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oz

Gelisen teknoloji ile birlikte Internet tabanl platformlarin
ve ¢esitli cevrim i¢i uygulamalarin gelismesiyle tiiketici
davranislarinda da degisimler yasanmaktadir. Satin alma
eyleminin énemli dlgiide gevrim i¢i ortamlara tagindigi
glinimiizde, satin alma siirecine etki eden her tiirlii unsur
degerlendirme konusu olmaktadir. Diger yandan giinliik
hayatin i¢inde alinan bir¢ok kararin tizerinde bireyin iginde
bulundugu duygular ve duygu durumlar: 6nemli bir etkiye
sahiptir. Bu nedenle, bireylerin giinliik hayatlarinin 6nemli
bir kismu farkli duygu ve duygu durumlar tarafindan
sekillendirilmekte; davraniglarin bigimlendirilmesinde

ve karar verme siireglerinde, duygu ve duygu durumu
6nemli yonlendiricilerden biri oldugu kabul edilmektedir.
Bu kapsamda bireyin duygulari ile negatif ve pozitif
duygu durumlarmnin ¢evrim igi satin alimlari ne 6lgiide
sekillendirdigi 6nemli bir soru olarak karsimiza
¢ikmaktadir. Bu galigmada bireylerin duygu ve duygu
durumlarinin kavramsal olarak farklari ve bu kavramlarin
6nemi, ¢cevrim i¢i plansiz satin alma faaliyetlerini ne
derecede etkiledigi ve bireylerin demografik 6zelliklerine
gore duygu durumlarinin farklilasip farklilagsmadig:
sorularina cevap verilmeye ¢alisilmistir. Elde edilen
bulgular gergevesinde ¢evrim igi satis hedefi olan
sirketlere/magazalara onerilerde bulunulmustur.

ABSTRACT

With the advancement of technology and the development
of Internet-based platforms and various online applications,
changes in consumer behavior are also occurring. In today’s
world where the act of purchasing has significantly shifted
to online environments, all kinds of factors that affect the
purchasing process becomes a subject of evaluation. On

the other hand, the emotions and emotional states of the
individual have a significant impact on many decisions taken
in daily life. For this reason, a significant part of individuals'
daily lives is shaped by different emotions and emotional
states; It is accepted that emotions and emotional state

are important guides in shaping behaviors and decision-
making processes. In this context, a critical question arises
to regarding the extent to which individual's emotions

and negative and positive emotional states shape online
purchases. This study seeks to answer questions regarding
the conceptual differences between emotions and emotional
states, the importance of these concepts, the extent to which
they influence unplanned online purchasing activities, and
whether emotional states vary according to individuals’
demographic characteristics. Within the framework of the
findings, recommendations have been made to companies/
stores online sales.
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GIRIS

Insan davranislari; bireyin icinde bulundugu kosullara
bagimli oldugu kadar bireyin duygulari tarafindan da
sekillendirilmektedir. Bu agidan bakildiginda tiiketici
davraniglart da dinamik, siirekli degisen ve kendi
kurallarini giincelleyen bir bilim dali oldugu kabul
gormektedir. Bu gercevede tiiketici davraniglari i¢inde

yer alan, 6nemli bir tiiketim sekli olarak degerlendirilen
plansiz satin alma kavrami ve plansiz satin almay1
etkileyen faktorlerin incelendigi birgok ¢alismanin

varlig1 bilinmektedir. Bu arastirmalarda; plansiz anlik

satin almalarin tiim satin almalarin 6nemli bir yiizdesini
olusturdugu, ¢evrimici aligveris ortaminin fiziksel aligveris
ortamlaria gore anlik harcamalara daha elverisli oldugunu,
tiiketicilerin siklikla anlik satin alimlar yaptig1 bilgisiyle
donanmig perakendecilerin/e-perakendecilerin, tiiketicilerin
anlik satin alma davraniglarini etkileyen faktorlerle daha
fazla ilgilendigi belirlenmistir (Amos vd., 2014; Haider
vd., 2022). Plansiz satin alim faaliyetlerini etkileyen
faktorlerden biri de tiiketicilerin duygu durumlaridir.
Literatiir incelendiginde duygu ve duygu durum kavramlari
i¢in net bir ayrim yapilamadigi goriillmektedir. Duygu,
duygu durumu ve ruh hali kavramlari bir¢ok arastirmada
birbiri yerine kullanilirken, aragtirmamiz agisindan duygu,
duygu durumu birbirinden farkli kavramlardir (Bagozzi
vd., 1999; Tecer, 2015; Tosun vd., 2019). Duygular;

genel olarak fizyolojik ve biligsel 6gelere sahip, hizli bir
sekilde olusan ve sona eren ve davranisi sekillendiren
duyumlardir. Duygu durumu ise; yaygin, uzun siireli olan
ve belirginlesmesi halinde kisinin davraniglarini ve diinyay1
algilayis bi¢imini etkileyen duygularin bilesimidir (Tecer,
2015). Bu noktada, Tiirkiye’deki tiiketicilerin plansiz
cevrim i¢i satin alimlarinda duygu ve duygu durumlarinin
etkisinin analiz edilmesi 6nemlidir. Caligma kapsaminda
duygu ve duygu durum kavramlari ele alinarak, yapilan
caligmalar degerlendirilmis ve duygu durum kavrami
iizerinde arastirmanin uygulamasi yapilmistir. Bu ¢ercevede
caligmanin amagclar1 da; (1) tiiketicilerin plansiz satin alma
davranigini etkileyen faktorler i¢inde duygu ve duygu
durumunun énemini ve etkisini ortaya koymak, (2) ¢cevrim
ici bilissel ve duygusal plansiz satin alimlar1 bireyin negatif
veya pozitif duygu durumlari ¢ergevesinde degerlendirmek
ve (3) pozitif ve negatif duygu durumlarina goére plansiz

cevrimici alig veris yapma potansiyeli en yiiksek olan
tiiketicilerin demografik 6zelliklerini belirlemek olarak
siralanabilir. Calismanin kavramsal analiz boliimiinde
¢evrim i¢i plansiz satin alim, duygu ve duygu durumu
konular1 agiklanmis, aragtirma boliimiinde ise 391 kisiden
elde edilen anket verileri lizerinden tanimlayici aragtirma
sonuglar1 degerlendirilmistir.

KAVRAMSAL CERCEVE
Duygu ve Duygu Durumu

Tiiketicilerin plansiz satin alma davranisin etkileyen
faktorlerden birisi de tiiketicilerin duygu ve duygu
durumlaridir (Madhavaram ve Laverie, 2004; Huang ve
Kuo, 2012; Chi ve Chen, 2019). Duygu ve duygu durum
kavramlaria bakildiginda, literatiirde kesin bir ayrimin
var olmadig1 ve birgok caligsmada her iki kavraminda ice
ice gegmis sekilde kullanildig1 goriilmektedir. Bagozzi
vd., (1999) hem tiiketicilerin hem de ydneticilerin
eylemlerinin merkezinde yer alan duygulari, olaylarin
degerlendirilmesinden veya kisinin kendi diisiincelerinden
kaynaklanan zihinsel hazir olma durumlar1 olarak
tanimlamig ve duygularin (emotions) duygulanimlardan
(affect), duygu durumlarindan/ruh hallerinden (moods)

ve tutumlardan (attitudes) farklilastigi yonleri analiz
etmislerdir. Bagozzi vd., (1999) duygulanim kavraminz;
duygular, duygu durumlari ve tutumlar dahil olmak iizere
bir dizi daha spesifik zihinsel siire¢ i¢in bir semsiye kavram
olarak tanimlamig ve duygulanimin, bash basina belirli
bir psikolojik siiregten ziyade, zihinsel hissetme siirecleri
icin genel bir kategori olarak degerlendirilmistir. Ayn1
sekilde, Bagozzi vd., (1999) bir duygu ile duygu durumu
arasindaki ¢izgiyi ¢izmenin ¢ok zor oldugunu, ancak
geleneksel olarak bir ruh halinin bir duygudan daha uzun
stireli, birkag saatten birka¢ giine kadar devam eden bir
durum olmasi ve duygunun bir nesneye yonelik olarak
kasitli iken duygu durumunun ise genellikle bir nesneye
yonelik kasitli olmadan daginik bir zihinsel durumu

ifade etmesinden dolay1 ayristigini ifade etmislerdir.
Ancak, Godovykh ve Tasci (2020) deneyimin dort temel
bileseninden biri olan duygulanimin, farkl ¢aligmalarda
duygulanim, his, hisler, duygular, duygusal durumlar ve ruh
hali/duygu durumu gibi terminolojiyle aciklandigini isaret
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etmislerdir. Duygu ile ilgili bircok kuram gelistirilmesine
ragmen sinirh alanlarda fikir birligine varilmis olmasi
(Zentner ve Eorola, 2011) nedeni ile standart kaliplagmis
bir taniminin yapilmasi zorlasmaktadir (Russell, 2003).
Literatiirde ortak bir ¢ergeve ¢izilerek bazi tanimlamalara
gidildigi goriilmektedir. Buna gore duygu; olaylarin veya
diisiincelerin bilissel degerlendirmelerinden kaynaklanan
zihinsel bir hazir olma durumu olarak tanimlanmakta

ve duyguya sahip olan kisi i¢in anlamina bagh olarak,
duyguyu onaylamak veya onunla basa ¢ikmak i¢in

belirli eylemlerle fiziksel olarak (jestlerle, durusta, yiiz
hatlariyla) sonuglanabilmektedir (Bagozzi vd., 1999).
Onemli ¢evresel degisikliklere gdrece olarak kisa ve
yogun duygusal tepkiler gostermek yolu ile duygularin
ortaya ¢iktig1; bilesenlerinin ise alt1 agamada olmak iizere
biligsel degerlendirme, hissetme, fizyolojik tepki, ifade,
hareket egilimi ve diizenleme oldugu ifade edilmektedir
(Scherer, 2000). Duygu pozitif ve negatif duygular

olmak tizere ikiye ayrilmaktadir. Pozitif duygu, genel
olarak hosluk hissi veren duygular olarak agiklanirken
(Diener vd., 1997); bireyin, diger insanlara ve aktivitelere
olumlu tepkisini ve genel olumlu ruh halini i¢ermektedir
(Diener, 2006). Zevk, umut, kendine giiven, sefkat, gurur
duyma pozitif duyguya 6rnek olarak verilebilir. Negatif
duygular ise korku, sucluluk, iiziintii, kizginlik, utanma,
kaygi gibi duygulari igermektedir (Diener vd., 2003).
Negatif duygularin yiiksek olmasi, bireyin kendini “kotii”
hissettigi, memnuniyetsizliginin yiiksek oldugu; pozitif
duygularin yiliksek olmast ise, bireyin kendini “iyi”
hissettigi, cevreyle olumlu iliski igerisinde oldugu bilgisini
sunmaktadir (Crowford ve Henry, 2004). Duygu durumu
ise, genel olarak diisiik yogunluklu, yaygin ve gorece
kalici, belirgin bir 6nciil nedeni olmayan ve bu nedenle
cok az biligsel icerik (6rnegin iyi hissetmek veya kotii
hissetmek) diizeyinde tanimlanmaktadir (Fosgas, 1992).
Bireyin pozitif ya da negatif duygu durumu iginde olmasi
bireyin zihinsel faaliyetlerini etkilemektedir. Ozellikle
Ogrenme, bilgiyi isleme, bilgiyi geri cagirma ve bilgiyi
degerlendirme islevleri iizerinde 6nemli etkisi oldugu
bilinmektedir. Ogrenilen bilgiyi kodlama siirecinde,
duygu durumu negatif kisilerin olumsuz noktalara, duygu
durumu pozitif kisilerin ise olumlu noktalara daha fazla
odaklandig1 goriilmiis; ayrica duygu durumu degisimlenen

bireyler iizerinde yapilan ¢calismalarda duygu durumu
pozitif bireylerin, 6grendikleri pozitif kelimeleri duygu
durumu negatif ya da nétr kisilerden daha yiiksek oranda
hatirladiklar1 goriilmiistiir. Negatif duygu durumuna
sahip bireyler, bilgiyi daha detayl sekilde islerler ve

dis cevrelerini daha dogru analiz ederek daha dogru
yargilara varirlar (Forgas, 2013; Tripathi, 2015). Pozitif
duygu durumu, bireylerin kendi olumlu diisiincelerine
yogunlasmalar1 nedeniyle dikkatlerini dagitabilmekte,
bilingaltindan kaynaklanan tepkiler vermelerine ve daha
yaratici diisiinebilmekle birlikte daha diisiik dogrulukta
kararlar almalarina yol agabilmektedir (Forgas, 2013;
Tripathi, 2015). Ayn1 zamanda duygu durumu hazci
giidiileri tetiklemekte ve davranigsal tercihler ruh halinden
etkilenmektedir. Duygu durumu, bireylerin entelektiiel
isleme ve hedonik giidiilerini etkiledikge, aligveris
yapanlarin davraniglarini harekete gegiren eylemler
baslatmaktadir (Karimi ve Liu, 2020).

Hem duygu hem de duygu durumlari, tiiketicilerin
aligveris davraniglarinin 6nemli bir yansimasi olarak kabul
edilmekte (Bahrainizad ve Rajabi, 2018; Kaltcheva ve
Weitz, 2006; Trotzke vd., 2020) ve bu nedenle, tiiketici
satin alma davranisi incelemelerinde 6nemli bir yer
tutmaktadir. Pazarlama alaninda duygu durumu; spesifik
iirtinlerin kullanimi (Holbrook vd., 1984), hizmetler
(Oliver 1994) ve genel tiikketim tizerinde etkisi (Richins vd.,
1992) gibi konular kapsaminda incelendigi goriilmektedir.
Olumlu ve olumsuz duygu durumlari plansiz satin almanin
etkenlerden biri olabilmektedir (Youn ve Feber, 2000:181).
Olumlu duygu durumu sahip tiiketicilerin daha fazla
harcama yaptiklar1 (Murray vd., 2010; Spies vd., 1997),
olumlu ruh halini, olumsuz ruh halinden daha fazla anlik
satin almaya neden oldugu ifade edilmektedir. Bu nedenle
duygu durumu tiiketicilerin pazarlama faaliyetlerine
yonelik davranig ve tepkisini etkileyebilmektedir (Faber ve
Christenson, 1996; Schiffman ve Kanuk, 2004).

Madhavaram ve Laverie (2004) ise insanlarin kendilerini
iyi hissettiklerinde ¢evrimici aligveris yapmaya daha
istekli oldugunu, Huang ve Kuo (2012) tiikketicinin
duygularmin ¢evrimigi aligveris kararlarinda plansiz
aligveris yapmasini etkiledigi ve ¢evrimi¢i satin almalarda
duygularin tetikledigi plansiz bir satin almanin varligini
ortaya koymus, Chi ve Chen (2019) moda magazalarinda

593



Cukurova Universitesi Sosyal Bilimler Enstitlis Dergisi: Yil: 2024 Cilt: 33 No: 2 Sayfa: 109-128

duygularm tiiketicileri satin almaya motive etmede ¢ok
onemli bir rol oynadigi, rekabet¢i fiyatlar ile keyifli

ve unutulmaz magaza ici aligveris deneyimleri sunan
moda magazalarinin tiikketicilere baslangigta satin

almay1 planlamadiklari iiriinleri satin almaya daha fazla
yonlendirdigini ifade etmislerdir. Yapilan arastirmalarin
da gosterdigi lizere duygu ve duygu durumu kavramlari
tiikketici davranislarinda 6nemli bir ¢alisma alani olarak
degerlendirilmis ve satin alma karar mekanizmasinda
onemli bir yonlendirici etki olusturdugu ortaya konmustur.

Plansiz Satin Alma

Plansiz satin alma kavrami 1950°1i yillardan itibaren
literatiirde yerini aldig1 goriilmektedir. Yapilan tanimlara
bakildiginda Odabasi ve Barig (2002) herhangi bir plana
dayanmadan, bir anda ortaya ¢ikan bir giidiiniin sonunda
gergeklestirilen satin almalar, Rook (1998) kisinin siddetli
bir diirtii ile bir lirline aninda sahip olma istegi ve Piran
(1993) belirli bir uyarana maruz kalma sonucunda anlik
karar vermeye dayanan ve duygusal bir reaksiyon olarak
yapilan satin alimlar olarak tanimlamiglardir. Beatt ve
Ferrell’e (1998) gore, plansiz satin almada, tiiketici belirli
bir ihtiyaci karsilamak veya belirli bir iirlin kategorisini
satin almak gibi satin alma Oncesi belirlenmis bir niyet
tagimamaktadir. Weinberg ve Gottwald’e gore ise, plansiz
satin alma, ger¢ek anlamda sonuca ulasan ve planlanan
satin almalar arasindaki duygusal bir ¢atismayla ortaya
¢ikmakta oldugunu ifade etmektedir (Weinberg ve
Gottwald, 1982 akt: Park ve Lennon, 2006). Youn ve Faber
(2000) plansiz satin alimlar iizerinde i¢ ve dis faktdrlerin
etkili oldugunu ifade etmektedir. I¢ faktorler; tiiketicilerin
ruh halleri duygular ve kisilik 6zelliklerini ifade ederken,
dis faktorler ise sosyo-ekonomik, demografik, {iriin ile
ilgili hususlar1 kapsamaktadir. Ozellikle tiiketicilerin ruh
halinin plansiz satin alma {izerinde etkili oldugunu ifade
eden bir¢ok calisma mevcuttur. Ornegin, Sneath vd.,
(2009) anlik satin almanin bireyin depresyonu nedeniyle
tetiklenebilecegi ve ruh halini iyilestirme amactyla anlik
satin almaya yonelebildigini ifade ederken Verplanken

ve Herabadi (2001) ¢alismalarinda genellikle olumsuz
psikolojik durumlardan kagmak isteyen kisileri anlik satin
alma ile iligkilendiren sonuglara ulagmistir.

Bireylerin moral yilikselmesi, adrenalin yiikselmesi gibi

cabuk olusan bir duygu ile satin almaya yonelmekte
(Bawley ve Nancarrow, 1998), bu tiir satin alma tiiketicinin
cogunlukla duygusal tepkileri sonucu olugsmaktadir. Bu tiir
satin almada duygusal ve bilissel tetikleyici olmak iizere iki
boyutta ele alinmis olup duygusal boyutta; duyular, hisler,
ruh hali, diirtii gibi durumlar yer alirken; biligsel boyutta
gelecegi diisiinmeden anlik olarak harekete gecme, bilissel
diisiinmeme ve satin almay1 planlamama durumlarini ifade
etmektedir.

Tiiketiciler triin hakkinda elde edecegi yarardan

ziyade satin alma sirasinda yasadig1 zevk ve eglenceye
odaklandig1 (Hirschman ve Holbrook, 1982) bu tiir satin
alimlarin tiiketici kaynakli gelisen bir davranis oldugu
ve kisilerin plansiz satin alma egilimlerinin iizerinde
durulmas gerektigi ifade edilmektedir (Rook ve Fisher,
1998).

Dijital Cagda Plansiz Satin Alma, Duygu ve Duygu
Durum iliskisi

Gelisen teknoloji ile uyumlu olarak, sosyal ag siteleri,
cesitli gevrimigi bloglar ve mobil aplikasyonlar gibi
Internet tabanh platformlarin yaygin gelisimi, tiiketici
davranislarini ve yasam alanlarini degistirmistir (Ryan
ve Jones, 2013; Tiago ve Verissimo, 2014). Tiiketici
davraniglarinda bu degisim isletmelerin faaliyetlerinin
dijital kanallara yonelmesine neden olarak e-ticaret
hacmine de yansimaktadir. 2022 yili Tiirkiye’de
elektronik ticaret hacmi bir 6nceki yila gore %109’luk
artisla 800,7 milyar TL olarak gergeklesmistir. Siparis
adetleri ise ylizde 43 artis ile 3 milyar 347 milyon adetten
4 milyar 787 milyon adede yiikselmistir. 2022 yilinda
perakende elektronik ticaret hacmi 458 milyar TL olarak
gerceklesirken, elektronik ticaretin genel ticarete orani
% 5 artarak % 18,6’ ya ulastig1 goriilmektedir (eticaret.
gov.tr). Verilerde de goriildiigli gibi ¢cevrim i¢i aligveris
faaliyetlerinde 6nemli artiglar goriilmektedir. Sosyal
ticaretin hizla biiyiimesiyle birlikte, Facebook ve Twitter
gibi sosyal ag sitelerini ve gonderilerini gezen tiiketiciler,
satin almay1 planlamadiklar veya ger¢ekten ihtiyag
duymadiklari iiriinleri kolaylikla satin alabilmektedir.
Bilgi teknolojilerinin ve ¢evrimi¢i kanallarin cogalmasi,
tiiketicilerin yalnizca iirlin ve hizmetlere erigimini (Chen
vd., 2016; Kacen vd., 2002) degil, ayn1 zamanda satin
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alma ve 6deme siirecini de (Chun vd., 2017; Liu ve Zhang,
2019) kolaylagtirmis ve dolayisiyla satin alma davranisi
diirtiiselligini tesvik etmistir (Liu ve Zhang, 2019; Smith ve
Linden, 2017).

Tiiketicilerin teknolojiyi benimseme kararlar1 duygusal
durumlari tarafindan da sekillenmektedir (Djamasbi vd.,
2010). Duygusal mekanizmalar rasyonel se¢imlerimizi
tanimlamak i¢in rasyonel diisiincelerle birlikte
caligmakta, duygusal durumlar1 ve teknoloji ile etkilesime
girdiklerinde ‘nasil hissettikleri’ etkili bir faktor olarak
degerlendirilmektedir (Hanoch, 2002; Muramatsu ve
Hanoch, 2005). Elektronik ticaretin hizla gelismesiyle
birlikte tiiketicilerin pazarlama konusundaki inisiyatifieri
de 6nemli dlgiide artmaktadir. Bu artig ile anlik satin alma
davranisinin belirleyicileri {izerine yapilan ¢alismalar
tiiketicilerin i¢sel 6zelliklerine yonelmistir. Tiiketicilerin
¢evrimigi aligveris ortaminda hemen hemen ayni
pazarlama bilgilerini aldig1 g6z 6niine alindiginda, tiiketici
ozelliklerindeki farkliliklarin anlik satin alma davranigina
neden olma olasiligi daha yiiksektir. Bu nedenle, anlik satin
alma davranisini etkileyen faktorlerin elektronik ticarette
tiiketicilerin i¢sel 6zellikleri perspektifinden arastirilmasi
daha 6nemli hale gelmistir. Son yillarda giderek daha
fazla bilim insan1 bu konuyu aragtirmaya baglamistir
(Chopdar vd., 2012; Zheng vd., 2019). Wang vd., (2022)
e- ticarette plansiz satin alma davraniginin belirleyicilerini
arastirdiklar1 caligmalarda negatif duygu durumunun
plansiz satin almay1 etkiledigi sonucuna ulagmislardir.
Ahn ve Known (2020) duygularin ¢evrim i¢i anlik satin
alma egilimi ile ¢cevrim i¢i anlik satin alma davranisi
arasinda aracilik roli gosterdigini ifade etmektedir. Hem
olumlu hem de olumsuz duygular, ¢evrim i¢i anlik satin
alma davranisi olasiligini 6nemli 6lgiide artirabilir, ancak
olumsuz duygularin giicii daha da giigliidiir ve bu nedenle
bu diirtiiyli daha kolay yonlendirebilir (Ahn ve Kwon,
2020; Alvarodo vd., 2020). Filho ve Oliveira (2022)
cevrim i¢i plansiz satin alim iizerinde duygu durum etkisi
arastirmis, tiiketicilerin ¢evrim i¢i ortamda olumlu ruh
halinde olduklarinda daha fazla plansiz satin almaya
yonelik olduklarini ifade etmektedirler. Uriin faydaci
oldugunda tiiketicinin de daha diisiik 6z kontrol ve/veya
daha yiiksek sosyal degere sahip olmasi plansiz satin alma
diirtiisiinii devam ettirmektedir. Tu vd., (2017) ise olumlu

duygu durumunun ¢evrim i¢i anlik satin alma davranisi
arasinda araci rol oynadigini ifade etmektedir. Teknolojik
gelismelere bagl olarak iiriin edinme araglar siirekli
degistiginden, ¢cevrimi¢i ortamlarda bu davranisi ve buna
verilen tepkileri analiz etmek agik¢a dnemlidir (Brunelle ve
Grossman, 2022; Xiao ve Nicholson, 2013).

ARASTIRMA METODOLOJISI
Arastirma Amaci ve Yontemi

Tiiketicilerin satin alma karar siirecini yonlendiren her
etken incelenmeye deger goriilmekte ve tiiketicilerin

satin alma faaliyetlerini yonlendirmek adina satin

alma kararin etkileyen her etken iizerinde arastirmalar
yapilmaktadir. Buna gore, tiiketicilerin i¢inde bulundugu
duygu durumu da satin alma kararini yonlendiren unsurlar
arasinda degerlendirilmektedir. Karimi ve Lie (2020) gore
duygu durumu hazci giidiileri tetikledigi ve davranigsal
tercihlerin duygu durumundan etkilendigi, Youn ve

Feber (2000), olumlu ve olumsuz duygu durumu anlik
satin almanin etkenlerinden biri olarak degerlendirerek
olumlu duygu durumuna sahip tiiketicilerin daha fazla
harcama yaptiklari, olumlu duygu durumunun olumsuz
duygu durumundan daha fazla anlik satin almaya neden
oldugunu ifade etmektedirler (Murray vd., 2010; Spies
vd., 1997). Bu nedenle tiiketicilerin duygu durumlari
pazarlama faaliyetlerine yonelik davranis ve tepkisini
etkileyebilmektedir (Faber ve Christenson, 1996;
Schiffman ve Kanuk, 2004). Bu ¢er¢evede, Tiirkiye
ornekleminde bireylerin i¢inde bulundugu pozitif veya
negatif duygu durumlart ile biligsel ve duygusal ¢evrim igi
plansiz satin alim faaliyetleri arasinda iligkinin incelenmesi
ve bu iliskinin cevaplayicilarin demografik 6zelliklerine
gore farklilik gdsterip gostermediginin belirlenmesi
Onemli bir soru olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu
kapsamda asagidaki alternatif hipotezlerin test edilmesi
hedeflenmistir.

Hi: Katilimcilarm pozitif duygu durumlart ile gevrim
ici biligsel plansiz satin alma faaliyetleri arasinda iligki
bulunmaktadir.

Ha: Katilimcilarin pozitif duygu durumlari ile ¢evrim ici
duygusal plansiz satin alma faaliyetleri arasinda iligki
bulunmaktadir.

595



Cukurova Universitesi Sosyal Bilimler Enstitlis Dergisi: Yil: 2024 Cilt: 33 No: 2 Sayfa: 109-128

Hs: Katilimcilarin negatif duygu durumlari ile ¢evrim
ici bilissel plansiz satin alma faaliyetleri arasinda iligki
bulunmaktadir.

Ha: Katilimcilarin negatif duygu durumlari ile ¢evrim igi
duygusal plansiz satin alma faaliyetleri arasinda iligki
bulunmaktadir.

Hs: Katilimcilarin ¢evrim i¢i biligsel plansiz satin alimlari
ile cevrim i¢i duygusal plansiz satin alimlar1 arasinda
anlam bir iligski bulunmaktadir.

He: Katilimcilarm duygu durumlari cinsiyetlerine gore
farklilik gostermektedir.

H7: Katilimcilarin ¢evrim i¢i plansiz satin alim faaliyetleri
cinsiyetlerine gore farklilik gostermektedir.

Hs: Katilimcilarin duygu durumlart medeni durumlarina
gore farklilik gostermektedir.

Ho: Katilimcilarim ¢evrim i¢i plansiz satin alim faaliyetleri
medeni durumlarina gore farklilik gostermektedir.

Hio: Katilimcilarin duygu durumlar yaglarina gore farklilik
gostermektedir.

Hii: Katilimcilarin ¢evrim ig¢i plansiz satin alim faaliyetleri
yaslaria gore farklilik gostermektedir.

Hi2: Katilimeilarin duygu durumlar egitim durumlarina
gore farklilik gostermektedir.

H13: Katilimeilarin ¢evrim igi plansiz satin alim faaliyetleri
egitim durumlarina gore farklilik géstermektedir.

His: Katilimeilarin duygu durumlan giinliik internet
kullanim siiresine gore farklilik gostermektedir.

His: Katilimeilarin ¢evrim i¢i plansiz satin alim
faaliyetleri gilinliik internet kullanim siiresine gore farklilik
gostermektedir.

Hie: Katilimeilarin duygu durumlart mesleklerine gore
farklilik gostermektedir.

Hi7: Katilimcilarin gevrim i¢i plansiz satin alim faaliyetleri
mesleklerine gore farklilik gostermektedir.

Plansiz satin alimlarda pozitif ve negatif duygularin
etkisinin degerlendirilmesine yonelik tanimlayici aragtirma
icin anket yolu ile veri toplanmistir. Veri toplanma

siireci Pamukkale Universitesi Sosyal ve Beseri Bilimler
Arastirma ve Yayin Etigi Kurulundan E-93803232-622.02-
478201 sayili etik izni alinarak gergeklestirilmistir. Anketin
ilk boliimiinde demografik, ikinci boliimiinde ¢evrimigi
plansiz satin alma faaliyetleri ile duygu durumunu
degerlendiren sorular yer almaktadir. Ankette yer alan
Olcekler ise pozitif ve negatif duygu durum 6lgegi Watson
vd., (1988) tarafindan gelistirilen ve Geng6z (2000)
tarafindan Tiirkce’ye uyarlanan 6lgek kullanilmigtir, Plansiz
satin alma 6lgegi ise Badgaiyan vd., (2016) tarafindan
gelistirilen plansiz satin alma &lgegidir ve sorular Internet
ortaminda yapilan aligverisler seklinde ifade edilerek
diizenlenmistir. Pozitif ve negatif duygu 6lcegi ise pozitif
ve negatif duygu olmak tizere iki alt faktorlii olmak tizere
toplam 20 sorudan, plansiz satin alma 6l¢egi ise biligsel ve
duygusal olmak iizere iki faktorlii olmak iizere 11 sorudan
olusmaktadir. Demografik 6zelliklerin belirlenmesi i¢in
nominal, katilimeilarin duygularimin plansiz satin alma
faaliyetleri iizerindeki etkilerinin degerlendirilmesine
yonelik sorularda ise aralikli (5°1i likert) dlgek
kullanilmastir. Veri seti, kolayda 6rneklem yontemi ile
goniilliik esasina dayali olarak ankete katilan 391 kigiden
elde edilmistir.

Arastirmanin giivenirliligi i¢in alpha katsayisi (o) degerleri
ve normallik testi K-S (z) degerlerine bakilmis olup elde
edilen veriler Tablo 1°de gosterilmektedir. Pozitif duygu
durumu o= ,777 negatif duygu durumu 0=,809; bilissel
0=,817 ve duygusal ise a=,832 oldugu goriilmektedir.
Carpiklik ve basiklik degerlerinin -1 ile +1 arasinda
olmasi (Hagiloglu, 2022) nedeniyle arastirma sonuglarinin
giivenilir oldugu goriilmektedir.

Tablo 1. Giivenirlik, Normallik, Carpiklik ve Basiklik Tablosu

OLCEK Cronbach Alpha K-S(z) Carpikhik Basikhik Soru Sayisi
Pozitif 77 0,183 ,004 ,181 11

Negatif ,809 0,171 ,069 -,467 9

Biligsel ,817 0,085 ,805 ,372 4

Duygusal ,832 0,71 ,681 -,033 4
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Testin uygunlugu i¢in K-S (z) normallik testi ise,

pozitif duygu durumu i¢in (0,183>0,05) negatif duygu
durumu i¢in (0,171>0,05); duygusal plansiz satin alma
icin (0,085>0,05), biligsel plansiz satin alma igin ise
(0,71>0,05) degerleri elde edilmistir. Bu degerlere gore
normalligin saglandigi kabul edilerek analiz yontemleri
olarak bagimsiz 6rneklem t testi, Tek Yonlii Anova testi ve
Pearson korelasyon analiz yontemleri kullanilmastir.

Arastirma Bulgulan

Aragtirmaya katilan katilimcilarin demografik 6zellikleri
Tablo 2’de gosterilmektedir. Tablo 2. incelendiginde
katilimeilari %76,5’1 kadin, %23,5°s1 erkek oldugu

goriilmektedir. Katilimcilarin yas agisindan dagiliminda
ise, % 41,80’s1 18 ile 25 yas arasi, %38,8°1 26 ile 35 yas
araliginda yer almaktadir. Egitim durumlarinda %78,1
oraninda lisans, %10,5 ile lisansiistii egitim seviyesinde
oldugu goriiliirken, mesleki agidan bakildiginda ise,
%27,0 6grenci, % 14,5 ile memur olduklar1 goriilmektedir.
Internet kullanim siirelerine bakildiginda ise, %53,3 orani
ile 3 ile 6 saat, %18,1 orani ile 7 ile 9 saat kullanim siiresi
oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin plansiz satin alim faaliyetlerini
degerlendirmek i¢in sorulan sorularin ortalama ve standart
sapma degerleri Tablo 3’te gosterilmektedir.

Tablo 2. Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Cinsiyet N % Ogrenim Durumu N %

Kadin 299 76,5 Lise 11 2,7
Erkek 92 24.5 Onlisans 34 8,7
Toplam 391 100,0 Lisans 305 78,1

Yas Lisansiistii 41 10,5
18-25 163 41,80 Toplam 391 100,0
26-35 152 38,8 Medeni Hal
36-45 58 14,8 Evli 117 30
46 ve lzeri 18 4.6 Bekar 274 70
Toplam 391 100,0 Toplam 391 100,0
Giinliik internet Kullanim Siireleri Meslek
1-2 saat 63 16,1 Serbest Meslek 36 9,2
3-6 saat 209 54,4 Memur 57 14,6
7-9 saat 71 18,1 Isci 21 5,3
10 saat ve lizeri 45 11,4 Ogrenci 106 27,1
Toplam 391 100,0 Ev Hanimu 34 8.7

Diger 137 35,1

Toplam

391

100,0
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Tablo 3. Bilissel ve Duygusal Plansiz Satin Alma Ol¢egi

Plansiz Satin Alim Olcegi X Std. Sapma
3 Satin alma islemlerimin ¢ogu 6nceden planlanmistir. (Ters Kod) 2,830 1,155
E E Bir sey satin almadan Once, ihtiya¢ duyup duymadigimi her zaman 2,006 ,98967
% i dikkatlice diigiiniiriim. (Ters Kod)
é’r % Satin alma iglemlerin ¢ogunu dikkatlice planliyorum. (Ters Kod) 2,119 95202
M Sik sik diisiinmeden satin alirim. 1,955 1,045
= Bazen bir seyleri ihtiyacim oldugu i¢in degil, bir sey satin almay1 2,051 1,203
e 3 sevdigim i¢in aliyorum.
é N £ Sonuglari diisinmeden sevdigim seyi satin altyorum. 1,909 1,022
5 Es < O anda nasil hissettigime gore liriin ve hizmet satin altyorum. 2,316 1,145
= Kendiliginden satin almay1 eglenceli buluyorum. 2,594 1,192

*QOlgek: 1. Hi¢ Temsil Etmiyor, 2. Kismen Temsil Ediyor, 3. Tamamen Temsil Ediyor

Tablo 3. incelendiginde, katilimcilarin plansiz satin alim ilgili, heyecanl, giiclii, hevesli, gururlu, uyanik, ilhamli,

degerlendirmeleri iginde ‘satin alma islemlerimin ¢ogu kararli, dikkatli, aktif ifadeleri pozitif duygu durumunu

onceden planlanmigtir’ (X= 2,830), ‘kendiliginden satin ifade ederken; sikintili, mutsuz, suc¢lu, tirkmiis, diismanca,

almayi eglenceli buluyorum’ (X= 2,594), o anda nasil asabi, utanmis, sinirli, tedirgin ve korkmus ifadeleri negatif

hissettigime gore iiriin ve hizmet satin aliyorum (X=2,316)  duygu durumu olarak tanimlanmaktadir. Bu tabloya gore 598
ifadelerini daha olumlu degerlendirdigi goriilmektedir. ise katilimcilarin pozitif duygu durum ifadeleri i¢inde

yer alan dikkatli (X=3,317) ve ilgili (X= 3,247); negatif
duygu durum ifadelerinden ise sikintili (X=3,273) ve
tedirgin (X=3,23) olma hislerini daha fazla hissettikleri
goriilmektedir.

Katilimeilarin pozitif ve negatif duygu durumlarim
degerlendiren duygu durum 6l¢egi ortalama ve standart
sapma degerleri Tablo 4’te verilmektedir. Bu dlgege gore;

Tablo 4. Pozitif ve Negatif Duygu Durum Ol¢egi

Duygu Durum Olgegi X Std.Sapma Duygu Durum Olcegi X Std. Sapma
Mlgili 3,247 ,8725 Uyanik 2,584 11,1368
Sikintili 3,273 1,0281 Asabi 2,966  1,1838
Heyecanli 2,500 1,0114 [lhamh 2,653 11,0641
Mutsuz 2,994 1,093 Utanmis 1,659 ,86986
Giicli 3,064 ,9049 Kararli 3,157 11,0638
Suglu 1,628 ,898 Sinirli 3,108 11,1607
Hevesli 2,603 1,093 Dikkatli 3,317  ,95543
Urkmiis 2,744 1,090 Tedirgin 3,235 11,1065
Gururlu 2,664 1,242 Aktif 2,863  1,0667
Diismanca 1,927 1,0812 Korkmus 2,680 1,1005
Pozitif Duygu 2,8651  ,65455

Negatif Duygu 2,6184 67923
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Katilimcilarin pozitif ve negatif duygular ile duygusal

ve biligsel plansiz satin alma faaliyetleri arasindaki iliski
durumlarini incelemek amaciyla Korelasyon analiz
yontemi kullanilmistir. Analiz sonuglar1 Tablo 5°de
gosterilmektedir. Korelasyon analiz sonuglarina gore;
pozitif duygu durumunun bilissel ve duygusal plansiz satin
alim ile aralarinda bir iligki bulunmadigi goriilmektedir (r=-
,189; p=,649; r=-,028; p=,588). Negatif duygu durumu ise
¢evrim i¢i bilissel plansiz satin alimi ile iligkinin olmadigi
(r=,183, p=,000); ancak negatif duygu durumunun duygusal
plansiz satin alim ile zay1f diizeyde pozitif anlaml1 iliski
oldugu gorilmektedir (r=,212, p=,000). Cevrim i¢i biligsel
plansiz satin alim ile duygusal plansiz satin alim arasinda
ise pozitif yonli giiclii bir iliski oldugu goriilmektedir
(r=,702; p=,000). Bu verilere gore; ‘Hi: Katilimcilarin
pozitif duygu durumlari ile ¢evrim i¢i bilissel plansiz

satin alma faaliyetleri arasinda iliski bulunmaktadir; Ha:
Katilimeilarin pozitif duygu durumlari ile ¢evrim igi
duygusal plansiz satin alma faaliyetleri arasinda iliski
bulunmaktadir; Hs: Katilimeilarin negatif duygu durumlari
ile cevrim igi biligsel plansiz satin alma faaliyetleri arasinda
iliski bulunmaktadir hipotezleri red edilmistir.

Ha ve Hs degerlendirildiginde ise; H4: Katilimcilarin
negatif duygu durumlari ile ¢evrim i¢i duygusal plansiz
satin alma faaliyetleri arasinda iliski bulunmaktadir ve HS:
Katilimcilarin ¢evrim igi biligsel plansiz satin alimlart ile
¢evrim i¢i duygusal plansiz satin alimlart arasinda anlami
bir iligki bulunmaktadir hipotezleri ise kabul edilmistir.

Duygu durum farkliliklari ve ¢evrim i¢i plansiz satin
alimlar {izerinde cinsiyetin etkisini incelemek amaciyla T
testi ile analiz yapilmistir. Elde edilen veriler Tablo 6’da
gosterilmektedir. Tablo 6 incelendiginde; cinsiyete gore
pozitif duygu durumunun (t=-1,371; p=,171>,05), bilissel
plansiz ¢evrim i¢i satin alimin (t=-,400; p=,689>,05)

ve duygusal plansiz ¢evrimigi satin alimin (t=,874;
p=,383>,05) anlamli bir fark géstermedigi ancak negatif
duygu durumunun (t=2,425; p=,016<,05) cinsiyete

gore anlamli fark olusturdugu ve arastirmaya katilan
kadinlarin erkeklere gore daha fazla negatif duygu durumu
icinde bulundugu goriilmektedir. Bu verilere gore H6:
Katilimeilarin duygu durumlar cinsiyetlerine gore farklilik
gostermektedir hipotezi kabul edilirken, H;: Katilimcilarin
cevrim i¢i plansiz satin alim faaliyetleri cinsiyetlerine gore
farklilik gostermektedir hipotezleri red edilmistir.

Tablo 5. Korelasyon Analizi Sonuglari Tablosu

Pozitif Duygu Negatif Duygu Bilissel Plansiz Duygusal Plansiz
Durumu Durumu Satin Alim Satin Alim
.. ) -189 ,023 -,028
Pozitif Duygu Pearson Sig. 1 000 649 588
) ) -,189 ,183 212

Negatif Duygu Pearson Sig. 000 1 000 000

Bilissel Plansiz Satin Pearson Si ,023 ,183 1 ,702

Alim & 649 ,000 ,000

Duygusal Plansiz . -,028 212 ,702

Satin Alim Pearson Sig. g ,000 ,000 !

Tablo 6. Cinsiyete Gére Duygu Durum ve Satin Alim Tiiriiniin Degerlendirilmesi

Cinsiyet (N) Aritmetik Ort. Standart Sapma t p**

Pozitif Duygu Durumu Iéflfi gzgizg :giggg 1371 171

Negatif Duygu Durumu Kadmn 2,6642 ,69852 2,425 ,016
Erkek 2,4644 ,58766

Bilissel Plansiz Cevrimigi Satin Alim Kadin 2,1286 ,73684 -,400 ,689
Erkek 2,1641 , 73195

Duygusal Plansiz Cevrimici Satin Alim Kadin 2,2971 ,89480 ,874 ,383

Erkek

2,2051 , 78897
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Tablo 7. Medeni Duruma Gore Duygu Durum ve Satin Alim Tirilinliin Degerlendirilmesi

Medeni Durum Aritmetik Ort. Standart Sapma t p**
Pozitif Duygu Durumu BEe‘lllailr ;:Z??g :Z;(S) ;g 2,267 ,024
Negatif Duygu Durumu BEe\lilailr 3228(3)5 :2;833 -3,019 ,003
Biligsel Plansiz Cevrimigi Satin Alim BEe\lileilr ;:?ZZ; :ggzzi -1,052 ,293
Duygusal Plansiz Cevrimigi Satin Alim BEeY(l;r ;z ;222 :28222 -1,712 ,088

Duygu durum farkliliklar ve ¢evrim i¢i plansiz satin alim
iizerinde bireyin medeni hal durumunun etkisini incelemek
amaciyla T testi ile analiz yapilmistir. Elde edilen veriler
Tablo 7°de gosterilmektedir.

Tablo 7. incelendiginde; medeni duruma gore biligsel
plansiz ¢evrim igi satin alim (t=-1,052; p=,293>,05)

ve duygusal plansiz ¢evrim i¢i satin alim (t=-1,712;
p=,088>,05) arasinda anlaml1 farklar olmadig1
goriilmektedir. Medeni duruma gére pozitif duygu
durumu (t=-2,267; p=,024<,05) ile negatif duygu
durumu (t=-3,019; p=,003<,05) arasinda anlaml1 fark
oldugu goriilmekte iken bu farkin hangi ortalama lehine
oldugunu belirlemek amaciyla ortalama degerlere
bakildiginda ise pozitif duygu durumunda evli (X=2,9820)
olan bireylerin bekarlara (X=2,8153) gére daha yiiksek
ortalamaya, negatif duygu durumlari i¢in ise bekarlarin
(X=2,6909) evlilere (X= 2,4632) gore daha yiiksek
ortalamaya sahip oldugu goriilmektedir. Medeni duruma
gore bireylerin ¢evrim i¢i plansiz satin alimlarinin

ise farklilik gostermedigi goriilmektedir (t=-1,052,
p=,293>0,05; t=-1,712, p=,088>0,05). Bu verilere gore
Hs: Katilimeilarim duygu durumlar1 medeni durumlaria
gore farklilik gdstermektedir hipotezi kabul edilirken; Ho:
Katilimcilarin ¢evrim i¢i plansiz satin alim faaliyetleri
medeni durumlaria gore farklilik gostermektedir hipotezi

red edilmistir.

Duygu durum farkliliklari ve ¢evrim i¢i plansiz satin
alim {izerinde bireyin i¢inde bulundugu yas gruplarina
gore farklilik gosterip gostermedigini analiz etmek
amaciyla Tek Yonlii Anova kullanilmigtir. Tek yonlii
Anova testinin 6n kosullarindan biri olan gruplarin
varyans esitligi i¢in Levene testine bakilmistir. Test
sonucunda pozitif duygu durumu (0,165>0,05) negatif
duygu durumu i¢in (0,461>0,05); duygusal plansiz satin
alma i¢in (0,070>0,05), biligsel plansiz satin alma igin
ise (0,70>0,05) degerleri elde edilmistir. Anova testi igin
uygun degerlere sahip oldugu goriilmiistiir.

Yapilan Anova testinin sonuglarini gésteren Tablo

8. incelendiginde; yas gruplaria gore pozitif duygu
durumu (F3301=4,719; p=,003<,05) ile negatif duygu
durumunda (F3.9:=3,198; p=,023<,05) ve biligsel plansiz
cevrimici satin alimda (F3.301=2,792; p=,040<,05)
anlamli farkin ortaya ¢iktigi, duygusal plansiz ¢evrimici
satin alimda (F3301=2,122; p=,097>,05) ise anlaml1 bir
farkin ortaya ¢ikmadigi goriilmektedir. Bu verilere gore
Hio: Katilimcilarin duygu durumlan yaglarina gore
farklilik gostermektedir ve Hii: Katilimeilarin ¢evrim
ici plansiz satin alim faaliyetleri yaslarina gore farklilik
gostermektedir hipotezleri kabul edilmistir.
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Tablo 8. Yas Duruma Gore Duygu Durum ve Satin Alim Tiriiniin Degerlendirilmesi

Ya Aritmetik  Kareler Kareler P
; Ortalama  Toplam ) Orta.
18-25% 2,7243
. 26-35%* 2,9712 3,858 3 1,953
Pozitif Duygu Durumu 3645+ 5 0649 158,892 384 414 4,719 ,003
- > 164,749 387 ’
46 ve lzeri 3,0741
18-25% 2,7088
. 26-35* 26120 339 3 1,446
Negatif Duygu Durumu 36.45 5 5088 173,629 384 452 3,198 ,023
- ’ 177,968 387 ’
46 ve lzeri* 2,2375
18-25* 2,0762
Bilissel Plansiz ¢evrim i¢i Satin 26-35% 2,2530 4,462 3 1,487
Alm 36-45 22199 204,566 384 ;_33 2,792 ,040
- 2 209,028 387 ’
46 ve lUzeri* 1,8115
18-25 2,2049
Duygusal Plansiz Cevrimi¢i Satin ~ 26-35 2,3203 4,794 3 1,598
Ahfng ¢ s S, 289064 384 by 2122097
- 2 293,959 387 ’
46 ve lzeri 1,7031

Pozitif duygu durumu ve negatif duygu durumunun

hangi yaslar arasinda farklilik gésterdigi LSD testi
yapilarak analiz edilmistir. Pozitif duygu durumunda

yas gruplarma gore farklhilik 18-25 (X= 2,7243) yas
grubunun; 26-35 (X=2,9712), 36-45 (X=2,9649) yas
gruplarindan anlamli sekilde farklilik gosterdigi; negatif
duygu durumunda ise 46 ve iizerinde (X=2,2375) olan
katilimcilarm 18-25 (X=2,7088) ve 26-35 (X=2,6120) yas
grubundan; biligsel plansiz satin alimlarda ise 46 ve iizeri
(X=1,8115) yas grubunun; 18-25 (X=2,0762) ve 26-35 yas
grubundan (X=2,2530) anlaml sekilde farklilik gosterdigi
goriilmektedir.

Katilimeilarin duygu durum ve plansiz satin alim
faaliyetleri agisindan egitim durumlarina gore farklilik
gosterip gostermedigini incelemek icin yapilan Tek Yonlii
Anova testi sonuglar1 Tablo 9’da gosterilmektedir. Tek
yonlii Anova testinin 6n kosullarindan biri olan gruplarin
varyans esitligi icin Levene testine bakilmistir. Test

sonucunda pozitif duygu durumu (0,064>0,05) negatif
duygu durumu i¢in (0,161>0,05); duygusal plansiz satin
alma i¢in (0,070>0,05), biligsel plansiz satin alma i¢in
ise (0,83>0,05) degerleri elde edilmistir. Anova testi i¢in
uygun degerlere sahip oldugu goriilmektedir.

Tablo 9. incelendiginde; egitim durumlarina goére pozitif
duygu durumu (F3-387=5,585; p=,001<05) ve duygusal
plansiz ¢evrimigi satin alim (F3-387=2,715; p=,045<,05)
anlamli bir farkin ortaya ¢iktig1 goriilmiisken; negatif
duygu durumu (F3-387=2,091; p=,101<,05) biligsel
plansiz ¢evrimigi satin alim (F3-387=,159 p=,924>,05),
ise istatistiki agidan anlamli bir fark gostermedigi
goriilmektedir. Bu verilere gore; Hi2: Katilimeilarin
duygu durumlari egitim durumlarina gore farklilik
gostermektedir ve His: Katilimcilarin ¢evrim i¢i plansiz
satin alim faaliyetleri egitim durumlarma gore farklilik
gostermektedir hipotezleri kabul edilmistir.
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Tablo 9. Egitim Durumuna Goére Duygu Durum ve Satin Alim Tiriiniin Degerlendirilmesi

Egitim Aritmetik Kareler Kareler F P
Durumu Ortalama Toplami Orta.
Lise* 2,5364 6,897 3 2,299
. On lisans* 3,2448
Pozitif Duygu Durumu - 155,908 384 414 5,559 ,001
Lisans 2,8200
Lisansiistii* 3,0146 162,806 387
I:ise 2,3545 2,860 3
, On lisans 2,4967 918
Negatif Duygu Durumu - 175,108 384 2,006 ,113
Lisans 2,6617 A58
Lisansiistii 2,4634 177,968 387
Biligsel Plansiz ¢evrim i¢i Satin  Lise 2,3766 259 3
Alim On lisans 2,1886 ,225
5 208,769 384 ,348 791
Lisans 2,2143 ,649
Lisanstistii 2,3176 209,028 387
Lise* 1,5909 6,105 3
imici On li 2,0000 2,342
Duygusal Plansiz Cevrimigi n 1sans 287,854 184 2710 045
Satin Alim Lisans* 2,2397 ,864
Lisansiisti* 2,3841 293,959 387

Farkliligin hangi egitim diizeyinden kaynaklandigini
gormek i¢in LSD testi yapilmis ve pozitif duygu durumu
lise (X=2,5364) egitim diizeyinin; 6n lisans (X=3,2448)
ve lisansiistii (X=3,0146) egitim diizeylerinden; duygusal
plansiz satm alim da lise egitim diizeyi (X=1,5909) lisans
(X=2,2397), lisansiistii (X=2,3841) egitim diizeylerinden
anlamli sekilde farklilik gosterdigi ortaya ¢ikmistir.

Katilimcilarin duygu durum ve plansiz satin alim
faaliyetleri acisindan internet kullanim durumlarina
gore farklilik gdsterip gdstermedigini incelemek igin
Tek Yonlii Anova testi uygulanmistir. Tek yonlii Anova
testinin 6n kosullarindan biri olan gruplarin varyans
esitligi i¢in Levene testine bakilmistir. Test sonucunda
pozitif duygu durumu (0,104>0,05) negatif duygu
durumu igin (0,194>0,05); duygusal plansiz satin alma
i¢in (0,093>0,05), bilissel plansiz satin alma i¢in ise
(0,58>0,05) degerleri elde edilmistir.

Tablo 10. incelendiginde Internet kullanim siiresine gore
pozitif duygu durumu (F3387=1,020; p=,384>,05), negatif
duygu durumu (Fs.387=,757; p=,519>,05) ve duygusal
plansiz ¢evrimigi satin aliminda (Fs.337=1,217; p=,303>,05)
herhangi bir fark olmadig1 goriiliirken; bilissel plansiz
¢evrimici satin alimda (F3.387=3,256; p=,303<,05) ise
istatistiki agidan anlamli bir fark goriilmiistiir. Bu verilere
gore, His: Katilimeilarin duygu durumlar giinliik internet
kullanim siiresine gore farklilik gostermektedir hipotezi red
edilirken; His: Katilimcilarin ¢evrim i¢i plansiz satin alim
faaliyetleri giinliik internet kullanim siiresine gore farklilik
gostermektedir hipotezi kabul edilmistir. Cevrim igi plansiz
satin alimda; farkliligin hangi gruptan kaynakladigini
incelemek amaciyla yapilan LSD testine gore 1-2 saatin
(X=1,9067) 3-6 saat (X=2,1360) ve 7-9 (X=2,2676) saatten
anlamli sekilde farklilastig1 goriilmektedir.
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Tablo 10. internet Kullanim Siiresine Gére Duygu Durum ve Satin Alim Tiriiniin Degerlendirilmesi

internet . .
Kullamm Aritmetik Kareler Sd Kareler F p
.. Ortalama  Toplam Orta.
Siiresi
1-2 saat 2,8677 1,303 3
" 3-6 saat 2,8515 434
Pozitif Duygu Durumu 163,446 384 1,020 ,384
7-9 saat 2,8029 426
10 saat ve tizeri 3,0200 164,749 387
1-2 saat 2,5700 1,046 3
, 3-6 saat 2,5864 ,349
Negatif Duygu Durumu 176,922 384 757,519
7-9 saat 2,6757 461
10 saat ve lizeri*  2,7432 177,968 387
Bilissel Plansiz Cevrim ic¢i Satin ~ 1-2 saat*® 1,9067 5.185 3
Alm 3-6 saat* 2,1360 1,728
203,843 384 3,256,022
7-9 saat* 2,2676 ,531
10 saat ve tizeri 2,3416 209,028 387
1-2 saat 2,0516 2,767 3 02
imici 3-6 saat 2,2073 5
Duygusal Plansiz Cevrimigi Satin saa 291,191 184 1217 303 603
Alim 7-9 saat 2,3415 758 —
293,959 387

10 saat ve lizeri 2,3056

Katilimcilarin duygu durum ve plansiz satin alim
faaliyetleri agisindan mesleklerine gore farklilik gdsterip
gostermedigini incelemek icin Tek Yonlii Anova testi
uygulanmigtir. Tek yonlii Anova testinin 6n kosullarindan
biri olan gruplarin varyans esitligi i¢in Levene testine
bakilmistir. Test sonucunda pozitif duygu durumu
(0,762>0,05) negatif duygu durumu igin (0,550>0,05);
duygusal plansiz satin alma i¢in (0,072>0,05), bilissel
plansiz satin alma i¢in ise (0,085>0,05) degerleri elde
edilmistir. Anova testi i¢in uygun degerlere sahip oldugu
gorilmiistiir. Mesleki durumlarma gore pozitif duygu
durum, negatif duygu durumu, biligsel ve duygusal duygu

durumlarina gore farklilik olup olmadigini gdsteren Tablo
11’e bakildiginda; pozitif duygu durumu (Fs.386=5,852;
p=,00<,05), biligsel plansiz ¢evrimici (Fs3s=4,291;
p=,001<,05) ve duygusal ¢evrimigi satin alimlarda (F5-
386=7,685; p=,000<,05) farklilik gosterdigi goriilmektedir.
Negatif duygu (Fs.33=1,292; p=,267>,05) durumunda

ise herhangi bir farkliligin olusmadigi goriilmektedir.

Bu verilere gore; His: Katilimeilarin duygu durumlart
mesleklerine gore farklilik géstermektedir ve Hi7:
Katilimcilarin ¢evrim igi plansiz satin alim faaliyetleri
mesleklerine gore farklilik gostermektedir hipotezleri kabul
edilmistir.
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Tablo 11. Katilimcilarin Mesleklerine Gore Duygu Durum ve Satin Alim Tirilinlin Degerlendirilmesi

Aritmetik Kareler Kareler
Meslek Ortalama Toplam Sd. Ort. F P
Serbest 2,6889
Meslek*
Memur 3,0482 11,750 S 5350
Pozitif Duygu Durumu Isci 3,4118 152,995 381 ’ 5,852,000
Ogrenci 27236 yqa7us  3z6
Ev Hanimi 3,0676
Diger 2,8267
Serbest 2,7194
Meslek
Memur 2,6204 2,966 S 593
Negatif Duygu Durumu Isci 2,6118 174,925 381 ,459 1,292,267
Ogrenci 2,6893 177.890 386
Ev Hanimi 2,5824
Diger 2,5948
Bilissel Plansiz Cevrimigi Satin Serbest 2,2697 604
Alim Meslek —_—
Memur 2,5764 11,138 S 2,228
Isci 2,5120 197,809 381 4,291 ,001

Ogrenci* 2,2174 208,947 386 A1
Ev Hanimi*  2,0260

Diger * 2,0962
Serbest 2,5764
Meslek

D 1Pl e S Memur 2,6404 26,920 5 <154

Aﬁfngusa ansiz Gevrimict Satin 1;@* 1,9118 266,934 381 7’01 7,685,000
Ogrenci 2,3231 293.853 386
Ev Hanimi* 11,8529
Diger 1,9915

Farkliliklarin hangi mesleki gruplardan kaynaklandigim
gormek i¢in yapilan LSD testi pozitif duygu durumunda
serbest meslek (X= 2,6889); biligsel plansiz satin alimlarda
ogrenci (X=2,2174), ev hamimi (X= 2,0260) ve diger
(X=2,0962) ; duygusal plansiz satin alimlarda ise is¢i
(X=1,9118) ve ev hanim1 (X=1,8529) diger meslek
gruplarindan farklilastigi goriilmektedir.
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SONUC

Olaylarmm veya diisiincelerin i¢sel degerlendirilmesi
sonucu kisa ve yogun duygusal tepkiler gostermek ile
birey bir¢ok alanda karar mekanizmasini ¢alistirmaktadir.
Hayatin her alaninda isleyen bu mekanizma 6zellikle
satin alim faaliyetlerinin temel itici giigleri belirleme
adina pazarlama biliminde de inceleme konusu olmustur.
Hangi duygunun satin alma faaliyetlerini destekledigini
belirlemek pazarlama faaliyetleri kapsaminda 6zellikle
¢evrim i¢i mecralarda reklam, iletisim, gorsel materyallerin
kullanilmasi, web sayfasi tasarimi, web sayfasi igerik
diizenlemesi ve satin alma faaliyeti esnasinda miisterinin
hissetmesini arzuladigi duygu temelinde siirecin
yonlendirilmesi agisindan énemli bir veri olarak kabul
edilebilir.

Arastirma sonuglarina gore; negatif duygu durum

ile cevrim i¢i hem biligsel plansiz satin alim hem de
duygusal plansiz satin alimlar1 arasinda diisiik diizeyde

de olsa iliskinin oldugu goriilmektedir. Madhavaram ve
Laverie (2004) insanlarin kendilerini iyi hissettiklerinde
cevrimigi aligverig yapmaya daha istekli olabileceklerini
ifade etmelerine ragmen, Youn ve Faber (2000) ifade

ettigi gibi ruh hali plansiz satin alma iizerinde etkili
oldugu, Senath vd., (2001) ile Verplanken ve Herabadi
(2001) nin belirttigi iizere 6zellikle bireyin depresyon

gibi olumsuz ruh hallerinden de tetiklenerek, olumsuz
psikolojik durumlardan kagmak isteyen kisilerin plansiz
satin alma tiiketimine yoneldigi ifade eden sonuglara
ulasilmistir. Bu ¢alismalarda ¢ikan sonuglari destekleyici
olarak bu arastirmada da negatif duygu durumu biligsel

ve duygusal ¢evrim igi plansiz satin alim faaliyetinin
nedenleri arasinda olarak degerlendirilebilir. Katilimcilarin
olumsuz ruh hali olarak ifade edilen mutsuzluk, sikintili,
suclu, tirkmiis, diigmanca, asabi, utanmus, sinirli, tedirgin,
korkmus gibi negatif duygu durumlarini bertaraf etmek/
minimize etmek adina ¢evrim i¢i ortamlarda bireyler
planlanmamis haz odakli satin alim faaliyetlerine yoneldigi
goriilmektedir. Zamandan ve mekandan bagimsiz olma

ve 6deme yontemlerinin de basitlestirilmesi 6zellikleri ile
bireyler istedikleri zaman aligveris yapabilme imkanina
sahip olmasi ile her an negatif duygu durumundan
kurtulabilmek adina ¢evrim i¢i mecralara ulasabilmektedir.
Duygusal degisim faktorlerinin 6n plana ¢ikartilarak

stratejiler gelistirilmesi 6nemli bir ¢evrim i¢i plansiz

satin alim tetikleyicisi olabilecegi goriilmektedir. Kotler
(1973-1974) alicilar iizerinde pozitif duygusal etkileri
olusturmanin satin alinan ortamin uygun tasarlanmasi yolu
ile gergeklesecegini; bazi durumlarda bu ortamlarin satin
alma karar iizerinde iiriinden ¢ok daha fazla etkiye sahip
oldugunu ifade etmektedir. Bununla birlikte aligveris keyfi
algisinin arttirtlmasit 6nemlidir. Shun ve Yunjie (2006)
aligveris keyfini, bir ¢gevrim i¢i aligveris deneyiminin,
kendi basina eglenceli olarak algilanma derecesi olarak
ifade etmektedir. Aligveris keyfi kavrami igeriginde
negatif duygu durumundan kurtulma vaadleri 6n plana
¢ikartilabilir. Bu ¢er¢evede ¢evrim igi satis hedefi olan
yOneticilerin satis mecralariin bu olumsuz duygular
elimine etmeye yonelik ¢evrim i¢i satig sitelerinin
tasarimlari, sozel igerikleri, renkleri, animasyonlari, yazi
tipleri, miizikleri, tiriin dis1 gorselleri, eglenceli icerikleri,
odiillendirme sistemleri, hediye carklari, yarismalar1 vb.
konular iizerinde 6nemle durulmasi tavsiye edilmektedir.
Wu vd., (2008) 6zellikler miizik ve renk unsurlarinin
kullaniminin duygusal tepkiler i¢in ¢ok dnemli oldugunu
ifade etmektedir. Bu nedenle web sitelerinde giiniin belirli
zaman dilimlerine gore ayarlanmig miizik akiginin ve
renk degisiminin olmasi tavsiye edilmektedir. Bireyin
giiniin yorgunlugunu ve stresini atma, tiim negatif
duygulardan arinma ve dinlenme algisi yaratacak bir
miizik ve renk uygulamasinin aksam saatlerinde; daha
enerjik, heyecanli ve seving duygularimi tetikleyecek
miizik ve renk uygulamalarinin ise giindiiz saatlerinde
web sitesinde yer almasi rakiplerden farklilagsma stratejisi
olarak kullanilabilir. Cevrim i¢i aligverisi olumsuz ruh
durumunda kaginma, ‘kendini 6diillendirme ve hediye
vermeyi saglayan bir ara¢ olarak tiiketici zihninde
konumlandirma stratejileri ile desteklenmelidir. Bu mesaj
biitiinlesik iletisim ¢er¢evesinde tiim iletisim kanallari

ile desteklenebilir. Ozellikle gelecegin en giiclii satin
alim mecralarindan biri olacag: diisliniilen metaverse
uygulamalari igin isletmelerin belirtilen hususlar1 dikkate
almarak tasarim gergeklestirmeleri dnerilmektedir.
Uzerinde durulmasi gereken diger bir nokta ise ¢evrim ici
duygusal plansiz satin alim ile ¢evrim i¢i bilissel plansiz
satin alim arasinda gii¢lii derecede iliski oldugudur. Her iki
tiir satin alim da birbirini tetikleyici nitelikte oldugu kabul
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edilebilir. Ozellikle pazarlama yoneticilerine hem duygusal
Ogelerin hem de biligsel dgelerin birbirini tamamlayici
sekilde kullanilmasi tavsiye edilmektedir.

Calismada katilimcilarin duygu durumlari ile duygusal

ve biligsel satin alimlariin demografik 6zelliklerine gore
farklilik gosterip gostermediginin belirlenmesine yonelik
analizlerin sonuglarina gore; katilimcilarmin duygu
durumlari cinsiyet, medeni durum, yas, egitim ve meslege
gore anlamli sekilde farklilik gdsterdigi ortaya ¢ikmustir.
Cevrim i¢i bilissel ve duygusal plansiz satin alimlarda
demografik 6zelliklerinin de aym sekilde belirleyici bir
faktor olma 6zelligini korudugu goriilmektedir. Cevrim

ici bilissel ve duygusal plansiz satin alimlarm yas, egitim,
meslek ve internet kullanim siirelerine gére gruplarinda
farklilik gosterdigi goriilmektedir. Calisma demografik
ozelliklere gore duygu durumu simiflandirmasi ile duygusal
ve bilissel plansiz satin alimlar agisindan 6nemli veriler
sunarak, demografik 6zellikler cergevesinde yonlendirici
stratejilerin gelistirilmesinin dnemini ortaya ¢ikarmaktadir.
Ozellikle hedef kitle belirleme kriterlerinden biri olarak
duygu durumlarinin ve ¢evrim i¢i plansiz satin alimlarinin
hangi demografik 6zelliklere gore farklilastigini belirlemek
ve stratejiler gelistirirken bu unsurlar1 da degerlendirmek
cevrim i¢i faaliyette bulunan tiiketici pazarindaki isletmeler
icin 6nemli oldugu diisiiniilmektedir.

Caligsmanin orneklem, siire, yontem kisitliligi
bulunmaktadir. Gelecek galismalar igin nitel analiz
yontemler kullanilarak bireylerin duygu durumlarinin
¢evrim i¢i plansiz satin alim faaliyetleri izerinde etkisinin
analiz edilmesi, verilerin daha genis bir 6rneklemden elde
edilmesi, 6zellikle iiriin gam1 belirlenerek yapilmasi tavsiye
edilmektedir.
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