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Diderot Etkisinin Online Kompulsif Satin Alma Davramisina EtKisi

The Effect of Diderot Effect on Online Compulsive Buying Behavior

OZET
Nesneler aras1 uyum saglayabilmek igin bireyleri sonsuz tiikketim egilimine iten Diderot Etkisi Baran Arslant
ile gerceklestirilen satin almalar, rasyonel olmayan satin alma davranislart kapsaminda Yonca Bakir 2

degerlendirildiginde ve kompulsif satin alma ile benzerligi (her ikisi de tekrarli bir sekilde
gergeklesen tiiketim davranisi bozuklugu) gbz oOniine alindiginda bu iki satin alma diirtiisii
arasindaki iliskinin incelenmeye deger bir konu oldugu diigiiniilmektedir. Bu calisma, hazir
giyim sektoriindeki tiiketicilerin diderot etki diizeylerinin online kompulsif satin alma
davraniglarina etkisini, her iki degisken arasindaki iliskiyi ve iki degisken diizeyinde
demografik ozellikler baglaminda farkliliklar1 belirlemeyi amaglamaktadir. Bu amag
dogrultusunda hazirlanan anket Sanlurfa’da yasayan 426 hazir giyim tiiketicisine goniilliik
esasma gore uygulanmistir. Katilimeilarin Diderot etkisi diizeylerinin online kompulsif satin
alma davranisi iizerindeki etkisini belirlemeye yonelik regresyon analizi yapilmis olup her iki
degisken arasindaki iliskiyi ortaya koymaya yonelik ise pearson korelasyon analizi yapilmistir.
Katilimcilarm cinsiyeti, medeni durumu, egitim durumu, aylik gelir diizeyi ve yaslar1 agisindan
degiskenler arasindaki farklilig1 belirlemeye yonelik t-testi ve anova testi analizleri yapilmustir.
Yapilan analizler sonucunda diderot etki diizeyinin online kompulsif satin alma iizerinde
pozitif bir etkisi oldugu ve her iki degisken arasinda da pozitif ama zayif bir iliski oldugu
belirlenmistir. Demografik faktorler baglamindaki farkliliklari belirlemeye yonelik yapilan
analizler sonucunda, egitim diizeyi ve yas durumu agisindan diderot etkisi diizeyinde anlamli
bir farklilik oldugu ve egitim diizeyi, aylik gelir durumu ve yas durumu agisindan da online
kompulsif satin alma davranislarinda anlaml bir farklilik oldugu sonucuna ulagilmustir.
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GIRIS

Her ¢agda yasanan degisim ve doniisimler tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarini etkileyerek satin alma davraniglarini
sekillendirebilme 6zelligine sahiptir. Bu nedenle bireyler, satin alacaklari iiriiniin maddi faydasindan ziyade onlarda
yasatti§1 haz duygusuna odaklanabilmektedir. Ozellikle satin alma eylemi sirasinda bu duygusal diirtiiyle hareket
eden bireylerde nesneler arast uyum yaratma istegi olusabilmekte ve bu duygusal istek, sinirsiz satin alma
paradoksunu i¢inde barindiran bir tiilketim sarmalini1 da beraberinde getirebilmektedir. Bu durum literatiirde Diderot
Etkisi olarak isimlendirilmektedir. Diderot etkisinde bireyler, alinan her yeni esyaya uygun yeni bir satin alma iglemi
gerceklestirmekte ve bu sistem tipki bir domino etkisi gibi devam etmektedir. Dolayisiyla bu etki altinda kalan
tiikketiciler bilingsiz ve asir1 tikketim davranisi gosterebilmektedir.
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Diderot etkisi ile gerceklestirilen satin almalar, rasyonel olmayan satin alma davranislari kapsaminda
degerlendirildiginde ve kompulsif satin alma ile Diderot etkisinin her ikisinin de tekrarli bir sekilde gerceklesen
titketim davranisi bozuklugu oldugu g6z dniine alindiginda bu iki satin alma diirtiisii arasindaki iliskinin incelenmeye
deger bir konu oldugu diisliniilmektedir. Kompulsif satin alma davranisi, satin alma karar1 alindirken tiiketicilerin
rasyonel bir davranig gosterememesi sonucu agiga ¢ikan diirtiisel bir rahatsizlik olarak nitelendirilmektedir (Korur &
Kimzan, 2016: 44-45). Ancak son zamanlarda yapilan aligverislerin gogunun online ortamlarda yapilmasi (Temel &
Armagan, 2022: 123) sebebiyle ¢alismamizda kompulsif satin alma davraniginin online boyutu incelenecektir.

Bireylerin Diderot etki diizeylerinin online kompulsif satin alma davranislarina etkisini, her iki degisken arasindaki
iliskiyi ve demografik 6zellikler baglaminda farkliliklar1 ortaya koymay1 amaglayan bu ¢aligmada dncelikle, Diderot
etkisi ve kompulsif satin alma davraniginin ortaya ¢ikis siirecleri ve tanimlarina, sonrasinda s6z konusu degiskenlerin
alan yazinda diger degiskenlerle olan iliskisini incelemek adina literatiir aragtirmasina ve son olarak da Sanliurfa’da
yasayan 426 tiiketici ile gergeklestirilen anket verilerinin analiz sonuglarina yer verilmistir.

KAVRAMSAL CERCEVE
Diderot Etkisi

Nesneler aras1t uyum saglayabilmek icin bireyleri sonsuz tiikketim egilimine iten Diderot Etkisi (Giirdin, 2020: 156),
adim 1769°da yaymlanan Fransiz filozof Denis Diderot’un “Eski Sabahligim i¢in Pismanliklar: Zevki Parasindan
Daha Fazla Olanlara Bir Uyar1” isimli makalesinden almistir. S6z konusu makalede Diderot, arkadas:1 tarafindan
hediye edilen bir sabahligin, kendisini ¢alisma odasini yeniden dekor etmeye nasil zorladigini anlatmaktadir
(Lorenzen, 2007:1). Diderot’un kaleme aldig1 makalesinde yasadig1 olay su sekilde 6zetlenmistir:

Diderot’un eski sabahligi evindeki biitiin esyalar1 ile uyumlu iken (masa, hali, saat, kitaplik, raf vb.) hediye edilen
yeni sabahlik bu uyumu saglayamamis ve biitiinliik bozulmustur. Bu uyumsuzlugu gidermek ve biitiinliigii tekrar
saglamak i¢in Diderot, ¢arenin siirekli olarak zaman gecirdigi ¢calisma masasini degistirmek oldugunu diisiiniir ve
hemen sabahligina uygun bir ¢alisma masasi1 alir. Hemen ardindan odasindaki halinin sabahligina ve yeni aldigi
calisma masasina uymadigini diisiinerek biitiinliigi saglayacak yeni bir hali satin alir. Ancak uyumu yine
yakalayamayan ve bu uyumsuzluktan rahatsizligin1 dile getiren Diderot evindeki biitiin esyalar1 (koltuklar, perdeler,
sandalyeler, dolaplar, tablolar vs.) yenileri ile degistirir. Artik evi yeni sabahligi ile bir biitlinliik saglamistir. Fakat
ilerleyen donemlerde bu biitlinliigii olusturma ve uyumu yakalama ¢abasi Diderot’un diisiindiigti gibi olmamustir.
Ciinkii artik her seyi ‘biitiinliigiin ve estetigin olmadigi bir uyumsuzluk’ olarak gérmeye baglamistir. Onun igin bu
yeni sabahlik, hayatini siirdiirdiigii evinin eski konforunu ve biitlinliiglinii yok etmistir. Diderot bu durumdan su
sekilde yakinmustir: “Eski sabahligimin efendisiyken yenisinin kolesi oldum” (Fréres, 1875; akt. Abidor, 2005).

Diderot, eger arkadasi ona bu hediyeyi vermeseydi bu gereksiz siirecin asla baslamayacagini diisiinmiistiir. Ciinkii
ona gore rahatsizlik vermeyen yerlesik tiiketim kaliplar1 degisime kars1 diren¢ gdsteren bir yapidadir. Ancak, tiiketim
kaliplarinin biitiinltigii bir kez dahi kesintiye ugradigi zaman, o biitiinliigii yeniden saglamaya ¢alisan bir mekanizma
halini alir (Lorenzen, 2007:1). Aldig1 bir hediye ile boyle bir mekanizmaya dahil olan Diderot’un, yeni sabahligiyla
biitiinliik olusturmasi icin eski egyalarini yenileriyle degistirmesinin, onu, sinirsiz satin alma egilimine ve dolayisiyla
bir tiiketim ¢ikmazina yonlendirdigini sdylemek yerinde bir yorum olacaktir.

Diderot etkisini bir kavram olarak ele alan ve literatiire kazandiran kisi iinli Antropolog Grant David
McCracken’dir. McCracken (1988), s6z konusu kavrami ilk kez kiiltiirel antropoloji ve tiiketici davranislari
arasindaki iliskileri konu aldig1 “Kiiltiir ve Tiketifm: Tiiketici Mallarmin ve Faaliyetlerinin Sembolik Karakterine
Yeni Yaklagimlar” isimli kitabinda kullanmistir (Cildir & Fettahlioglu, 2022: 1552). McCracken’e gore tiikketimde
Diderot etkisi, yeni alinan her bir esyaya uyum saglamasi i¢in mevcut kullanilan diger tiim esyalarin da yenilerinin
alimmasi yoniinde kiside baski olusturmasindan kaynaklanmaktadir. Zira Diderot etkisi i¢in yeni alinan her bir {iriin
oncekine oranla daha degerlidir ve alinacak hicbir {irlin ilk {iriin ile ayn1 degere sahip olmayacaktir. Dolayisiyla
Diderot etkisi bu yonii ile her satin alma i¢in yeni bir standart olusturmakta ve bu tiikketim standardin1 devamli olarak
yukariya tasiyan bir egilimi olusturmaktadir (McCracken, 1988: 118-129; Tokmak, 2019: 45).

Alan yazin incelendiginde Diderot etkisi i¢in az sayida tanimlamalarin yapildigi goriilmektedir. S6z konusu
tanimlamalar ise su sekilde ifade edilmistir: Diderot etkisi, kisiyi siirekli olarak tiiketime yonlendiren itici bir gii¢
(McCracken, 1988: 123); bireyin sahip oldugu kisiligin, kiiltiiriin, davranisin mevcut iriinler iizerinde nasil bir
degisim yaptigini acgiklayan bir yap1 (Baloglu, 1997: 32); alinan yeni {iriinleri tamamlayici riinler ile destekleyerek
tiikketimi arttiran bir biitiinliik (Bati, 2015’den akt. Tokmak, 2019: 45); uyumu saglamak adina bambaska bir biitiinii
olusturan etkidir (Page, 2019: 8).

Page (2019: 9) diderot etkisinin, diger tiim 6geleri yetersiz ve degistirilmesini gerekli kilan yeni bir 6genin sonucu
oldugunu ifade etmistir. Burada biz tiiketicileri her yeni satin alma islemi i¢in siirekli artan bir tiiketim sarmalina iten
bir gii¢ s6z konusudur. Diderot’u da her seyi degistirme ve yenileme arzusuna yonlendiren de tiiketimin bu giicii
olmustur.
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Online Kompulsif Satin Alma Davranisi

Insan davranisim bir takim temel varsayimlara dayandiran neoklasik iktisat teorisi bireylerin rasyonel birer varlik
oldugunu, irade giiclerinin smirsiz oldugunu ve kisisel ¢ikarlar1 gercevesinde hareket ettiklerini vurgulamaktadir
(Alm, 2010: 636). Bu teoriye gore insanlar, kendilerine sunulan se¢enekler arasindan en yiiksek faydaya sahip {iriin
ve hizmeti tercih eden tiiketiciler olarak nitelendirilmektedir. Dolayisiyla rasyonel satin alma, tiiketicilerin gelir ve
ihtiyaclarina gore sekillenen, satin alinan mal ve hizmetin uygun fiyatli, kaliteli ve uygun dis goriiniimlii gibi sartlar
saglamasiyla yapilan akilci bir satin alma islemi seklinde ifade edilmektedir (Ceyhan ve Tas, 2017: 108-111).
Rasyonel satin alma davranisi gosteren tiiketiciler, genellikle {iriin ve hizmeti arastirarak, ¢evreci olmasina, fiyatina,
kalitesine ve tasarruflu olusuna dikkat etmektedir. Ancak pazarlama faaliyetleri, reklamlar ve 6demede saglanan
kolayliklar gibi bir ¢ok faktér zaman zaman tiiketicilerin bu davraniglarini etkilemekte ve dolayisiyla gerceklestirilen
satin almalar akilci bir sekilde yapilamamaktadir. Bu durum ise, rasyonel olmayan satin alma davranisi olarak
degerlendirilmektedir. Tiiketiciler, s6z konusu iirlin ve hizmetin kendilerine sundugu prestijin, toplumsal statiiniin ve
modaya uyum saglamanin yani sira magaza atmosferi, indirimler, taksit secenekleri, kredi kart1 kullanimi1 gibi bir ¢ok
faktoriin etkisi altinda kalarak rasyonel olmayan satin alma davranis1 gosterebilmektedir (Yildiz ve Kuru 2015: 661-
677).

Rasyonel olmayan satin alma davranislari ¢ergevesinde degerlendirelen kompulsif satin alma, bir kavram olarak ilk
kez Alman Psikiyatrist Emil Kreapelin (1915) tarafindan yazilan “Psychiatric” isimli kitapta yer almistir. Kreapelin
“Oniomania/aligveris bagimliligi” olarak tanimladigi s6z konusu kavrami tibbi bir vaka olarak nitelendirmistir
(Alicavusoglu & Boyraz, 2019: 1802). ilerleyen siireglerde ilgili kavramla es anlamli olarak icgiidiisel satin alma,
kontrol edilemeyen satin alma ve satin alma bagimlilig1 gibi kavramlar da kullanmilmistir (McElroy vd. 1994’ten akt.
Oz, Arslan & Dursun, 2016: 4). Tiiketici davramislarnin ‘karanlik ydnii® olarak isimlendirilen (Akgali & Hacioglu,
2021:3) bu satin alma davranisin1 konu alan calismalar, 1980°li yillarin sonuna dogru pazarlama yazininda yer
almaya baslamis ve o donemdeki tiiketici davranisi arastirmacilart tarafindan anormal bir tiiketici harcamasi sekli
olarak yorumlanmistir (Edwards, 1993: 67).

Kompulsif satin almanin tiiketici davranigi literatiiriine dahil edilmesi ise 1987°de Faber, O’Guinn ve Krych
tarafindan yapilan bir ¢alisma ile olmustur (Faber & O’Guinn, 1989: 738). Faber ve O’Guinn, kompulsif satin alma
icin, tiiketiciler agisindan kisa vadeli pozitif duygu yaratsa da sonug itibariyle hayatin normal isleyisini etkiledigini
ve psikolojik, sosyolojik ve ekonomik yonden pek ¢ok olumsuz sonuglart beraberinde getirdigini ifade etmistir.
Dolayisiyla bu tiir bir davranig bozuklugu hem maddi hem de manevi bir problem olusturmakta ve kiside sucluluk
hissi yaratmaktadir (O’Guinn & Faber, 1989: 148). Zira kompulsif satin alma davranisi aligveris bagimliligina sebep
oldugu i¢in tiiketicinin hayatini olumsuz anlamda ve ciddi bir bicimde etkilemektedir (Edwards, 1993: 67).

Satin alma karar siirecinde tiiketicilerin, rasyonel olmayan davranislarda bulunmalarinin bir sonucu olarak literatiire
giren ve psikoloji, ekonomi ve pazarlama disiplinlerinde genis bir yeri olan (Giinaydin, 2021: 899) kompulsif satin
almanin ne oldugunu ifade eden gesitli tanimlamalar s6z konusudur. O’Guinn & Faber (1989: 148)’e gore kompulsif
satin alma, olumsuz duygular veya olaylarin sonuglarindan biri olarak gergeklesen kronik ve tekrarli satin alma
davranisidir. Black (2001: 17) bir tiir davranis bozuklugu olarak nitelendirdigi kompulsif satin almayi, harcamalar
konusunda agsiriya gidilen ve kontrol edilemeyen ve dolayisiyla olumsuz sonuglara sebep olan diirtiler ve
davranislarla karakterize etmistir. Kompulsif satin almay1 rasyonel karar teorisinin tersi olarak nitelendiren Pandey
(2016: 1) yapilan herhangi bir aligverisin bir bagimliliga doniistiigiinde ve devaminda patolojik bir hal aldiginda s6z
konusu satin alma davranisinin agiga ¢iktigini ifade etmistir. Benzer bir yorum da Sofi ve arkadaslarindan (2018: 3)
gelmistir. Sofi ve arkadaslarina gore, tiiketicinin duygusal kabiliyetleri biligsel kabiliyetlerinden daha az ise tiiketici
rasyonel kararlar almaktadir ancak, bu duygusal kabiliyetler bilissel kabiliyetleri asarsa tiiketicinin aldig1 bu kararlar
irrasyonel karar halini alir ve bu irrasyonel karar verme durumu kompulsif satin alma ile sonuglanir.

Aligverislerini dijital platformlar {izerinden gergeklestiren tiiketiciler daha detayli {irlin bilgilerine erisim sagladiklari
icin ve segeneklerinin daha fazla olusu sebebiyle kendilerini fiziksel ortama oranla daha 6zgiir hissetmektedir
(Enginkaya, 2006: 12). Fakat bu 6zgiirliigiin getirdigi tim bu avantajlar zamanla yasami olumsuz yonde etkileyen bir
tiir bagimliliga doniisebilmektedir. Uzun vadede ortaya ¢ikan bu bagimlilik durumu aligveris bagimliligi veya
kompulsif satin alma olarak isimlendirilirken, elektronik ticaretin hayatimizin bir pargasi halini almasiyla bu
kavramlar evirilerek online kompulsif satin alma davranisi olarak isimlendirilen yeni bir boyut kazanmistir
(Armagan & Temel, 2018: 627; Manchiraju vd., 2017: 209-210). Mobil cihazlar ve internet vasitasiyla
gergeklestirilen kompulsif satin alma islemi, s6z konusu bagimmliligin online sekilde gerceklestirilen halidir
(Manchiraju vd., 2017: 210).

Online kompulsif satin alma davranigi, satin alma igleminin dijital ortamda gerceklesmesi sebebi ile alan yazinda
kompulsif satin alma davranigindan ayri olarak degerlendirilse de davranisa etki eden faktorler itibariyle biiyiik
Ol¢iide benzer ozelliktedir (Yakin & Aytekin, 2019: 202). Kompulsif satin alma davranigi gosteren bireyler, satin
alma eylemi iizerinde daha az diirtiisel kontrole sahip olduklarindan olduk¢a savunmasiz olabilmektedir. Dolayisiyla
online aligveris platformlar1 bu tiikketicilerin kompulsif egilimlerini fiziki ortama oranla daha da siddetlendirebilir
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(Kukar-Kinney vd., 2016: 691). Sonug itibariyle online alisveris sirasinda kontrol edilemeyen bu diirtiiler online
kompulsif satin alma davranisina bir temel olusturabilmektedir (Giinaydin, 2021: 901).

Kompulsif satin alma davranigina etki eden faktorler pek cok caligmada demografik, cevresel, kisisel, kiiltiirel,
finansal ve psikolojik agidan ele alinmigtir (D’ Astous vd., 1990; Faber & O’Guinn, 1992; Valence vd., 1988; Khare,
2013; Lucas & Koff, 2014; Spinella vd., 2015; Eroglu, 2015; Arslan & Oz, 2016). Alan yazin incelendiginde, mali
durumlar ve sahip olunan degerlerin (Spinella vd., 2015), kredi karti kullaniminin (Arslan, 2015; Aslanoglu &
Korga, 2017; Bayir 2021), duygu durumlarimin (Lucas & Koff, 2014), kisilik 6zelliklerinin, (D’Astous vd., 1990;
Yiice & Kerse, 2018), hedonik ve faydaci tikketimin, (Tokg6z, 2019), materyalizm ve akran degiskenlerinin (Karahan
& Soylemez, 2019), iiriin temelli yenilikg¢iligin (Tekin vd.,2021), postmodern tiiketici davraniglarinin, teknolojinin,
psikolojik ve kigisel faktorlerin (Giinaydin, 2021) kompulsif satin alma davranisi lizerinde etkilerinin oldugunu tespit
ettikleri gbzlemlenmistir.

Online kompulsif satin alma davranisi yazininda yapilan ¢aligsmalarin ise sinirlt sayida oldugu bilinmektedir (Duroy,
Gorse & Lejoyeux, 2014: 1827). Kukar-Kinney vd. (2016) hedonik ve sosyal giidiilerin; Sharif & Yeoh (2018)
sosyal aglarin; Yakin & Aytekin (2019) internet bagimliliginin; Bhatia (2019) moda ilgisinin, materyalizmin, internet
bagimlhiliginin ve hazir giyimin; Zheng vd. (2020) algilanan stresin; Deniz (2020) 6z saygi, yasam doyumu ve
problemli mobil telefon kullaniminin; Celep & Corumlu (2022) nomofobik egilimlerin ve sosyal medyay1 yogun
kullanmanin online kompulsif satin alma davranisina etki eden faktorler oldugunu ifade etmislerdir.

Literatiir Arastirmasi

Literatiirde kompulsif satin alma davranisinin yer aldigi ¢ok sayida c¢alisma yer alirken, diderot etkisi ve online
kompulsif satin alma davranigina iliskin yapilan teorik ve ampirik ¢aligmalarin az sayida oldugu goriilmektedir. S6z
konusu ¢alismalardan bazilar1 agagida 6zetlenmistir:

Cakardz, Kilig & Civek (2022) tiiketicilerin Diderot etki diizeyleri ile plansiz satin alma egilimleri arasindaki iliskiyi
inceledikleri calismalarinda, verilerini sosyal medya {izerinden yaptiklart anket yontemi ile toplamislardir.
Aragtirmacilar, yapmig olduklar1 veri analizleri sonucunda, tiiketicilerin plansiz satin alma egilimleri ile diderot etki
diizeyi arasinda anlamli iligkilerin oldugunu tespit etmislerdir. Bulgular 1s1ginda, tiiketicilerin almis olduklar1 bir
iiriine tamamlayici olan {irtinleri de aldiklari yani aslinda diderot etkisi altinda kaldiklar1 gézlemlenmistir. Calismada
ayrica katilimceilarin demografik 6zellikleri ile Diderot etki diizeyleri arasindaki farkliliklar da incelenmistir.
Demografik 6zellikler baglaminda yapilan analizler sonucu, diderot etkisi ile katilimcilarin cinsiyet, yas, meslek ve
gelir durumu arasinda anlamli farkliliklarin oldugu ancak egitim diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik olmadigi
sonucuna ulasilmistir.

Davis & Gregory (2003) tarafindan yapilan ¢alismada, tiiketicilerin arzuladiklar1 yagam big¢imlerinin, ayriksi satin
alma (biitiinciil olmayan satin alma) davranisi sergilemelerine ve yeni bir diderot biitlinliigli gostermelerine iligkin
etki incelenmis ve anlik satin alma ile Diderot etkisi arasinda baglantilar kurulmaya c¢alisilmigtir. Calismaya katilan
19 kadin tiiketiciye sorulan acgik u¢lu sorularin igerik analizleri sonucunda, tiiketicilerin tatmin, haz, odiil, farkli
kimlik arayislar1 gibi faktorler lizerinden Diderot biitiinliigli olusturmak istedikleri gézlemlenmistir. Tiim bunlara ek
olarak demografik agidan bakildiginda ise, Diderot etkisinin tiiketicilerin yaslar1 ve gelir diizeyleri iizerinde bir
etkisinin olmadig1 sonucu elde edilmistir.

Kara (2021) ise calismasinda, Tiirkiye’deki hazir giyim markalarina ait olan 20 televizyon reklamim
gostergebilimsel analiz yontemi ile inceleyerek reklamlardaki sembolik tiiketimi Diderot etkisi ¢ercevesinde ele
almigtir. Arastirmaci elde ettigi bulgular sonucunda, tiiketicilere reklamlar araciligi ile iiriinler arast uyumun ve
biitiinliigiin olmas1 gerekliligi mesaji verilerek ihtiyact olsun olmasin sonsuz bir tiikketime dahil edildigi
gbzlemlenmistir.

Cakar (2021) tarafindan yapilan bir baska ¢alismada ise, Diderot etkisi ile kendini gerceklestirme arasindaki iliski ve
bu iligskinin satin alma niyetine etkisi incelenmistir. Arastirmaci 426 katilimcidan topladigi veriler sonucunda,
Diderot etkisi ile satin alma niyeti arasindaki iliskinin anlamli oldugu bulgularina ulagmistir. Calismada ayrica
katilimcilarm demografik 6zellikleri baglaminda Diderot etkisi altinda yaptiklar tiiketim diizeylerindeki farkliliklar
da incelenmistir. Yapilan analizler sonucunda arastirmaci, Diderot etkisi ile katilimcilarin cinsiyet, yas, egitim
durumu arasinda anlamh farkliliklarin olmadigi; medeni durum ve aylik gelirleri arasinda ise anlamli farkliliklarin
oldugu sonucunu elde etmistir.

Tokmak (2019) Diderot etkisi ve zeigarnik etkisinin pazarlama disiplinindeki yerini sorgulayan ve literatiir
arastirmalarindan olugsan kavramsal ¢alismasinda, ayriksi iiriinler ve sembolik degerlerden dolay1 alinan her bir
riiniin yeni bir Diderot biitiinliigii yaratmada etkili olacagin1 vurgulamistir.

Giirdin (2020) tarafindan yapilan ¢aligmada ise, tiiketicilerin satin alma kararlarinda diderot etkisi ve zeigarnik
etkisinin olup olmadigini, eger bir etki var ise etkinin ne derece oldugu, bu etki altinda nasil karar aldiklar1 ve bu
kararlarin ne gibi sonuglari olduguna dair sorulara cevap aranmaktadir. Calismada sosyal medya vasitasiyla
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uygulanan ¢evrimigi ankete 594 tiiketici katilim saglamistir. Toplanan verilerin analizleri sonucunda, diderot
etkisinin tiiketicilerin satin alma kararlarinda bir etkisinin olmadigina ulagilmgtir.

Armagan & Temel (2018) online kompulsif alig veris davranigina yonelik olarak Tiirkiye geneli yapmis olduklari
calismada verilerini 407 katilimcidan gelen bilgilerden elde etmislerdir. Elde edilen bulgularin analiz sonuglarina
gore online alig veris tutumlart online kompulsif alis veris davranisi lizerinde bir etkiye sahiptir. Arastirmacilar
calismada ayrica demografik faktorler ile online kompulsif alis veris davranisi arasindaki farkliliklari incelemiglerdir.
Yapilan analizler 1g18inda online alis veris davranisi ile katilimcilarin cinsiyet, egitim durumu, meslek ve gelir
durumlar1 agisindan farkliliklar tespit edilirken; yas ve medeni durum itibariyle herhangi bir farkliligin olmadig1
tespit edilmistir.

Yakin & Aytekin (2019)’in ¢evrimigi anket aracilii ile 405 kisiden topladiklar1 verilerden elde ettikleri bulgulara
iliskin sonuglar, internet bagimliliginin online kompulsif satin alma davranis1 iizerinde pozitif yonli bir etkisinin
oldugunu gostermistir. Ayrica katilimcilarin demografik 6zellikleri acisindan online kompulsif satin alma davranist
ile cinsiyet, medeni durum, yas, aylik gelir arasinda farkliliklar gézlemlenirken; meslek ve egitim durumu agisindan
farkliliklarin olmadigi gozlemlenmistir.

Deniz (2020) iiniversite dgrencilerinin online kompulsif satin alma davranislarini ve bu davranislara etki eden
faktorleri (yasam doyumu, problemli cep telefonu kullanimi ve 6z saygi) inceledigi calismasinda verilerini 450
universiteli gencten toplamistir. Toplanan verilerin analizleri sonucunda, genglerin yasam doyumunun, 06z
saygilarinin ve problemli cep telefonu kullanimlarinin online kompulsif satin alma davranmiglarinda anlamlt
etkilerinin oldugu yorumunu yapmustir.

Seyfi, Giiven ve Keklikgi (2021) sosyal medya pazarlama aktivitelerinin online kompulsif satin alma davranisi ile
iliskisinde kovid19 korkusunun roliinii incelemeyi amagladiklar1 ¢aligmada verilerini internet kullanan 411
tilketiciden elde etmistir. Elde edilen verilerin analizleri sonucunda arastirmacilar, sosyal medya pazarlama
aktivitelerinin kovid19 korkusu ve online kompulsif satin alma davraniglarinda ve kovid19 korkusunun online
kompulsif satin alma davranislarinda anlamli etkilerinin oldugunu saptamistir. Arastirma sonuglari dogrultusunda,
ozellikle kompulsif davranislarda bulunan bireylerde bu durumun, bireyin ruh halini bozarak kompulsif satin almaya
daha fazla giidiiledigi yorumu yapilmistir.

Literatiir arastirmas1 sonucunda gerek ulusal gerekse uluslar arasi yazinda tiiketicilerin Diderot etki diizeyleri ile
online kompulsif satin alma davraniglar1 arasindaki iligkiyi inceleyen herhangi bir calismaya rastlanmamustir.

ARASTIRMA METEDOLOJISI
Arastirmanin Amaci

Bu calisma, hazir giyim sektoriindeki tiiketicilerin Diderot etki diizeylerinin online kompulsif satin alma
davraniglarina etkisini, her iki degisken arasindaki iliskiyi ve iki degisken diizeyinde demografik ozellikler
baglaminda farkliliklar1 belirlemeyi amaglamaktadir.

Ornekleme Siireci

Aragtirmanin anakiitlesi Sanliurfa’da yasayan hazir giyim sektorii tiiketicilerinden olusmaktadir. Ancak zaman ve
maliyet gibi kisitlar sebebiyle drnekleme yoluna gidilmis olup 6rneklem biytikligi “%95 giivenilirlik ve (-/+)%5
orneklem hatas1” ile 384 oldugu belirlenmistir (Yazicioglu & Erdogan, 2004). Veriler tesadiifi olmayan &rnekleme
yontemlerinden kolayda ornekleme metoduyla birincil veri toplama ydntemlerinden olan anket yontemi ile
toplanmistir. Yiiz yiize ve online anketler 20.01.2023 ile 15.03.2023 tarihleri arasinda 426 tiiketiciye goniilliiliik
esasina dayali olarak uygulanmistir.

Veri Toplama Yontemi ve Araci

Veriler, anket yontemi uygulanarak toplanmustir. Arastirmada kullamlan anket ii¢ bolimden olusmaktadir. ilk
boliimde, “Diderot etkisi”ni lgen 4 maddelik dlgek yer almaktadir (Cagri, 2021). ikinci boliimde, “Online kompulsif
satin alma davranigi”’n1 Olgen 28 maddelik 6lgek yer almaktadir (Bozdag & Alkar, 2018). Anketin Ugiincii
boliimiinde ise, katilimcilarin demografik 6zelliklerini belirlemeye iliskin 5 soru yer almaktadir. Anket sorular1 besli
likert tipinde olusturulmustur.

Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri
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Diderot Etkisi Online Kompulsif Satin Alma

 —

Demografik Faktorler

Sekil 1: Arastirmanin Modeli
Kaynak: Yazarlar tarafindan {iretilmistir.

Aragtirmanin modeli ve amaci dogrultusunda gelistirilen hipotezler su sekildedir:

Hi: Sanlwrfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin diderot etki diizeylerinin online kompulsif satin alma
davraniglari tizerinde etkisi vardir.

H: Sanliurfa’da yasayan yasayan hazir giyim tiiketicilerinin diderot etki diizeylerinin online kompulsif satin alma
davranigi arasinda anlamli bir iliski vardir.

Hs: Sanlurfa’da yasayan yasayan hazir giyim tiiketicilerinin demografik ozellikleri agisindan diderot etkisi
diizeylerinde anlamli bir farklilik vardir.

Hs: Sanlurfa’da yasayan yasayan hazir giyim tiiketicilerinin demografik 6zellikleri agisindan online kompulsif satin
alma davranislarinda anlamli bir farklilik vardir.

Kullanilan Yontemler

Aragtirmada elde edilen veriler "SPSS (Statistical Package for Social Sciences) for Windows 25.0 programi”
kullanilarak analiz edilmistir. Verilerde normal dagilima uygunluk Q-Q Plot ¢izimi ile incelenmistir. Carpiklik ve
basiklik degerlerinin “£1,96 arasinda kaliyorsa veriler normal dagiliyor” yorumu yapilabilir (Can, 2022:87). Normal
dagilim uygunluk normallik testleri ve basiklik carpiklik degerleri ile kontrol edilmistir. Veriler degerlendirildiginde
normal dagilim varsayiminin saglandigi tespit edilmistir. Aragtirmada kullanilan 6lgegin giivenirliligi Cronbach
Alpha ile hesaplanarak degerlendirilmistir. Ayrica 6lgege iliskin agiklayici faktor analizi yapilmistir. Katilimeilarin
Diderot etkisi diizeylerinin online kompulsif satin alma davranisi iizerindeki etkisini belirlemeye yonelik regresyon
analizi yapilmis olup, her iki degisken arasindaki iliskiyi ortaya koymaya yonelik ise pearson korelasyon analizi
yapilmigtir. Katilimcilarin cinsiyeti, medeni durumu, egitim durumu, aylik gelir diizeyi ve yaglan agisindan
degiskenler arasindaki farklililig1 belirlemeye yonelik t-testi ve anova testi analizleri yapilmistir.

Etik Kurul Onay1

"Diderot Etkisinin Online Kompulsif Satin Alma Davranisina Etkisi" konulu proje ile Harran Universitesi Sosyal ve
Beseri Bilimler Etik Kurulu’na bagvurulmus olup, 13.01.2023 tarih ve 2023/07 sayili karar ile etik agidan ¢aligmanin
yapilmasinin uygun olduguna oy birligi ile karar verilmistir.

Verilerin Analizi ve Arastirmanin Bulgular:
Faktor Analizi

Aragtirmada, Diderot etkisi diizeyini 6lgmeye yonelik degiskenler ile ilgili 4 maddeye ve online satin alma
davranisin1 belirlemeye yonelik degiskenler ile ilgili 28 maddeye faktoér analizi uygulanmistir. Yapilan analiz
sonucunda Diderot etkisi diizeyi 6l¢eginde yer alan ifadelerin tek faktor altinda toplandigi ve online satin alma
davranis1 6lgeginde yer alan ifadelerin ise bes faktér altinda toplandig: goriilmektedir. Olgekte yer alan “Internetten
aligveris yapmak hayatimdaki en Onemli seydir.” ifadesinin faktor yiikii ,30 altinda oldugu i¢in uyarlama
calismasinda oldugu gibi madde 6lgekten cikarilmistir.
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Tablo 1: Diderot Etkisi Diizeyini Olgmeye Yonelik Degiskenlere iliskin Faktor Analizi Sonuglar

Olgek Alt Boyut Isimleri Olgek Maddeleri Faktor Yiik Degerleri Aciklanan Toplam Varyans
(%)

“Yeni bir kiyafet aldigimda ona ,868
uygun yeni bir ayakkabi alirim.”
“Ayakkabiy1 aldiktan sonra ona ,894
uygun aksesuarlar alirim.”
“Biitiinliik olusturmasi ag¢isindan ,907

Diderot EtKisi birbirine uyumlu tiriinleri
ekonomik durumumu géz 6niinde 76,025
bulundurmadan alirim.”
“Aldiklarimla ¢evremdekileri nasil ,816
etkileyecegimi diisiinerek mutlu
olurdum.”

KMO=,779 Bartlett Testi Significance = 0,000 Toplam Agiklanan Varyans (%): 75,476
Tablo 2: Online Kompulsif Satin Alma Davramgim Olgmeye Yonelik Degiskenlere fliskin Faktér Analizi Sonuglar

Olgek Alt Boyut Isimleri Olgek Maddeleri Faktor Yiik Degerleri Aciklanan Toplam Varyans
(%)

“O kadar fazla internetten aligveris
yapilyorum ki giinlitk 742
yukiimliiliklerim (6r: okul ve is)
olumsuz yonde etkileniyor.”
“Internetten  aligveris  yapmam
sebebiyle hobilerime, bos zaman ,786
etkinliklerime, is/okul ya da
egzersizlerime daha az Oncelik
veririm.”

“Internetten  aligveris  yapmam ,681
sebebiyle sevgilimi/ esimi, ailemi
ve arkadaglarimi ihmal ederim.”

“Internetten  aligveris  yapmam 720

sebebiyle genellikle digerleriyle 41,055
Problem-gatisma-niiks konusmalarim tartismayla biter.”

“Internetten  aligveris  yapmayi ,652

azaltmaya yonelik basarisiz
denemelerim oldu.”
“Bagkalar1 tarafindan internetten ,766
aligveris yapmay1 azaltmam
gerektigi sdylendi.”

“Internetten  aligveris  yapmayi 124
azaltmaya karar verdim ama heniiz

basaramadim.”

“Internetten aligveris yapmay1 bir ,753

siireligine  kisitlamay:r  bagardim
ama sonra bu  aligkanligim

niiksetti.”

“Internetten o kadar ok alisveris ,816
yaparim ki, parasal sorunlara sebep

olur.”

“Internetten o kadar cok alisveris 821
yaparim ki, psikolojik sagligimi

bozar.”

“Internetten  aligveris  yapma ,625

sorunum hakkinda o kadar ¢ok
endiselenirim ki, bazen beni uyku

tutmaz.”

“Her zaman internetten alisveris 771

yapmakla ilgili diisiiniirim.”

“Internetten  aligveris  yapmayi ,738 9,316
Diistinceyle Mesgul Olma diistiniirken ya da planlarken cok

fazla zaman harciyorum.”

“Internetten  aligveris yapmayla ,595

ilgili diisiinceler aklima gelir.”

“Bazen daha iyi hissetmek igin 716

cevrimici aligveris yaparim.”

“Bazen ruh  halimi  (duygu ,696

durumumu)  degistirmek  igin
internetten aligveris yaparim.”

Duygu Diizenleme “Kisisel problemlerimi unutmak ,669 8,047
icin internetten aligveris yaparim.”
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“Sucluluk,  kaygi,  caresizlik, ,597
yalmzlik ve /veya depresyon
hislerimi azaltmak i¢in internetten
bazi seyler satin alirim.”
“Internetten  aligveris  yapmam ,692
engellenirse, strese girerim.”
“Baz1 sebeplerden dolay1 ,756
internetten aligveris
yapamayacagimi hissedersem
huysuz ve hir¢in olurum.”

Geri Cekilme “Baz1 sebepler internetten aligverig ,680 5,193
yapmamu engellerse kendimi kotii
hissederim.”

“Son internet aligverigimin ,535
iizerinden zaman gegtiyse,
cevrimici aligveris yapmak igin
giiclii bir diirtii hissederim.”
“Internetten aligveris yapmak icin 126
kendimde artan bir egilim
hissediyorum.”

“Internetten planladigimdan ¢ok ,686
daha fazla aligveris yaparim.”
“Eskiden oldugu gibi doyuma ,613
Tolerans ulasamam i¢in gittikge daha fazla 4,572
miktarda  internetten  alisveris
yapmak zorunda hissediyorum.”
“Internetten aligveris yapmak icin ,695
gittikce  daha  fazla  zaman
harciyorum.”

“Internetten yaptigim alisverislerim 607
yliziinden vicdanen rahatsiz
olurum.”

KMO=,872 Bartlett Testi Significance = 0,000 Toplam Agiklanan Varyans (%): 68,184

Giivenilirlik Analizi

Olgegin Cronbach Alfa giivenirlilik katsayist “0.00<0<0.40 ise dlgek giivenilir degil, 0.40< a<0.60 ise dlgek diisiik
derecede giivenilir, 0.60<0<0.80 ise 6l¢ek olduke¢a giivenilir ve 0.80 <0<1.00 ise 6l¢ek yiliksek derecede giivenilir”
olarak degerlendirilir (Can, 2022:396).

Tablo 3: Giivenirlilik Analizi Sonuglari

Faktor Adi Cronbach's Alpha Madde Sayist
Diderot Etkisi Diizeyi 0,889 4
Online Kompulsif Satin Alma Davranigi 0.938 27

Tablo 3’de arastrmada yer alan Olgeklerin giivenilirlikleri Cronbach Alpha giivenirlilik katsayilar1 ile
degerlendirilmistir. Diderot etkisi diizeyini belirlemeye yonelik 6lgegin Cronbach’s Alfa (a) degeri 0.889 ve online
kompulsif satin alma davranigi 6lgeginin Cronbach’s Alfa (o) degeri 0.938 olarak belirlenmistir. Her iki 6l¢egin de
yiiksek derecede giivenilir oldugu sonucuna ulagilmgtir.

Demografik Bulgular
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Tablo 4: Demografik Faktorle Yonelik Frekans Dagilimlari

Cinsiyet N %

Kadin 223 52,3
Erkek 203 47,7
Toplam 426 100
Medeni Durum N %

Evli 171 40,1
Bekar 255 59,9
Toplam 426 100
Yas N %

25 ve alt1 108 25,4
26-35 139 32,6
36-45 96 22,5
46-55 30 7,0
56 ve lizeri 53 12,5
Toplam 426 100
Aylik Gelir N %

7500 TL' den az 221 51,9
7501-10000 TL 38 8,9

10001-15000 TL 81 19,0
15001-20000 TL 48 11,3
20001 TL' den fazla 38 8,9

Toplam 426 100
Egitim Durumu N %

Lise ve alt1 71 16,7
On lisans 53 12,4
Lisans 153 35,9
Lisansiistii 149 35,0
Toplam 426 100

Arastirmaya katilan bireylerin demografik ozellikleri incelendiginde, katilimeilarin 223" (%52,3) kadin ve 2030
(%47,7) erkek bireylerden; katilimcilarin 171'inin (%40,1) evli ve 2551 (%59,9) bekar bireylerden olustugu
goriilmektedir. Katilimeilarin 108’inin (%25,4) 25 ve alti, 139'unun (%32,6) 26-35 yas araliginda, 96'sinin (%22,5)
36-45 yas araliginda, 30'unun (%7) 46-55 yas araliginda, 53’linlin (%12,5) 56 ve iizeri oldugu goriilmektedir.
Katilimcilarin egitim diizeyleri ve gelir durumu incelendiginde ise, lisans egitim diizeyinde olanlarin oraninin
(%35,9) ve 7500 tI’den az gelir grubunda olanlarin oraninin (%51,9) oldugu belirlenmistir.

Hipotezlerin Test Edilmesi

Hi: Sanhurfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin Diderot etki diizeylerinin online kompulsif satin alma
davraniglari {izerinde etkisi vardir.

Tablo 5: Diderot Etkisinin Online Kompulsif Satin Alma Davrams1 Uzerindeki Etkisini Belirlemeye Yonelik Regresyon Analizi Sonucu

Bagimli Degisken: Online Kompulsif | Unstandardized Coefficients Standardized T Sig.
Satin Alma Davranisi Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 1,344 ,087 15,428 ,000
Diderot EtKisi ,264 ,035 ,347 7,625 ,000
R:0,347 R2:0,121 Diizeltilmig R2:0,119 F:58,144 p:0,000

Online kompulsif satin alma davranis1 tizerinde etkisi oldugu diisiinlilen Diderot etkisi diizeyi degiskeninin online
kompulsif satin alma davranisini ne sekilde etkiledigini belirlemek i¢in yapilan regresyon analizi sonucunda Diderot
etkisi diizeyi online kompulsif satin alma davramigi ile anlamli bir iligki (R=0,347, R2=0,121) sergilemistir
(F=58,114, p<,05). Diderot etkisi diizeyi degiskeni online kompulsif satin alma davranigindaki degisimin %12’sini
aciklamaktadir ve regresyon katsayisinin anlamlilik testleri géz dniine alindiginda Diderot etkisi diizeyi degiskeninin
(p=,000<,05) online kompulsif satin alma davranisi degiskeni tizerinde anlamli bir etkisi oldugu sonucuna
ulasilmustir. H1 hipotezi desteklendi.

Hz: Sanlurfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin diderot etki diizeylerinin online kompulsif satin alma davranist
arasinda anlaml bir iligki vardir.
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Tablo 6: Diderot Etkisi ile Online Kompulsif Satin Alma Davranist Arasindaki iliskiyi Belirlemeye Yonelik Pearson Korelasyon Analizi

Sonucu
Diderot Etkisi
Diderot Etkisi Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)
N 426
Online Kompulsif Satin Alma Davranigi Pearson Correlation ,347**
Sig. (2-tailed) ,000
N 426
Problem-Catisma-Niiks Pearson Correlation ,312**
Sig. (2-tailed) ,000
N 426
Diigiinceyle Meggul Olma Pearson Correlation ,176**
Sig. (2-tailed) ,000
N 426
Duygu Diizenleme Pearson Correlation 277
Sig. (2-tailed) ,000
N 426
Geri Cekilme Pearson Correlation ,325**
Sig. (2-tailed) ,000
N 426
Tolerans Pearson Correlation ,312**
Sig. (2-tailed) ,000
N 426

* Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamlidir (2 kuyruklu).

Sanlurfa’da yagsayan hazir giyim tiiketicilerinin Diderot etkisi ile online kompulsif satin alma davranigi ve alt
faktorleri arasindaki iligkiyi belirlemeye yonelik olarak yapilan Pearson korelasyon analizi sonucunda elde edilen
korelasyon katsayisi (r) sirasiyla Diderot etkisi ile online kompulsife satin alma davranisi i¢in ,347; Diderot etkisi ile
problem-gatisma-niiks alt faktorii igin ,312; Diderot etkisi ile diisinceyle mesgul olma alt faktorii igin ,176; Diderot
etkisi ile duygu diizenleme alt faktorii igin ,277; Diderot etkisi ile geri ¢ekilme alt faktorii i¢in ,325 ve Diderot etkisi
ile tolerans alt faktorii i¢in ,312 olarak tespit edilmistir. Korelasyon katsayisi (r) “0,00-0,25 arasinda ise ¢ok zayif,
0,26-0,49 arasinda ise zayif, 0,50-0,69 arasinda ise orta, 0,70-0,89 arasinda ise gii¢lii ve 0,90-1,00 arasinda ise ¢ok
giiclii bir iligki oldugu” yorumu yapilabilir (Sungur, 2010: 115-116). Diderot etkisi diizeyi ile online kompulsif satin
alma davranisi, problem-catisma-niiks alt faktorii, duygu diizenleme alt faktorii, geri ¢ekilme alt faktorii ve tolerans
alt faktorii arasinda pozitif ve zayif bir iliski oldugu sonucuna ulagilmistir. Ayrica Diderot etkisi diizeyi ile
diistinceyle mesgul olma alt faktorii arasinda da pozitif ve ¢ok zayif bir iliski oldugu sonucu elde edilmistir. H2
hipotezi desteklendi.

Hs: Sanhurfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin demografik o6zellikleri agisindan diderot etkisi diizeylerinde
anlaml1 bir farklilik vardir.

Tablo 7: Katilimeilarin Cinsiyetlerine ve Medeni Durumlarina Gore Diderot Etkisi Diizeylerine Yonelik t-Testi Analizi Sonuglari

Cinsiyet N X T Sig.
Kadin 223 2,4114 1,864 ,063
Erkek 203 2,2414

Medeni Durum N X T Sig.
Evli 171 2,3070 -,427 ,670
Bekar 255 2,3461

Sanliurfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin cinsiyet ve medeni durumlari agisindan Diderot etkisi diizeylerinde
anlaml bir farklilik olup olmadigini belirlemek igin yapilan analiz sonucunda cinsiyet (p=,063>,05) ve medeni
durum (p=,670>,05) ag¢isindan Diderot etkisi diizeyinde anlamli bir farklilik olmadig1 sonucu elde edilmistir.
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Tablo 8: Katilimcilarin Yaglarina, Aylik Gelirlerine ve Egitim Diizeylerine Gore Diderot Etkisi Diizeylerine Yonelik Anova Testi Analizi
Sonuglari

Yas N X F Sig.

25 ve alt1 108 2,3845 9,250 ,000
26-35 139 2,2500

36-45 96 2,2604

46-55 30 2,2845

56 ve lizeri 53 4,4855

Aylik Gelir Durumu N X F Sig.

7500 TL' den az 221 2,3128

7501-10000 TL 38 2,6071

10001-15000 TL 81 2,2253 2,007 ,093
15001-20000 TL 48 2,2031

20001 TL' den fazla 38 2,6184

Egitim Diizeyi N R F Sig.

Lise ve alt1 71 2,9683

On lisans 53 1,9337

Lisans 153 2,0065 25,365 ,000
Lisansiistii 149 2,56117

Sanlurfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin yaslari, aylik gelir diizeyleri ve egitim diizeyleri agisindan Diderot
etkisi diizeylerinde anlamli bir farklilik olup olmadigini belirlemek igin yapilan analiz sonucunda yas (p=,000<,05)
ve egitim diizeyi (p=,000<,05) acisindan Diderot etkisi diizeyinde anlamli bir farklilik oldugu ancak aylik gelir
durumu agisindan ise (p=,093>,05) anlaml bir farklilik olmadig1 sonucuna ulasilmistir. Yas faktoriinde 56 ve iizeri
yas grubundaki katilimcilarin diger yas gruplarindaki katilimeilara gore Diderot etkisi diizeyinin daha yiiksek oldugu
ve egitim diizeyi faktdriinde de lise ve alti egitim diizeyinde olan katilimcilarin diger egitim diizeyindeki
katilimcilara oranla daha yiiksek Diderot etkisine sahip oldugu belirlenmistir. H3 hipotezi desteklendi.

Hs: Sanliurfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin demografik 6zellikleri agisindan online kompulsif satin alma
davranislarinda anlamli bir farklilik vardir.

Tablo 9: Katilimeilarin Cinsiyetlerine ve Medeni Durumlarina Gére Online Kompulsif Satin Alma Davraniglarina Yonelik t-Testi Analizi
Sonuglari

Cinsiyet N X T Sig.
Kadin 223 2,0184 1,766 ,078
Erkek 203 1,8960
Medeni Durum N X T Sig.
Evli 171 1,9904 714 475
Bekar 255 1,9398

Sanlurfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin cinsiyet ve medeni durumlari agisindan online satin alma
davraniglarinda anlamli bir farklilik olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan analiz sonucunda cinsiyet (p=,078>,05)
ve medeni durum (p=,475>,05) acisindan online satin alma davraniglarina anlamli bir farklilik olmadig1 sonucu elde
edilmistir.

Tablo 10: Katilimcilarin Yaslarina, Aylik Gelirlerine ve Egitim Diizeylerine Gore Online Kompulsif Satin Alma Davraniglarina Y6nelik
Anova Testi Analizi Sonuglari

Yas N X F Sig.

25 ve alt1 108 1,9693 9,007 ,000
26-35 139 2,0578

36-45 96 1,8538

46-55 30 1,5714

56 ve tizeri 53 3,5714

Aylik Gelir Durumu N X F Sig.

7500 TL'den az 221 1,9177

7501-10000 TL 38 1,7079

10001-15000 TL 81 1,9815 3,292 ,011
15001-20000 TL 48 2,0097

20001 TL' den fazla 38 2,2951

Egitim Diizeyi N X F Sig.

Lise ve alt1 71 2,3063

On lisans 53 2,1742

Lisans 153 1,8277 9,929 ,000
Lisansiisti 149 1,8806

Sanlurfa’da yasayan hazir giyim tiiketicilerinin yaslari, aylik gelir diizeyleri ve egitim diizeyleri acgisindan online
kompulsif satin alma davranislarinda anlamli bir farklilik olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan analiz sonucunda
yas (p=,000<,05), aylik gelir durumu (p=,011<,05) ve egitim diizeyi (p=,000<,05) agisindan online kompulsif satin
alma davranislarinda anlamli bir farklilik oldugu sonucuna ulasilmistir. Yas faktoriinde 56 ve iizeri yas grubundaki
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katilimcilari diger yas gruplarindaki katilimcilara gore; aylik gelir durumu faktdriinde 20000 TL ve iizeri gelir
grubunda olanlarin diger gelir grubundaki katilimcilara gore ve egitim diizeyi faktoriinde de lise ve alt1 egitim
diizeyinde olan katilimcilarin diger egitim diizeyindeki katilimcilara gore daha fazla online kompulsif satin alma
davranisinda bulunduklari belirlenmistir. H4 hipotezi desteklendi.

SONUC VE ONERILER

Bu calisma, hazir giyim sektoriindeki tiiketicilerin diderot etki diizeylerinin online kompulsif satin alma
davraniglarma etkisini, her iki degisken arasindaki iliskiyi ve iki degisken diizeyinde demografik ozellikler
baglaminda farkliliklar1 belirlemeyi amaglamaktadir.

Veriler anket yontemi uygulanarak toplanmistir. Arastirma amacina uygun olarak hazirlanan anket Sanliurfa’da
yasayan 426 hazir giyim tiiketicisine 20.01.2023 ile 15.03.2023 tarihleri arasinda goniilliilik esasina gore
uygulanmustir.

Verilerde normal dagilima uygunluk Q-Q Plot ¢izimi ile incelenmistir. Normal dagilim, uygunluk normallik testleri
ve basiklik carpiklik degerleri ile kontrol edilmistir. Veriler degerlendirildiginde normal dagilim varsayiminin
saglandig1 tespit edilmistir. Arastirmada kullanilan 6lcegin giivenirliligi Cronbach Alpha ile hesaplanarak
degerlendirilmistir. Diderot etkisi diizeyini belirlemeye yonelik 6l¢cegin Cronbach’s Alfa (o) degeri 0.889 ve online
kompulsif satin alma davranist 6lgeginin Cronbach’s Alfa (a) degeri 0.938 olarak belirlenmistir. Her iki dlgegin de
yiiksek derecede giivenilir oldugu sonucuna ulasilmstir.

Ayrica 6lgege iliskin aciklayici faktor analizi yapilmigtir. Yapilan analiz sonucunda Diderot etkisi diizeyi 0l¢eginde
yer alan ifadelerin tek faktor altinda toplandigi ve online satin alma davranis1 6lgeginde yer alan ifadelerin ise bes
faktor altinda toplandigi goriilmektedir. Olgekte yer alan “internetten alisveris yapmak hayatimdaki en 6nemli
seydir.” ifadesinin faktor yiikii ,30 altinda oldugu igin uyarlama calismasinda oldugu gibi madde Olcekten
¢ikartlmisgtir.

Katilimcilarin demografik o6zellikleri baglaminda dagilimlari incelendiginde; katilimcilarin 223’{iniin kadin ve
203’linlin erkek bireylerden olustugu; 171’inin evli ve 255’inin bekar bireylerden olustugu goriilmektedir. Yas
durum faktoriinde en yiliksek oranin 26-35 yas araliginda (%32,6) oldugu; aylik gelir durum faktoriinde en yiiksek
oranin 7500 TL’den az gelir araliginda (%51,9) oldugu ve egitim diizeyi faktdriinde ise en yiiksek oranin lisans
egitim diizeyinde (%35,9) oldugu goriilmektedir.

Katilimeilarin Diderot etkisi diizeylerinin online kompulsif satin alma davramsi {izerindeki etkisini belirlemeye
yonelik yapilan regresyon analizi sonucunda Diderot etkisi diizeyi degiskeninin (F=58,114, p=,000<,05) online
kompulsif satin alma davranisi degiskeni lizerinde anlamli bir etkisi oldugu sonucuna ulagilmistir. Diderot etkisi
diizeyi ile online kompulsif satin alma davranig1 ve alt faktorleri arasindaki iliskiyi ortaya koymaya yonelik yapilan
Pearson korelasyon analizi sonucunda ise Diderot etkisi diizeyi ile online kompulsif satin alma davranisi, problem-
catisma-niiks alt faktorii, duygu diizenleme alt faktorii, geri ¢cekilme alt faktorii ve tolerans alt faktorii arasinda pozitif
ve zayifbir iliski oldugu sonucuna ulasilmistir. Ayrica Diderot etkisi diizeyi ile diislinceyle mesgul olma alt faktorii
arasinda da pozitif ve ¢ok zayif bir iligki oldugu sonucu elde edilmistir.

Katilimcilarin cinsiyet, medeni durum, egitim durumu, aylik gelir diizeyi ve yaglar1 agisindan Diderot etkisi
diizeyindeki farkliligi belirlemeye yonelik t-testi ve anova testi analizleri yapilmistir. Analiz sonucunda, egitim
diizeyi ve yas durumu ag¢isindan Diderot etkisi diizeyinde anlamli bir farklilik oldugu ancak cinsiyet, medeni durum
ve aylik gelir durumu agisindan Diderot etkisi diizeyinde anlaml bir farklilik olmadig1 sonucu elde edilmistir. Yas
faktoriinde 56 ve iizeri yas grubundaki katilimcilarin diger yas gruplarindaki katilimcilara gore Diderot etkisi
diizeyinin daha yiiksek oldugu ve egitim diizeyi faktoriinde de lise ve alt1 egitim diizeyinde olan katilimeilarin diger
egitim diizeyindeki katilimcilara oranla daha yiiksek Diderot etkisine sahip oldugu belirlenmistir.

Katilimeilarin cinsiyeti, medeni durumu, egitim durumu, aylik gelir diizeyi ve yaslar1 agisindan online kompulsif
satin alma davraniglarindaki farkliligi belirlemeye yonelik t-testi ve anova testi analizleri yapilmistir. Analiz
sonucunda, egitim diizeyi, aylik gelir durumu ve yas durumu agisindan online kompulsif satin alma davranislarinda
anlamli bir farklillk oldugu ancak cinsiyet ve medeni durum agisindan ise online kompulsif satin alma
davraniglarinda anlamli bir farklilik olmadigi sonucu elde edilmistir. Yas faktoriinde 56 ve lizeri yas grubundaki
katilimcilarin diger yas gruplarindaki katilimcilara gore; aylik gelir durumu faktériinde 20000 TL ve iizeri gelir
gruubunda olanlarin diger gelir grubundaki katilimcilara gore ve egitim diizeyi faktoriinde de lise ve alt1 egitim
diizeyindeki katilimcilarin diger egitim diizeyindeki katilimcilara oranla daha fazla online kompulsif satin alma
davranisinda bulunduklar1 belirlenmistir.

Calismanin kisitlar1 6rnekleme yontemlerinden kolayda 6rekleme yonteminin ve veri toplama yontemi olarak anket
metodunun kullanilmig olmasidir. Sonraki caligmalarda diderot etkisinin daha fazla gorildigi sektorlerde ve
orneklem gruplari ile arastirmanin yapilmasi arastirma sonuglariin genellestirilebilmesine olanak saglayacaktir.
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Ayrica bu g¢aligmada Diderot etkisi diizeyi ile online kompulsif satin alma davranisgi birlikte incelenmistir. Sonraki
caligmalarda diderot etkisi diizeyinin diger kavramlarla iliskisinin ortaya konulmasi da 6nem arz etmektedir.

Literatiir arastirmasi1 sonucunda gerek ulusal gerekse uluslar arasi yazinda tiiketicilerin diderot etki diizeyleri ile
online kompulsif satin alma davraniglart arasindaki iligkiyi inceleyen herhangi bir ¢alismanin olmamasi ¢aligmanin
0zglin degerini ortaya koymaktadir. Arastirmanin bilimsel katkisi ise, bu calisma sonucunda elde edilen verilerle
ilgili konulara iligkin belirlenecek stratejilerde pazarlama uygulayicilarima ve konularla ilgili olan akademisyenlere
ise yapacaklari ¢aligmalarda rehberlik edecek olmasidir.
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