini
Tiiketim: Bir Uygulama | ve bu davraniglarin sergilenme
nedenlerini analiz etmektedir.
E}%Ss}t]:iilsvgliegf}i]i?(r:‘:ilm Sosyal me.dyaI‘nn gésterigi tilketim
Uzerindeki Etkisinin tizerindeki etkllen‘, Ozellikle N
44) Basak Esmer Baskalarindan Geri baskalarindan geri kalma ve snop etkisi
(2020) Kalmama Etkisi ve baglaminda incelenmistir. Calismada,
Snop Etkisi Acisindan sosyfcll me_dyaqm t'ijketici davraniglar
incelenmesi tizerindeki etkileri detaylandirilmistir.
Istanbul'daki konut piyasasinin
e et e gosterisci tikketim baglaminda ele
45) ilkim Markoc Bﬁsﬁ&sgsrgk%ﬁ? alindig1 bu ¢aligmada, konut satin alma
(2019) istanbul ' kararlarinin liiks tiiketim ve statii
sembolii olarak nasil sekillendigi
incelenmistir.
Tiiketicilerin Gosterisci Gosterisci tiiketime yonelik tﬁketic'i
46) Onur Sahin & Tiiketime Yénelik tutumlarinin 51n1ﬂand1r'1‘lma's1‘ ﬁzgrlne
Siiphan Nasir (2019) | Tutumlarinin yap 1lap b.u gahsmada, tiiketicilerin
Simflandirlmasi gosterisci tikketim davraniglarini

etkileyen faktorler ele alinmistir.
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Ek 2: Anket Formu

BOLUM 1:

1) Cinsiyetiniz:

Kadmn( ) Erkek( )

2) Medeni Durumunuz:

Evli () Bekar ()

3) Yasiniz:

25yagvealti( ) 26-40 yas arasi( ) 41-55yasarasi( ) 56 yas ve lizeri( )

4) Ogrenim durumunuz:

[Ikogretim () Lise () On lisans () Lisans () Yiiksek lisans () Doktora ()

5) Aylik kisisel gelir diizeyiniz?

o 17000 TL ve daha az
o 17001 —25000 TL
o 25001 -30000TL

o 30001 TL ve uizeri
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BOLUM 2:

1) Ne kadar siiredir internet kullanmaktasiniz?

o 57wyl

o 810yl

o (11-13 yil

o 13 yildan fazla

2) Giinde kag saatinizi internet kullanarak gegiriyorsunuz?

4 saatten az

O

o 4-5saat

o 6-7 saat

7 saatten fazla

O

3) internet ile ilgili yatkinliginiz1 nasil degerlendirirsiniz?

o Zayif

o Orta

o lyi

4) Online aligveris sitelerini kullaniyor musunuz?

o Evet

o Hayrr
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Boliim 3:

Uygulamanin Ad1 :
Gorevlinin Adr :
Ogrencinin Sinifi :
Ogrencinin Cinsiyeti :

Tarih :

Liitfen asagidaki sorular dlgcege gore doldurunuz

Kesinlikle katiliyorum Katiliyorum Kismen katiliyorum Katilmiyorum Kesinlikle katilmiyorum

. Gosterisci markalar, herkesin kolayca erisemedigi liiks iiriinlerdir.

. Satin aldigum iriinlerin itibarima zarar vermemesine dzen gosteririm.

. Gosterigei Uriinler statli ve prestij semboliidiirler

. Tiiketicilerin gosterig¢i lirlinleri tercih etmesi dijital ortamlardaki 6zgiivenlerini artirir

. Bazi markalar1 dijital ortamlarda zengin oldugumu géstermek i¢in satin alirim.

. Liiks markalar1 kullandigimda ben de influencerlar (fenomenler) gibi popiiler olabilirim.

NN || AW N —

. Liikks markalar1 kullandigim dijital ortamlarda gosterdigimde ben de diger bazi insanlar gibi
popiiler olabilirim.

8. Dijital ortamdan geri kalmamak i¢in moday1 yakindan takip ederim.

9. Sosyal medyada spor, hobi, tatil vb. aktivitelerimle ilgili yaptigim liiks aligverisleri paylasarak
ilgi uyandirmak hosuma gider.

10. Gittigim liiks restoran, kafe ve otelleri etiketleyip sosyal medyada paylagirim.

11. Odaginda kendimin oldugu ‘selfie’ fotograflar1 sosyal medyada paylagsmaktan haz duyarim.

12. Sosyal medyada hangi liiks aligverisleri yaptigimi paylagmaktan hoslanirim.

13. Sosyal medyadaki takip¢i, begeni, yorum ve re-tweet sayilar1 benim ig¢in 6nemlidir.

14. Ozellikle liiks goriiniimlii paylasimlarimdan sonra gelismeleri ve profilimi siirekli kontrol eder,
geri doniis olmazsa tiziiliirim.

15. Kisinin sahip oldugu liks seyleri ya da gittigi liiks yerleri sosyal medyada paylagmasi
gorgiisiizliik degildir.

16. Dijital ortamlarda istedigim gibi davranmak rahat hissettirir.

17. Dijital ortamlarda en iyi 6zelliklerimi sergileyebilirim.

18. Dijital ortamlarda kendimi daha iyi ifade ederim.

19. Kendimi dijital ortamda sunma seklim ger¢ek hayatta oldugum kisiden 6nemli 6l¢iide farklidir.

20. Dijital ortamda kurdugum iletisim gergek hayatta sdyleyemedigim seyleri soylememe olanak
taniyor.

21. Cevrim i¢i olmay1 seviyorum ¢iinkii farkli olmama izin veriyor.

22. Dijital ortamdayken olmak istedigim kisi olabilecegimi diistinityorum.

23. Dijital ortamlardaki yarattigim kimligimden gercek hayatta kacabiliyorum.

24. Giindelik hayatta benimle konugmayacak insanlarla dijital ortamlarda konusabilirim.

25. Belirli dijital ortamlarda siklikla farkl kisileri canlandiririm.

26. Dijital ortamlarda diizenli olarak farkl rollerimden yararlanirim.

27. Dijital ortamlarda farkli kimlikleri canlandirmaktan hoslanirim.

28. Dijital ortamda olmak bana yeni bir kimlik olusturma imkéni verir.
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29. Dijital ortama bagl olarak farkli bir kisi olurum.

30. Dijital ortamdaki kisiligimin gergek kisiligim olduguna inantyorum

31. Dijital ortamdaki kisiligim ile ger¢ek hayatta oldugum kisinin ayn1 oldugunu diistiniiyorum.

32. Dijital ortamda her zaman kendim olurum.

33. Dijital ortamda ger¢ek ben degilim.

34. Bana gore yliz yiize iletisim daha kolaydir.

35. Gergek hayatta kendim olmakta zorlanirim.

36. Dijital ortamda olmay1 olmamaya tercih ederim.

37. Internetten aligveris yapmak hayatimdaki en énemli sey haline gelmistir.

38. Her zaman internetten aligveris yapmayi diiginiiriim.

39. Internetten aligveris yapmay diisiiniirken ya da planlarken ¢ok fazla zaman harciyorum.

40. Internetten aligveris yapmayla ilgili diisiinceler aklima gelir.

41. Bazen daha iyi hissetmek i¢in internetten aligveris yaparim.

42. Bazen ruh halimi (duygu durumumu) degistirmek i¢in internetten aligveris yaparim.

43. Kisisel problemlerimi unutmak i¢in internetten aligveris yaparim.

44. Sugluluk, kaygi, caresizlik, yalnizlik ve /veya depresyon hislerimi azaltmak i¢in internetten bazi
seyler satin alirim.

45. O kadar fazla internetten aligveris yapryorum ki giinliik yiikiimliliiklerim (6r: okul ve is)
olumsuz yonde etkileniyor.

46. Internetten alisveris yapmam sebebiyle hobilerime, bos zaman etkinliklerime, is/okul ya da
egzersizlerime daha az oncelik veririm.

47. Internetten aligveris yapmam sebebiyle sevgilimi/ esimi, ailemi ve arkadaslarimi ihmal ederim.

48. Internetten alisveris yapmam sebebiyle genellikle digerleriyle konusmalarim tartismayla biter.

49. Internetten aligveris yapmak icin kendimde artan bir egilim hissediyorum.

50. Internetten planladigimdan ¢ok daha fazla alisveris yaparim.

51. Eskiden oldugu gibi doyuma ulagmam igin gittikge daha fazla miktarda internetten aligveris
yapmak zorunda hissediyorum.

52. Internetten aligveris yapmak icin gittikce daha fazla zaman harctyorum.

53. Internetten alisveris yapmayi azaltmaya yonelik basarisiz denemelerim oldu.

54. Bagkalar tarafindan internetten aligveris yapmay1 azaltmam gerektigi sdylendi.

55. Internetten aligveris yapmay1 azaltmaya karar verdim ama heniiz basaramadim.

56. Internetten aligveris yapmay1 bir siireligine kisitlamay1 basardim ama sonra bu aliskanligim
niiksetti.

57. Internetten aligveris yapmam engellenirse, strese girerim.

58. Bazi sebeplerden dolay: internetten aligveris yapamayacagimi hissedersem huysuz ve hir¢in
olurum.

59. Baz1 sebepler internetten aligveris yapmami engellerse kendimi kotii hissederim.

60. Son internet aligverisimin {izerinden zaman gegtiyse, ¢evrimigi aligveris yapmak i¢in giiglii bir
diirtii hissederim.

61. Internetten o kadar cok aligveris yaparim ki, bu durum parasal sorunlara sebep olur.

62. Internetten o kadar ¢ok aligveris yaparim ki, bu durun psikolojik sagligin bozar.

63. Internetten aligveris yapma sorunum hakkinda o kadar ¢ok endiselenirim ki, bazen beni uyku
tutmaz.

64. Internetten yaptigim alisverisler yiiziinden vicdanen rahatsiz olurum.
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Ek 3: Etik Kurul

Evrak Tarih ve Sayis: 15.04.2024-331809

@ BASKENT ﬂHiVEH.;:r-ESi REKTORLUGO 1@*

1993 Akademik Degerlendirme Koordinatirliagii T

Say1  :E-62310886-603-331809
Eomu :Ozge Atalay

15.04.2024
SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU MUDURLUGUNE
Tgi : 20.03.2024 taph ve 326135 sayih yazimez.
Enstitiisimiiz Pazarlama Yiiksek Lisans Program Ggrencisi Ozge Atalay'm. Dog. Dr. Selay
Ngaz Siimerm damgmanh@mda yiritmekte cldugn, "Gostengel Tiketim Satn Alma Davramgmm
Dijital Kompulsif Satn Alma Davramgma Etkisi ve Diyjital Benligin Aracilik Roli” baghkh tez
calismas1 degerlendinimig ve bilgilenmize ekte suminmigtur.

Prof. Dr. Sadegiil AKBABA ATTUN

Furul Bagkam

Ek: Degerlendirme Formm
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Say1 :17162298.600- 106
Konu : Tez Calismasi

flgili Makama

25 Mart 2024

Universitemiz Sosyal Bilimler Enstitiisii Pazarlama Yiiksek Lisans Programi 6grencisi
Ozge Atalay'mn, Dog. Dr. Selay Ilgaz Siimer'in damsmanhiginda yiiriitmekte oldugu,
"Gosteris¢i Tiiketim Satin Alma Davramiginin Dijital Kompulsif Satin Alma
Davranisina Etkisi ve Dijital Benligin Aracihk Rolii" baghkh tez calismasi

degerlendirilmis ve yapilmasinda bir sakinca olmadig: tespit edilmistir.

Bilgilerinize saygilarimizla sunariz.

Baskent Universitesi Sosyal ve Beseri Bilimler ve Sanat Alan Arastirma Kurulu

Ad, Soyad Degerlendirme imza

Prof. Dr. Gozen Gtliner Aktas Olumlu/Olumsuz,

Prof. Dr. Sadegiil Akbaba Altun Olumlu/Glamsuz

Prof. Dr. Fatih Cetin Olumlu/Glamsuz

Prof. Dr. Hasan Tahsin Fendoglu 01umlu/ellu-l-'m\:l-z,Y

Prof. Dr. Filiz Kalelioglu Olumlu/Glamsuz-

Prof. Dr. Hidayet Hale Kiiniicen | Olumlu/Skimsuz

Prof. Dr. Ozcan Yagci Olumlu/ th-msuz/
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