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Kadinlarda Finansal Okuryazarlik ve Impulsif Satin Alma
Arasindaki lliskide Algilanan Ekonomik Kithigin Araci Rolii

Ars. Gor. lhsan Bal = Doc. Dr. Giilden Sayilan

Impulsif satin alma, plansiz ve aniden gelisen, bireylerin biitcelerini asmalarina neden olabilen yaygin bir tiiketici davranisidir. Geleneksel literatiirde, ozellikle
ekonomik zorluklar gibi makroekonomik faktorlerin tetikledigi "ekonomik kitlik" algisinin, bireylerde "tlinel vizyonu" (tunnel vision) yaratarak mantikli finansal
kararlar almayi zorlastirdigi ve ani harcamalara zemin hazirladigi varsayllmaktadir. Bu olumsuz dongiden cikabilmede finansal okuryazarligin koruyucu bir rol
oynayabileceqi One surulmustir. Ancak, e-ticaretin ve c¢evrimici aligveris bagimliiginin yukselisi, geleneksel kitlik zihniyeti teorilerinin gecerliligini
sorgulatmaktadir. Bireylerin erken ¢evre kosullari ve bagimlilik ddrttleri, mevcut kithk endiselerinin etkisini baskilayabilmektedir. Bu baglamda arastirmanin amaci;
genc kadinlarda finansal okuryazarligin impulsif satin alma Gzerindeki etkisini ve bu iliskide algilanan ekonomik kithgin araci roltnd, cevrimici aligveris bagimlihg
(OSA) gibi guclt guncel faktorlerin 1siginda iki agsamali (basit ve genisletiimis) bir modelle yeniden incelemektir.
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Korelasyonlar: Impulsif satin alma; algilanan ekonomik kitlikla pozitif (r = .244), finansal
okuryazarlikla negatif (r = -.469) iliskilidir (0 < .001). Kovaryantlardan cevrim ici aligveris
bagimhliginin etkisi guclu (r = .52), sosyal istenirligin etkisi ise zayiftir (r =.03).

Orneklem: Calisma grubu, kolayda ve kartopu o6rnekleme
yontemiyle secilen 292 gen¢ vyetiskin kadin Universite
ogrencisinden olugmaktadrr.

Veri Toplama Aracglari: Cevrim ici anketle toplanan veriler icin
Impulsif Satin Alma ile Finansal Okuryazarlik dlgekleri kullaniimis;

Asama 1 (Basit Aracilik Modeli): Cevrim ici alisveris bagimlihgi (OSA) ve sosyal istenirlik
modele dahil edilmediginde, literattirle uyumlu olarak, finansal okuryazarligin ekonomik

aracl degisken olan algilanan ekonomik kitlik ise Finansal Kaygi ve
Ekonomik Kisithlik Olgekleriyle oOlgulmustur. Sosyal istenirlik ve
cevrim ici ahlisveris bagimhligi ise modele kontrol degiskeni
(kovaryant) olarak eklenmistir.

Veri Analizi: Veriler Jamovi (v/2.7.37) ile analiz edilmistir.
Hipotezlerin sinanmasinda Yapisal Esitlik Modellemesi (SEM)
temelli Path (Yol) Analizi kullanilmig, dolayli etkiler ve model
kiyaslamalari (kontrol degiskenli ve degiskensiz) test edilmigtir.

kithk algisini azalttigir (8 = -0.196) ve azalan kithk algisinin impulsif satin almayi kismen
yavaglattigi anlamli bir kismi araci rol (8 = -0.031, p = .028) bulunmustur.

Asama 2 (Genisletilmis Model): OSA ve sosyal istenirlik modele eklendiginde, algilanan
ekonomik kithgin impulsif satin alma Gzerindeki araci roli ve dogrudan etkisi tamamen
ortadan kalkmistir (o = .322). Daha carpici olarak; glcliu bir baskilayici etki (suppressor
effect) ortaya cikmis, finansal okuryazarligin impulsif satin alma Uzerindeki yalin etkisinin
negatiften pozitife dondugu (8 = 0.415, p <.001) tespit edilmistir.
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Calismanin bulgulari, e-ticaret ¢aginda dijital tiketim dinamiklerinin, geleneksel "kitlik zihniyeti" teorilerini gecgersiz kildigina dair gucli kanitlar sunmaktadir.
Cevrim ici alisveris bagimlihgr gibi faktorler devreye girdiginde, genc¢ kadinlarin ekonomik dar bogaz (kithk) algilari impulsif satin alma kararlarinda bir frenleyici
veya tetikleyici islevi gormemektedir.

Calismanin literature katki saglayan en iddiali sonucu ise finansal okuryazarligin etkisidir: Bagimhlk durttleri arindiriidiginda, yiksek finansal okuryazarlik
bireyleri harcamadan uzaklastirmak yerine impulsif satin almayi artirmaktadir. Bu durum, finansal bilince sahip kadinlarin butcelerini daha iyi analiz etme
Ozguveniyle e-ticaret firsatlarini hizi degerlendirmeleri, yani bir "planlanmis durtisel satin alma" (firsat avciligi) refleksi gelistirmeleriyle aciklanabilir. Bu yorum ile
enflasyonun kroniklestigi Turkiye baglaminda satin alma davraniglarinin farkl acilardan galisiimasinin 6nemi gosterilmistir. Dolayisiyla, impulsif aligverisi onlemeye
yonelik midahaleler sadece geleneksel bitce yonetimi veya kitlik psikolojisine odaklanmakla kalmamali; dijital cagin anlik cazibelerine kargl koyabilme, zihinsel
bltceleme ve 0zdenetim stratejilerini merkeze almalidir.
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	Kadınlarda Finansal Okuryazarlık ve İmpulsif Satın Alma Arasındaki İlişkide Algılanan Ekonomik Kıtlığın Aracı Rolü
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	Giriş
	İmpulsif satın alma, plansız ve aniden gelişen, bireylerin bütçelerini aşmalarına neden olabilen yaygın bir tüketici davranışıdır. Geleneksel literatürde, özellikle ekonomik zorluklar gibi makroekonomik faktörlerin tetiklediği "ekonomik kıtlık" algısının, bireylerde "tünel vizyonu" (tunnel vision) yaratarak mantıklı finansal kararlar almayı zorlaştırdığı ve ani harcamalara zemin hazırladığı varsayılmaktadır. Bu olumsuz döngüden çıkabilmede finansal okuryazarlığın koruyucu bir rol oynayabileceği öne sürülmüştür. Ancak, e-ticaretin ve çevrimiçi alışveriş bağımlılığının yükselişi, geleneksel kıtlık zihniyeti teorilerinin geçerliliğini sorgulatmaktadır. Bireylerin erken çevre koşulları ve bağımlılık dürtüleri, mevcut kıtlık endişelerinin etkisini baskılayabilmektedir. Bu bağlamda araştırmanın amacı; genç kadınlarda finansal okuryazarlığın impulsif satın alma üzerindeki etkisini ve bu ilişkide algılanan ekonomik kıtlığın aracı rolünü, çevrimiçi alışveriş bağımlılığı (OSA) gibi güçlü güncel faktörlerin ışığında iki aşamalı (basit ve genişletilmiş) bir modelle yeniden incelemektir.

	Model 1
	Yöntem
	Bulgular
	Korelasyonlar: İmpulsif satın alma; algılanan ekonomik kıtlıkla pozitif (r = .244), finansal okuryazarlıkla negatif (r = -.469) ilişkilidir (ρ < .001). Kovaryantlardan çevrim içi alışveriş bağımlılığının etkisi güçlü (r = .52), sosyal istenirliğin etkisi ise zayıftır (r = .03).
	Aşama 1 (Basit Aracılık Modeli): Çevrim içi alışveriş bağımlılığı (OSA) ve sosyal istenirlik modele dahil edilmediğinde, literatürle uyumlu olarak, finansal okuryazarlığın ekonomik kıtlık algısını azalttığı (β = -0.196) ve azalan kıtlık algısının impulsif satın almayı kısmen yavaşlattığı anlamlı bir kısmi aracı rol (β = -0.031, ρ = .028) bulunmuştur.
	Aşama 2 (Genişletilmiş Model): OSA ve sosyal istenirlik modele eklendiğinde, algılanan ekonomik kıtlığın impulsif satın alma üzerindeki aracı rolü ve doğrudan etkisi tamamen ortadan kalkmıştır (ρ = .322). Daha çarpıcı olarak; güçlü bir baskılayıcı etki (suppressor effect) ortaya çıkmış, finansal okuryazarlığın impulsif satın alma üzerindeki yalın etkisinin negatiften pozitife döndüğü (β = 0.415, ρ < .001) tespit edilmiştir.
	Örneklem: Çalışma grubu, kolayda ve kartopu örnekleme yöntemiyle seçilen 292 genç yetişkin kadın üniversite öğrencisinden oluşmaktadır.  Veri Toplama Araçları: Çevrim içi anketle toplanan veriler için İmpulsif Satın Alma ile Finansal Okuryazarlık ölçekleri kullanılmış; aracı değişken olan algılanan ekonomik kıtlık ise Finansal Kaygı ve Ekonomik Kısıtlılık ölçekleriyle ölçülmüştür. Sosyal istenirlik ve çevrim içi alışveriş bağımlılığı ise modele kontrol değişkeni (kovaryant) olarak eklenmiştir.  Veri Analizi: Veriler Jamovi (v/2.7.37) ile analiz edilmiştir. Hipotezlerin sınanmasında Yapısal Eşitlik Modellemesi (SEM) temelli Path (Yol) Analizi kullanılmış, dolaylı etkiler ve model kıyaslamaları (kontrol değişkenli ve değişkensiz) test edilmiştir.

	Model 2
	Sonuç/Tartışma
	Çalışmanın bulguları, e-ticaret çağında dijital tüketim dinamiklerinin, geleneksel "kıtlık zihniyeti" teorilerini geçersiz kıldığına dair güçlü kanıtlar sunmaktadır. Çevrim içi alışveriş bağımlılığı gibi faktörler devreye girdiğinde, genç kadınların ekonomik dar boğaz (kıtlık) algıları impulsif satın alma kararlarında bir frenleyici veya tetikleyici işlevi görmemektedir.       Çalışmanın literatüre katkı sağlayan en iddialı sonucu ise finansal okuryazarlığın etkisidir: Bağımlılık dürtüleri arındırıldığında, yüksek finansal okuryazarlık bireyleri harcamadan uzaklaştırmak yerine impulsif satın almayı artırmaktadır. Bu durum, finansal bilince sahip kadınların bütçelerini daha iyi analiz etme özgüveniyle e-ticaret fırsatlarını hızlı değerlendirmeleri, yani bir "planlanmış dürtüsel satın alma" (fırsat avcılığı) refleksi geliştirmeleriyle açıklanabilir. Bu yorum ile enflasyonun kronikleştiği Türkiye bağlamında satın alma davranışlarının farklı açılardan çalışılmasının önemi gösterilmiştir. Dolayısıyla, impulsif alışverişi önlemeye yönelik müdahaleler sadece geleneksel bütçe yönetimi veya kıtlık psikolojisine odaklanmakla kalmamalı; dijital çağın anlık cazibelerine karşı koyabilme, zihinsel bütçeleme ve özdenetim stratejilerini merkeze almalıdır.
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