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TUKETICILERIN DUYGUSAL ZEKASININ iCGUDUSEL VE
KOMPULSIF SATIN ALMA DAVRANISLARI UZERINDEKI
ETKIiSi: AKSARAY iLI ORNEGI*

Sevilay USLU DIVANOGLU* - Leyla ICERLI** - Talip ARSU™*

OZET

Tuketiciler yasamlar: boyunca ihtiyac ve isteklerini gidermek icin
bircok mal ve hizmet satin almaktadirlar. Ihtiyac ve isteklerini gidermek
icin harekete gecen tuketiciler, pazarlarin ve pazarlarda faaliyette
bulunan tim isletmelerin merkezinde yer alirlar. Fakat son yillarda
tiketim, fizyolojik ihtiyaclar: tatmin etme stirecinden ¢cok daha yogun bir
bicimde psikolojik tatmin, cevre ve dis dlinya ile kurulan bir iletisim araci
olarak gorilmeye baslamistir. Bu nedenlerden dolay: isletmeler icin
tuketicilerin; demografik o6zellikleri, anlayis ve algilayis farkliliklari,
tercihleri buytk 6énem tasimaktadir. Ctinkt artik ttketiciler alisveris
yaparken rasyonel davranmak yerine duygular: ile hareket etmekte ve
icgtidulerine kulak vermektedir. Bunun sonucunda da bir alisveris
cilginhigr ortaya cikmaktadir. Bu varsayimdan hareketle arastirmanin
amaci, ttketicilerin icgtidiisel ve kompulsif satin alma davranislarda
bulunduklarinda duygusal zeka&nin etkisinin olup olmadigini
belirlemektir. Bu amactan hareketle, daha sik alisveris yaptigi varsayilan
18-65 yas arasi tuketicilerin duygusal zeka diizeylerinin i¢cgtidtisel ve
komplsif satin alma egilimlerine etkisi arastirilmistir.

Wong ve Law (2002)1n duygusal zeka o6lcegi, Dursun ve Yener
(2014)’in icgtidisel satin alma davranis o6lcegi ve Edwards (1993)1n
komptlsif satin alma 6lcegi kullanilarak olusturulan anket, Aksaray
ilinde yasayan ve aligsveris merkezi, alisveris magazas1 gibi tiketim
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mekanlarini ziyaret eden 554 katilimciya uygulanmistir. Arastirmada
duygusal zekanin kompulsif satin alma davranisini kismen etkiledigi,
fakat icgtidtsel satin alma davranisini hemen hemen hic etkilemedigi
sonucuna ulasilmaistir.

Anahtar Kelimeler: Kompiilsif Satin Alma Davranisi, I¢gtidiisel
Satin Alma Savranisi, Duygusal Zeka

THE EFFECT OF THE EMOTIONAL INTELLIGENCE OF
CONSUMERS ON THE IMPULSIVE AND COMPULSIVE BUYING
BEHAVIOR: THE CASE OF AKSARAY PROVINCE

ABSTRACT

Consumers buy many goods and services to meet their needs and
demands throughout their lives. Consumers acting in order to meet their
needs and demands are at the center of all the markets and businesses
operating in the markets. However, in recent years, consumption has
been seen as a communication tool that is intensively developed with
psychological satisfaction, environment and external world rather than
the process of satisfying physiological needs. For these reasons,
demographic characteristics of consumers, differences in perception and
preferences are important for the businesses. Because consumers now
act with emotions instead of acting rationally and listen to their instincts.
As a result, a shopping spree emerges. Based on this assumption, the
aim of the study is to determine whether emotional intelligence has an
effect on consumers' impulsive and compulsive buying behavior. For this
purpose, the effect of emotional intelligence levels on impulsive and
compulsive buying tendencies of consumers aged 18-65, which are
assume to be more frequent are investigated.

The survey, which was developed using Wong ve Law (2002)'s
emotional intelligence scale, Dursun and Yener (2014)'s impulsive buying
behavior scale and the compulsive buying scale of Edwards (1993), is
applied to 554 participants living in the province of Aksaray and with
visiting the shopping places such as shopping center and shopping store.
In the study, it was concluded that emotional intelligence partially
affected the compulsive buying behavior, but did not affect the impulsive
buying behavior.

STRUCTURED ABSTRACT
Introduction

Today, consumption is seen as a psychological satisfaction,
environment and communication tool with the outside world as much
more intensively than the process of satisfying physiological needs.
Consumers buy many goods and services to meet their needs and wishes
throughout their lives. Consumers taking action to meet their needs and
demands are at the center of and markets and businesses operating in
markets. For these reasons, demographic characteristics, differences and
perceptions of consumers and their preferences are important for
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businesses. The importance of the emotional ability of consumers in
making their purchasing decisions is also recognized. The concept of
emotional intelligence guides individuals in understanding the
purchasing decisions of individuals.

A better understanding of individuals' emotional ability is an
important factor in explaining consumer behavior. It is important how
emotional processes affect consumer buying processes and how
consumers make purchasing decisions as a result of these decisions.
Emotional intelligence affects the relationships between key consumer
variables such as impulsive buying intention (Kidwell et al., 2008: 154).
An impulsive buying behavior is a process which is unplanned and
sudden developing that is, after purchasing and based on the individual's
instant decision making, without thinking and calculating the results,
involving an emotional reaction that changes between good and bad in
the individual (Rook and Fisher, 1995: 306; Piron, 1993: 341-344). It is
also stated that compulsive buying behavior occurs more in people with
low self-esteem, especially when they are weak in emotional sense and
those who go shopping without self-control as a result of emotional
triggering (Altunisik et al., 2010: 52). There are different motives that
push people into shopping. These motives are mainly due to
psychological and social needs. In addition, compulsive behaviors occur
under the interaction of social, mental and emotional factors (Altunisik
et al., 2010: 58). In the literature, the studies which have concluded that
emotional intelligence affects the impulsive and compulsive buying
behaviors are examined and the purpose of this study is to prove whether
there is a relationship between the consumer's impulsive and compulsive
buying behavior and emotional intelligence.

Material and Method

The universe of the study consists of people who live in Aksaray
and have the possibility of visiting the place such as shopping center and
shopping store. The universe of the study consists of people who live in
Aksaray and have the possibility of visiting the shopping centers such as
shopping center and shopping store. In this study, data were collected
from consumers in various age groups (aged between 18 and 65) by a
questionnaire consisting of purpose-oriented scales and related
questions. Data were collected from 554 participants based on easy
sampling method based on analysis techniques used in analyzing data
both in the number of the universe and in the research.

Emotional intelligence scale was used which was developed by
Wong and Law (2002) and proved validity and reliability by Buytker Isler
and Atilla (2013) in Turkish literature. The impulsive buying behavior
scale was taken from the studies of Dursun and Yener (2014).
Compulsive buying behavior scale was adapted from Edwards (1993). The
questionnaire used for the main purpose of the research consists of four
chapters. In the first part, there are questions to determine the
demographic characteristics of the participants, and in the second
section there are questions aiming to reveal the compulsive buying
behavior. In the third chapter, there are questions that exist to reveal the
impulsive buying behavior. In the last section, there are questions that
aim to reveal the emotional intelligence dimensions of the participants.
In order to be able to finalize the survey, 50 people have been piloted and
the statements that they have difficulty in understanding were revised.
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Findings

To test the two basic hypotheses and eight sub-hypotheses of the
study, regression analysis was applied to the data. According to the
results of four regression analyzes conducted to examine the effect of the
first basic hypothesis, emotional intelligence on impulsive buying
behavior except for the sub-dimension of “the regulation of emotions”,
which are sub-dimensions of emotional intelligence it is seen that none
of the other sub-dimensions affects the sub-dimensions of the impulsive
buying behavior. The sub-dimension of the regulation of emotions
positively affects only “the rational behavior” sub-dimension of the
impulsive buying behavior sub-dimensions. That is, an increase in the
sub-dimension of the regulation of emotions will lead to an increase in
the sub-dimension of rational behavior. Individuals who have high
emotional intelligence and who regulate their emotions, i.e. those who are
aware of their emotions and who are able to cope with their negative
feelings and control their impulses, are able to make rational purchasing
decisions that are more non-impulsive. Even if such consumers are
experiencing negative emotions after the events in which they feel
psychologically uncomfortable. They can show controlled buying
behavior because they can manage their emotions and motivate
themselves. We can say that such people do not look pessimistic to life
and they avoid the concerns. Even in case of any negativity, they can
control their feelings and struggle with these negative emotions.
Therefore, individuals can collect themselves quickly from the negative
situation they are experiencing and they can act more rationally and
make healthier decisions when making a decision to make a purchase.

According to the results of four regression analyzes, the second
basic hypothesis is to examine the effect of emotional intelligence on
compulsive buying behavior, the sub-dimensions of emotional
intelligence affect three of the sub-dimensions of compulsive buying
behavior. The sub-dimension of “the evaluate own emotions” from the
sub-dimensions of emotional intelligence has a negative effect on the sub-
dimensions of compulsive buying behavior, “the unplanned buying after
emotional disorder”. Similarly, the sub-dimension of “emotions
experienced when shopping” from the sub-dimensions of compulsive
buying behavior is negatively affected the sub-dimension of emotional
intelligence in the negative directions by “the regulations of emotions”
sub-dimension and in the positive direction by “the use of emotions” sub-
dimension. Finally, sub-dimensions of emotional intelligence which are
sub-dimensions of “evaluating the feelings of others” positively affects the
sub-dimension of “spending tendency” in compulsive buying sub-
dimensions.

Results and Discussion

Individuals with a high level of emotional intelligence can better
understand and make sense of their own feelings because they have the
ability to evaluate their own feelings. When the buying behaviors of these
individuals are evaluated compulsive buying decision can be expressed
in recognition of their own feelings and what they want. However,
individuals with low emotional intelligence can make compulsive buying
decisions that we may call unplanned buying behavior after any
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emotional disorder because they lack the ability to evaluate their own
feelings.

Emotionally, individuals who can control their emotions by
regulating their emotions are negative. In other words, these individuals
are more affected by negative emotions while shopping. Individuals with
high emotional intelligence can use these feelings to their advantage
because they have the ability to direct themselves to constructive
activities in the use of emotions and these individuals are also highly
skilled in their emotions. These individuals are not affected by negative
emotions while shopping.

Individuals with high emotional intelligence are those who have the
ability to evaluate the feelings of others. Individuals with high emotional
intelligence are those who have the ability to evaluate the feelings of
others. They recognize the emotions of others and understand what they
feel, that is, they are aware of the need of the individual and are sensitive
to their feelings against individuals with high empathy thresholds. It can
be stated that such consumers who are sensitive to the feelings of others
may increase their spending tendencies while making compulsive buying
decisions.

As in all academic studies, this research has been conducted under
a number of constraints. One of them is time constraint and it is
performed on a small number of samples and another is the easy
sampling method which is one of the sampling techniques. In this
respect, it may not be right to make generalizations in the interpretation
of the findings. Other similar studies that are planned to be performed
may be appropriate on female consumers and on a large sample mass.

Keywords: Compulsive Buying Behavior, Impulsive Buying
Behavior, Emotional Intelligence.

1. Giris

Gilinlimiizde tiikketim faaliyeti yagsami devam ettirme amacinin diginda, bash basina bir yagam
bi¢imi haline gelmistir. Insanlar agisindan tiiketim siireci yasamin vazgecilmezlerinden olup aym
zamanda yagamin Onemli sosyal faaliyetlerden biri oldugu alan yazinda da sik¢a goriilmektedir.
Tiiketim olgusu geleneksel tiiketim olgusundan farklilik gostermektedir. Bu calismada bireylerin
titketimlerini sadece hayatlarim1 devam ettirmek i¢in yapmadiklari, ayn1 zamanda sosyal psikolojik ve
kiiltiirel etkilesim saglamak icin de yaptiklar1 varsayilmaktadir.

Bireylerin aligveris yapmaya yonelik tutumlarinin ve satin alma davraniglarinin plansiz olmast
ve asirtya kagmasi, bazi kavramlarin akademik alanda tartisilmasina neden olmustur. Ozellikle de artan
rekabet, artan alternatif iirlin sayisi, iletisim teknolojilerinde yaganmakta olan gelismeler, insanlarin
farkli tilketim kaliplar1 ve pazardaki tirtinlere iligkin bilgi edinebilmedeki kolayliklar, tiiketiciye yonelik
pazarlama kampanyalar1 ve artan refah diizeyi ile birlikte gelirin artma diizeyi insanlar1 daha fazla
tilketme konusunda motive etmektedir. Tiiketim diizeylerinde goriilen farliliklar insanlarin satin alma
davraniglarinda da farkliliklar1 beraberinde getirmistir (Altunigik vd., 2010:52). Tiiketicilerin bir kismi
bir iirlin satin alirken ihtiyaglarin1 goz 6niinde bulundurarak, yani énceden planlayarak, bazi tiiketiciler
ise plansiz bir sekilde giidiilerine gore hareket ederek iggiidiisel satin alma davranisi gosterebilirler. Bazi
tiketiciler ise aligveris yapmayr bir tutku haline getirerek kendilerini alisveris yapmaktan
alikoyamazken, bazi tiliketiciler aligveris esnasinda ve sonrasinda biiyiik bir haz yasayarak bu siireci
hosnut bir sekilde gerceklestirebilirler (Erkmen ve Yiksel, 2008:684). Tiiketiciler bu farkli satin alma
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davraniglarii yasarken farkli duygular ve deneyimler yasamaktadir. Tiiketicilerin bu yasadiklar
farkliliklart anlayabilmek ve tiiketicilerin bu davraniglarinin nedenlerini bilmek isletmeler agisindan
Onem arz etmektedir.

Bu noktadan hareketle ¢alismanin amaci, tiiketicilerin i¢giidiisel ve kompiilsif satin alma
davranisi ile duygusal zeka arasinda bir iligkinin var olup olmadigini incelemek olarak belirlenmistir.
Bu amag dogrultusunda, daha sik alis veris yaptig1 varsayilan 18-65 yas arasi tiiketicilerin duygusal zeka
diizeylerinin icgiidiisel ve kompiilsif satin alma egilimlerine etkisi arastirilmistir.

2. Kavramsal Cerceve

Insanlar yasamlarmi siirdiirebilmek igin ihtiyaci olan iiriin ve hizmetleri tiiketirken ayni
zamanda ihtiyac¢ dis1 fakat istek ve arzularini kargilamak amaci ile de tiiketim yapmaktadirlar. Zorunlu
olarak yapilan tiiketimlerin yan1 sira insanlar 6zellikle arzu ve istekleri dogrultusunda tiiketim yapan
canlilardir; diger canli gruplarindan farkli olarak insanlarin yapmis olduklari tiiketim, insanligin bir
parcasi olan ekonomik, ticari ve sosyal cergeve dahilinde yapilmaktadir (Sirgy, 1982: 287). Glinlimiizde
tiikketim, fizyolojik ihtiyaclar1 tatmin etme siirecinden ¢ok daha yogun bir bigimde psikolojik tatmin,
cevre ve dis diinya ile kurulan bir iletisim arac1 olarak goriilmektedir. Thtiyac ve isteklerini gidermek
icin harekete gecen tiiketiciler, pazarlarin ve pazarlarda faaliyette bulunan tiim isletmelerin merkezinde
yer alirlar. Bu nedenlerden otiirii isletmeler i¢in tiiketicilerin; demografik 6zellikleri, anlayis ve algilayis
farkliliklari, tercihleri biiyiik 6nem tagimaktadir.

2.1. Tiiketici ve Tiiketici Davranisi Kavramlari

Tiiketici kavrami, satin alanlarin 6zellikleri agisindan tiiketici ve miisteri olmak {izere ikiye
ayrilmaktadir. Tiiketici; kendisinin ya da aile iiyelerinin istek ve ihtiyaglarini karsilamak igin iktisadi
mal ve hizmetleri belirli bir bedel karsiliginda satin alan ve/veya kullanan kisiyi tanimlamak igin
kullanilirken, miisteri ise bir mali ve/veya hizmeti iiretmek/satmak amaciyla satin alma eylemini
gerceklestiren kisi olarak tanimlanir. Bu ¢alismada tiiketici kavrami, sadece nihai tiiketiciyi ifade etmek
i¢in kullanilmigtir. Tiiketici davranigi anlasilmadan ya da tiiketiciler taninmadan asla istek ve ihtiyaglar
belirlenemez ve onlar1 motive eden degiskenler teshis edilemez. Dolayisiyla pazarlamacilar hedef
tiikketicilerin isteklerini, algilarini, tercihlerini, aligveris ve satin alma davraniglarini siirekli analiz etmeli
ve Ozellikle pazar boliimleme, hedef pazar se¢imi, konumlandirma ve uygun pazarlama karmasi se¢imi
ile ilgili stratejik kararlar1 bu bilgiler iizerine insa etmelidir (Unal ve Ergis, 2007:321-322).

Tiiketicinin satin alma davranisi, onun arzu ve istekleri, ruhi durumlar1 veya duygusal durumlari
tarafindan yonlendirilmektedir (Erdem vd., 2015: 60). Tiiketici davranisi, bir tiiketicinin nasil satin
aldigindan ¢ok daha fazlasim ortaya koyan bir kavramdir. Tiiketicinin, iiriinlerden, hizmetlerden ve
diisiincelerden elde ettikleri kazanglarin, tiiketimlerin ve tasarruflarin yansimasindan olusan bir kararlar
stirecidir (Durmaz vd., 2011:116). Tiiketici davranisi, hangi mal ve hizmetlerin satin alinacagi, kimden,
nasil, nerede, ne zaman satin alinacagi veya satin alinmayacagina iliskin, bireylerin kararlarina ait
stirectir (Bozkurt, 2006:93). Diger bir ifade ile, tiiketici davranisi, tiiketicilerin zaman enerji ve para gibi
kisithh kaynaklarini tiiketime yonelik olarak nasil kullanmalar1 gerektigini incelemektedir (Odabas1 ve
Fidan, 2002:29). Calismada iggiidiisel satin alma ve kompiilsif satin almanin duygusal zeka ile iligkisi
incelendiginden bu kavramlarin ortaya ¢ikisi ve tarihsel siireci hakkinda bilgi verilmistir.

2.2 Kompiilsif Satin Alma

Kompiilsif satin alma; tiiketicinin, genellikle stres ve kaygi gibi olumsuz duygular1 azaltmak
amaciyla, aligveris yapmak igin ¢ok giiclii, kontrol edilemeyen, kronik hale gelen ve tekrarlayan bir
diirtliye sahip olmanin s6z konusu oldugu satin alma seklidir (Edwards, 1993: 67). Kompiilsif satin alma
davranisi, olumsuz yasantilar ve duygulara karsilik olarak gerceklesen, kronik ve siireklilik gosteren bir
satin alma davranisidir. Kompiilsif satin alma, tiiketici i¢in kisa vadede olumlu hisler iiretse de, sonug
olarak normal yasami bozabilir ve olumsuz sonuglar dogurur (Faber ve O’Guinn, 1989: 738).Bu tarz bir
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satin alma davranigindan sonra tiiketiciler kendilerini mutsuz, su¢lu, utanmis hissedebilirler. Bu tarz bir
satin alma davranisi; ekonomik, sosyal ve psikolojik sonuglar gibi tiiketiciyi ciddi anlamda etkileyen
sonuclara sebep olsa da, fazla borglarina ve satin alma ile mesgul olmalarina aldirmaksizin artan
miktarda iiriin satin almaya devam edebilirler (Yiiksel ve Eroglu, 2015: 43).

O'Guinn ve Faber (1989), kompiilsif satin alma davranisi sergileyen kisilerin benlik saygisinin
diisiik oldugu ve normal tiiketicilerin cogundan daha fazla fantaziye egilimli oldugunu kanitlamislardir.
Ayrica bu kisilerin birincil motivasyonlarinin, satin alinan nesnelerden ziyade satin alma siirecinin
kendisinden tiiretilen psikolojik faydalar oldugu gézlemlenmistir. Kompiilsif satin alma sonucunda
bireyler asir1 derecede borg, kaygi ve hayal kirikligi, kontrolii kaybetme duygusu ve i¢ c¢atigma
davraniglart sergilemektedir. Bu ¢alismadan sonra kompiilsif satin alma bir ¢ok akademik ¢alismaya
konu olmustur; Edwards (1993), kompiilsif satin alma davranisini degerlendiren bir 6l¢ek gelistirmis ve
Olcegin giivenilirligi, gegerliligi ve alt 6lgeklerini degerlendirmistir. De Sarbo ve Edwards (1996), ¢esitli
psikolojik siireclerin ve kisilik 6zelliklerinin bir fonksiyonu olarak kompiilsif satin alma davranisini
ortaya koyan teorik bir ¢erceve sunmustur. Kyrios vd. (2004), kompulsif satin alma ile ilgili bilissel
faktorleri incelemistir. Dittmar vd. (2007), maddi degerler, duygusal ve kimlik baglantili satin alma
motivasyonlar1 arasindaki baglantilar ve ¢evrimig¢i kompiilsif satin alma egilimi {izerinde durmustur.
Korur ve Kimzan (2016), kompiilsif satin alma davraniginin kontrolsiiz kredi kart1 kullanim ve aligveris
sonrasi pigmanlik ile iligkisini arastirmigtir. Aslanoglu ve Korga (2017), tiiketicilerin kredi kartina ve
kredi kart1 kullanimina yo6nelik tutumlarini incelemis ve bu tutumlarin kompiilsif satin alma davranisi
iizerindeki etkilerini arastirmistir. Valence vd. (1988), kompiilsif satin alimin muhtemel nedenlerini
arastirmugtir. Olguyu agiklamak i¢in kavramsal bir ¢ergeve onerip, uygun bir 6lgek gelistirmistir.

2.3. Icgiidiisel Satin Alma

Icgiidiisel satin alma davranisi, tiiketicinin secim yapmasinin ve tedbirli davranmasinin sdz
konusu olmadigy, tiiketicinin i¢cinden gelen siddetli bir diirtii ile satin alma olarak anlik gergeklesen bir
davranistir (Rook, 1987:191). I¢giidiisel satin alma, iiriinleri satin almada, plansiz ve ¢ogunlukla kontrol
edilemeyen diirtii olarak tanimlanabilir (Peter ve Krishnakumar; 2010:877). Diger bir tanima gore ise,
icgiidiisel satin alma davranisi plansizdir, anlik karar vermeye dayanir, belirli bir uyarana maruz kalma
sonucunda ortaya ¢ikar ve duygusal reaksiyon icerir (Piron, 1993: 341-344).

Icgiidiisellik belirli bir uyarana hizla yamt verme egilimi olarak tanimlanmaktadir. Ayrica
icgiidiisellik duygusal uyarilma ile baglantili oldugundan duygusal zeka ile etkilesim halinde oldugu
diisiiniilmektedir (Biiyiiker Isler ve Atilla, 2013: 202). I¢giidiisel satin alma hem diisiincelerin hem de
duygularin etkisi ile sekillenen bir karar siirecidir. Duygular ve biligsel unsurlar birbiri ile etkilesim
icerisindedir ve kontrolsiiz davranig, psikolojik catisma, biligsel degerlendirmenin azalmasi s6z
konusudur. Bu nedenle de i¢giidiisel olarak tatmin veya mutluluk duygusu hissetmek isteyen tiiketiciler
daha ¢ok satin alimlarda bulunurken aksine biligsel karar veren tiiketiciler daha az satin alma
gerceklestirmektedir (Dursun ve Yener, 2014: 23).

Rook (1987), icgiidiisel davranis {izerine gilincel arastirmalari gbzden gegirmis ve iggiidiisel
satin alma davranigi hakkinda yeni bir yorum sunmustur. Arastirma sonucunda, i¢giidiisel satin alma
baslangicinda fark edilen 6znel deneyimleri, tiiketicilerin iggiidiisel satin alma istegi ile nasil bag
ettiklerini ve iggiidiisel satin almanin sonucunda olumsuz sonuglara maruz kalinabilecegini ortaya
koymustur. I¢giidiisel satin alma davranis1 konusunda diger yapilan calismalara bakildiginda; Rook ve
Fisher (1995), icgiidiisel satin alma davraniginin tiiketicilerin satin alma davranmigi ile iligkileri
incelenmistir. Dholakia (2000), tiiketim icgiidiisii olusum siirecini agiklayan detayl teorik bir ¢ergeve
sunup, direnis ya da kabullenme siirecinde biligsel ve istekli siire¢lerin oynadigi rolii incelemistir. Vohs
ve Faber (2007), icgiidiisel satin alma davramisini kaynak kullanilabilirligi agisindan incelemistir.
Altintas vd. (2010), geng tiiketicilerin cep telefonlarina bagimlilig1 tizerindeki i¢glidiisel davranigini ve
post-modern tiiketici davraniginin etkilerini incelemistir. Brici vd. (2013), son zamanlarda 6nemli bir
pazar segmenti haline gelen ergen tiiketicilerin i¢giidiisel satin alma davranigini incelemistir. Amos vd.
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(2014), icgiidiisel satin alma literatiiriindeki ii¢ temel bagimsiz degiskenin (zihinsel, durumsal ve sosyo-
demografik) etkilerini incelemistir. Clow vd. (2015), katilimcilarin i¢glidiisel satin alma davranisi ve
yerel perakendeci bagimliligin1 materyalizm cercevesinde incelemistir. Oz ve Mucuk (2015), i¢giidiisel
satin alma iizerinde hedonik (hazci) tiikketimin etkisinin olup olmadigini aragtirmiglardir. Parakh vd.
(2016), ergenlerin icgiidiisel satmn alma davranislar1 iizerine odaklanmislardir. Ozoglu ve Biilbiil (2017),
icgiidiisel satin alma o6lceginin gecerliligini ve giivenilirligini kanitlamak icin teknoloji ve giyim
sektorleri i¢in Olgegi uyarlamay1 ve demografik ozelliklere gore icgiidiisel satin alma davraniginin
farklilagip farklilasmadigini belirlemeyi amaglamistir.

24. Duygusal Zeka

Duygusal zeka, bireylerin davraniglarinin agiklanmasinda kullanilan 6nemli bir kavramdir.
Ingilizce’de “Emotional Intelligence - EI” veya “Emotional Quotient - EQ” olarak tanimlanmakta ve
Tiirkge’de “Duygusal Zeka - DZ” olarak bilinmektedir (Dogan ve Sahin, 2007:233). Duygusal zeka
kavramu, bireyin duygusal acidan kendini tanimasi yani duygularinin farkinda olmasi ve duygulariyla
basa cikabilmesi, empati yapabilmesi, zorluklar karsisinda miicadele ederek amacina ulagmaya
calismasi dolayisiyla bireyin kendini motive edebilmesi, ¢evresindeki olay ve durumlara karsi pozitif
bakabilmesi ve duygularin1 yoneterek bireysel ve sosyal iliskilerinde bunlar1 etkili bigimde kullanmasi
seklinde tanimlanabilir (Naktiyok ve Giirsoy, 2014: 717).

Duygular, bireylerin algilarini etkilemenin yani sira bireylerin olay ya da durumlara karsi
sergiledikleri davraniglari ve bu davraniglarin siddetini de sekillendirebilmeleri agisindan insan
yasaminda biiylik bir 6neme sahiptir (Ardi¢ vd., 2016). Duygular bireyin kendisi, diger bireyler ve
bireyin g¢evresi hakkinda bilgi tasidiklari igin bireyin diisinmesinde ve karar vermesinde Onemli
olmaktadir (Dogan ve Sahin, 2007:232).

2.5. Duygusal Zeka, i¢giidiisel ve Kompiilsif Satin Alma Davramsi Arasindaki iliskiler

Tiiketicilerin satin alma kararlarin1 vermelerinde de duygusal yetenegin 6nemi fark edilmeye
baslanmigtir. Duygusal zeka kavrami bireylerin satin alma kararlarimin anlasilmasinda bireylere yol
gostermektedir. Alan yazin incelendiginde iggiidiisel satin alma davranisi ile duygusal zeka arasindaki
iliskiyi inceleyen arastirmalara azda olsa rastlanmis, fakat kompiilsif satin alma davranisi ile duygusal
zeka arasindaki iligkiyi inceleyen bir ¢aligmaya rastlanamamustir.

Chien-Huang ve Chuang (2005), Duygusal Zeka (EI) ve I¢giidiisel Satin Alma Egilimi (IBT)
arasindaki iligkiyi ortaya koymaktadir. Peter ve Krishnakumar (2010), Tiiketici Duygusal Zeka (CEIS)
ve Mayer Salovey Caruso Duygusal Zeka Testi (MSCEIT) 6l¢eklerinin giivenilirlik 6l¢iimii ve 6lgiit
gecerlilikleri tespit edilerek, duygusal zekanin iggiidiisel satin alma ve benlik saygis1 tizerindeki etkisi
test edilmistir. Biiyiiker Isler ve Atilla (2013), 18-30 yas aras1 genglerin duygusal zeka diizeylerinin
icgiidiisel satin alma egilimlerine etkisini aragtirmistir. Nadeem vd. (2016) calismada cinsiyet, egitim ve
yasin iggiidiisel satin alma davranigi {izerindeki etkisine ve duygusal zekasmin yonlendirici roliine
dikkat ¢ekmistir.

Tiiketicilerin karar verme siirecinde duygunun Onemine ragmen, tiiketicilerin etkili kararlar
almak i¢in duygusal bilgileri nasil kullanildigi konusu heniiz tam olarak anlagilmamistir. Bu konuda
yapilan aragtirmalar bireylerin tiikketim davranisi sirasindaki duygularina odaklanmaktadir. Dolayisiyla
tiikketici duygusal zekasi, bireyin istenilen tiiketim sonucunu elde etmek i¢in duygusal bilgiyi ustaca
kullanabilme yetenegi olarak tanimlanmaktadir. Tiiketici duygusal zekasi, bireylerin karar verirken bu
kararlar1 almalarinin altinda yatan duygusalliklarinin anlamlarini tanimayi saglayan birinci dereceden
duygusal yeteneklerini kapsamaktadir (Kidwell vd., 2008: 154). Duygusal zekanin, i¢giidiisel satin alma
davranislarini negatif yonde etkileyecegi varsayilmaktadir. i¢giidiisellik ise belirli i¢ ya da dis uyarana
hizla cevap verme egilimi olarak tanimlanmaktadir. Ayrica i¢giidiisellik duygusal uyarilma ile baglantili
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oldugundan duygusal zeka ile etkilesim halinde oldugu diisiiniilmektedir (Biiyiiker Isler ve Atilla, 2013:
202).

Bireylerin duygusal yeteneginin daha iyi anlasilmasi, tiiketici davraniglarini agiklamada 6nemli
bir etkendir. Duygusal siireglerin tiiketici alim siireglerini nasil etkiledigi bu kararlar sonucunda
tiiketicilerin satin alma kararlarini nasil verdigi 6nemlidir. Duygusal zeka icgiidiisel satin alma niyeti
gibi kilit tiiketici degiskenleri arasindaki iliskileri etkilemektedir (Kidwell vd., 2008: 154). Icgiidiisel
satin alma davranisi, planlanmadan, ani gelisen yani bireyin anlik karar vermesine dayanan,
diisiinmeden ve sonuglar1 hesaplanmadan yapilan satin alma sonrasi bireyde iyi ile kotii arasinda degisen
bir his uyandiran yani duygusal bir reaksiyon iceren bir siirectir (Rook ve Fisher, 1995: 306; Piron,
1993:341-344).

Icgiidiisel satin alma tiiketicilerin icgiidiisel olarak ani satin alma kararlariyla ortaya ¢ikan bir
siiretir. Icgiidiisel satin alma, iiriinleri satin almada, plansiz ve ¢cogunlukla kontrol edilemeyen diirtii
olarak tanimlanabilir. Son zamanlarda i¢giidiisel satin alma davranisi konusunda yapilan arastirmalarda
bireylerin cogunlukla duygusal sebeplerden dolay1 hizli satin alma davranisi gosterdikleri anlasilmistir.
Duygular, tiiketici davramig ve kararlarimi etkilemede Onemli bir rol oynamaktadir. Bu ylizden
tiikketicilerin; duygular1 arasinda ayrim yapma ayrica diisiince ve duygularimi yonlendirmek igin
duygularini kullanma yeteneklerini anlamas1 6nemlidir. Algilanan duygusal boyut, bireylerin bir satin
alma karar1 sonucunda ortaya ¢ikabilecek farkli duygular dogru bir sekilde belirlemelerine yardimei
olur. Biligsel diizenleme boyutu ise bireylerin nasil hissettiklerine bagli olarak yine bireylerin mantikli
bir sekilde diisiinmesine ve karar vermesine yardimct olur. Bireylerin iggiidiisel satin alma davranisi
hizli bir sekilde ve genellikle hedonik veya duygusal kaygilar araciligiyla yonlendirilir ve yapilir (Peter
ve Krishnakumar; 2010:877).

Kompiilsif satin alma davranmisinin daha ¢ok benlik degeri diisiik kisilerde 6zellikle de bu
kisilerin duygusal anlamda zayif olduklarinda ortaya ciktigit ve bu kisilerin duygusal tetikleme
neticesinde kendini kontrol edemeden alisverise giden kisiler oldugu ifade edilmektedir (Altunigik vd.,
2010:52). Insanlar alisverise iten degisik giidiiler vardir. Bu giidiiler daha ¢ok psikolojik ve sosyal
ihtiyaclardan kaynaklanmaktadir. Ayrica kompiilsif davranislar sosyal, zihinsel ve duygusal faktorlerin
etkilesimi altinda gergeklesmektedir (Altunigik vd., 2010:58).

Kompiilsif satin alma davranisi genellikle bireylerin negatif olaylar olumsuz diigiince ve
duygular karsisinda kontrolsiiz asir1 tiiketimi olarak ifade edilmektedir (Korur ve Kimzan, 2016: 47).
Kompiilsif satin alma davranisi sergileyen bireylerin duygusal hareket ettikleri yasamis oldugu negatif
olaylar, diisiince ve duygularin etkisinden kurtulmak ya da bireyi mutsuz eden duygu durumundan
styrilmak i¢in bu tiir satin alma davranislarina yonelebilecekleri ifade edilebilir (Kaderli vd., 2017: 190).
Kompiilsif davranislar satin alma sonrasi bireyde kisa vadeli pozitif duygulara neden olsa da, davranig
cesitli olumsuz sonuglar ortaya ¢ikarmaktadir. Duygusal bilgiyi kullanma yetenegi duygusal zekanin
onemli bir unsurudur. Dolayisiyla duygusal zekasi yiliksek olan bireylerin daha diisiik seviyede
kompiilsif satin alma davranis1 gosterebilecegi ifade edilebilir (Kidwell vd.; 2008: 158). Dolayisiyla
disiik duygusal zekaya sahip bireylerin ise tam tersi daha yiiksek diizeyde kompiilsif satin alma
davranisi sergileyebilecekleri ifade edilebilir. Yiiksek duygusal zekaya sahip bireyler 6fkelerini kontrol
altinda tutabilirler, stresle basa ¢ikabilirler ve diger olumsuz davranislari kolaylikla asabilirler (Naktiyok
ve Glirsoy, 2014: 717).

Ulasilabilir literatiir verilerine gore, konuya iligkin yeterli arastirma yiriitilmedigi, az sayida
yiiriitilmis olan arastirmada da sadece iggiidiisel ve kompiilsif satin alma davranisi iizerine farkli
arastirmacilar tarafindan yapilan farkli ¢aligmalara rastlanmistir. Ancak i¢giidiisel ve kompiilsif satin
alma davranigi ile duygusal zeka arasindaki iligkiyi konu alan bir arastirma yapilmadigi goriilmiistiir.
Bu acgilardan degerlendirildiginde, bu arastirmanin literatiire katki saglayacagi disiiniilmektedir.

3. Yontem
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3.1. Arastirma Evreni ve Orneklemi

Caligmanin evrenini, Aksaray ilinde yasayan ve aligveris merkezi, aligveris magazasi gibi
tiilketim mekanlarini ziyaret etme olasiligina sahip kisiler olusturmaktadir. Caligmada, amaca yonelik
Olceklerden ve ilgili sorulardan olusan bir anket yoluyla ¢esitli yas grubundaki (18 ile 65 yas arasi)
tilketicilerden veri toplanmistir. Gerek evren sayis1 gerekse arastirmada verilerin analiz edilmesinde
yararlanilan analiz teknikleri esas alinarak 554 katilimcidan kolayda 6rnekleme yontemine gore veri
toplanmuigtir

3.2. Arastirmada Kullamlan Veri Toplama Araglar:

Wong ve Law (2002) tarafindan gelistirilip, Tiirk yazininda Biiyiiker Isler ve Atilla (2013)
tarafindan gecerlilik ve giivenilirligi kanitlanan duygusal zeka lcegi kullanilmustir. Iggiidiisel satin alma
davranis 6lgegi Dursun ve Yener (2014)’deki caligmalarindan alinmistir. Kompiilsif satin alma 6lgegi
ise, Edwards (1993)’deki ¢aligmasindan uyarlanmigtir. Arastirmanin temel amacina yonelik olarak
kullanilan anket dért boliimden olusmaktadir. Ik béliimde katilimcilarin demografik &zelliklerini
belirlemeye yonelik sorular yer alirken, ikinci boliimde kompiilsif satin alma davranisini ortaya
cikarmay1 amagclayan sorular yer almaktadir. Ugiincii boliimde i¢giidiisel satin alma davranisini ortaya
koymak i¢in var olan sorular bulunmaktadir. Son béliimde ise katilimcilarin duygusal zeka boyutlarini
ortaya ¢ikarmay! amagclayan sorular bulunmaktadir. Ikinci, iciincii ve dordiincii boliimde yer alan
sorular i¢in 5’li likert dlgegi kullanilmistir. (1) Kesinlikle Katilmiyorum; (2) Katilmiyorum; (3) Ne
Katiliyorum Ne Katilmiyorum; (4) Katiliyorum; (5) Kesinlikle Katiliyorum bigiminde yargi ifadelerine
yer verilmistir. Ankete son seklini verebilmek i¢in 50 kisi lizerinde pilot ¢calisma yapilip, onlarin
anlamakta zorlandigi ifadeler revize edilmistir.

Arastirmadan elde edilen veriler SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) istatistik
yazilim programindan yararlanarak, analize hazir hale getirilmistir. Arastirmanin temel amacini
gerceklestirmek i¢in toplanan verilere 6ncelikle “’veri temizleme’’ islemi uygulanmistir. Bu agamada
‘capraz gecerlilik’ ile bilingli cevaplar verilmedigi tespit edilen ya da ‘kayip bilginin’ ortalamanin
iistiinde oldugu tespit edilen 24 anket formu arastirma kapsamindan ¢ikarilmis ve 554 kullanilabilir
durumdaki anket degerlendirmeye alinmistir.

3.3. Arastirmanin Amaci, Modeli ve Hipotezleri

Arastirmanin amaci, tiiketicilerin i¢giidiisel ve kompiilsif satin alma davranisi ile duygusal zeka
arasinda bir iliskinin var olup olmadigini belirlemektir. Daha sik alig veris yaptig1 diisiiniilen 18-65 yas
arasi tiiketicilerin duygusal zeka diizeylerinin ic¢giidiisel ve kompiilsif satin alma egilimlerine etkisi
aragtirtlmistir. Arastirmanin amaci dogrultusunda literatiir dikkate alinarak duygusal zekanin kompiilsif
satin alma ve icgiidiisel satin alma iizerinde etkili olacag1 varsayimindan hareketle model Sekil 1°deki
gibi olusturulmustur.
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i¢giidiisel Satin Alma

Duygusal Zeka

Kompiilsif Satin Alma

Sekil 1: Arastirma Modeli

Arastirma modeline gore duygusal zekanin alt boyutlar1 bagimsiz degiskenleri, iggiidiisel satin
alma ve kompiilsif satin alma Olgeklerinin alt boyutlar1 ise bagimli degiskenleri olusturmaktadir.
Duygusal zekanin, kompiilsif ve icgiidiisel satin alma davraniglar1 iizerindeki etkisini incelemek
amaciyla yapilan ¢alisma 2 temel hipotez, 8 alt hipotezden olugmaktadir.

Hi: Duygusal zeka, iggiidiisel satin alma davranisi lizerinde etkilidir.

Hia: Duygusal zekanin baskalarinin duygularii degerlendirme boyutu, icgiidiisel satin alma
davranis1 boyutlarini etkilemektedir.

Hiy: Duygusal zekanin duygularin diizenlenmesi boyutu, iggiidiisel satin alma davranist
boyutlarin etkilemektedir.

Hi.: Duygusal zekanin kendi duygularini degerlendirme boyutu, i¢giidiisel satin alma davranisi
boyutlarini etkilemektedir.

Hia: Duygusal zekanin duygularini kullanma boyutu, i¢giidiisel satin alma davranisi boyutlarini
etkilemektedir.

H»: Duygusal zeka, kompiilsif satin alma davranisi iizerinde etkilidir.

Hza: Duygusal zekanin baskalarinin duygularimi degerlendirme boyutu, kompiilsif satin alma
davranisi boyutlarini etkilemektedir.

Haz,: Duygusal zek@nin duygularin diizenlenmesi boyutu, kompiilsif satin alma davranisi
boyutlarini etkilemektedir.

Ha: Duygusal zekanin kendi duygularini degerlendirme boyutu, kompiilsif satin alma davranisi
boyutlarini etkilemektedir.

Haq: Duygusal zekanin duygularini kullanma boyutu, kompiilsif satin alma davranisi boyutlarini
etkilemektedir.

34. Arastirmanin Gegerliligi ve Giivenilirligi

Caligmada kullanilan 6l¢eklerin glivenilirligi Cronbach’s Alpha katsayilari ile test edilmistir. 29
sorudan olusan Kompiilsif Satin Alma Olgeginin Cronbach’s Alpha katsayis1 0,910, 33 sorudan olusan
Icgiidiisel Satin Alma Olgeginin katsayis1 0,936, 16 sorudan olusan Duygusal Zeka Olgeginin katsayisi
0,894 ve 78 sorudan olusan tiim 6lceklerin katsayisi da 0,948 olarak bulunmustur. Tablo 1’de 6zetlenen
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sonuclar incelendiginde calismada kullanilan Glglim araglarinin giivenilir 6l¢iim araglari oldugu
sonucuna varilmistir.

Tablo 1: Guvenilirlik Analizi

Cronbach’s Alpha N
Kompiilsif Satin Alma Olgegi 0,910 29
Icgiidiisel Satin Alma Olgegi 0,936 33
Duygusal Zeka Olgegi 0,894 16
Toplam 0,948 78

Arastirmada kullanilan OSlceklerin gegerliligini test etmek i¢in faktdr analizi yapilmistir.
Icgiidiisel satin alma 6lgeginin gegerliligini test etmek adina yapilan faktér analizi sonucunda Dursun
ve Yener (2014)’in ¢aligmasindaki faktorlere ulasilamadigindan analiz “kesfedici faktor analizi” 6zelligi
tasimaktadir. Oncelikle Icgiidiisel Satin Alma 6lgeginin faktor analizine uygun olup olmadigini
belirlemek adina “KMO and Barlett’s” test istatistigi sonuclar1 incelenmistir.

Kaiser-Meyer-Olkin (0,936) ve Barlett’s (sig. p<0,05) testi sonucunda ulagilan katsayilar test
edilen olgegin faktor analizi yapmaya elverisli oldugunu gostermektedir. Daha sonra 6l¢egin kag faktore
ayrildigin1 belirlemek adina toplam agiklanan varyanslar incelenmistir. Faktor basmna aciklanan
varyanslarmn baslangi¢ 6zdeger (eigenvalue) katsayis1 1 olarak belirlenmistir. Ozdegeri 1°den biiyiik
olan alti faktérden birincisi %38,682, ikincisi %10,204, tgilinciisii %6,302, dordiinciisiic %4,222,
besincisi %3,776, altincis1 %3,243 ve toplam olarak ise %66,43’lik bir varyans agiklanmaktadir.

Faktor sayisi belirlenen soru grubunda degiskenlerin hangi faktorlerde yer aldigini belirlemek
i¢in “dondiiriilmiis bilesenler matrisi” sonuglar1 gézlemlenmistir. Analizde kullanilan rotasyon yontemi
yorumlanmasindaki basitliginden dolay1r “varimax rotation” olarak belirlenmistir. Degiskenlere
uygulanan faktor analizi sonuglar1 Tablo 2°de gosterilmistir.
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Tablo 2: icgiidiisel Satin Alma Olgegi Faktér Analizi Sonuglar

Faktorler
1 2 3 4 5 6

Aciklanan Varyanslar (%) 38,682 10,204 6,302 4,222 3,776 3,243
Icgiidiisel aligveris yapmanin heyecanini severim. ,814
Icgiidiisel aligveris yaptigimda kendimi mutlu hissederim. , 797
Neselenmek i¢in i¢giidiisel aligveris yaparim. ,786
Heyecanlanmak i¢in i¢giidiisel aligveris yaparim. ,753
Uzgiin oldugum zaman iggiidiisel satin alma yaparim. ,720
Bazen kendimi iyi hissetmek i¢in bir seyler satin alirim. ,715
Icgiidiisel aligveris yapmanin heyecanini severim. ,714
Giinliik hayatimda stresi azaltmanin bir yolu aligveris yapmaktir. ,598
Kendimi kotii hissettigimde disari ¢ikar ve giyim aligverisi yaparim. ,544
Ruh halimi degistirmek i¢in bir seyler satin alirim. ,526
Magazalar1 gezerken gordiigiim dikkatimi ¢eken triinleri satin
almaktan kendimi alikoyamam.
“Gordiim ve aldim” beni en iyi anlatan ciimledir. ,695
Aniden, icimden gelen satin alma istegini kontrol altina almada 646
zorlanirim. ’
Bir magazada beni ¢eken bir iiriin gérdiigiimde almadigimda
kendimi ¢aresiz hissederim.
Bir sey satin alma istegi duydugumda, onu satin almamis olmanin
iiziintiisiinlii duymamak i¢in miimkiin oldugunca ¢abuk satin alirim.
“Sadece al” benim satin alma seklimdir. ,618
Bir sey goziime takilirsa onu satin almak i¢in harekete gecerim. ,592
Bazen aniden bir seyler satin alma istegi duyarim ve satin alirim. ,479
Bazen i¢giidiisel aligveris yaptigim i¢in kendimi gergin hissederim. ,821
Icgiidiisel aligveris yaparken duygusal ¢atigmalar yasarim. ,818
Aniden, icimden almak geldigi i¢in aldigim iiriinlerden sonra 790
izilirim. ’
Icgiidiisel aligveris yaparken memnuniyet ve sucluluk duygularinin
her ikisini de yasarim.

Icgiidiisel olarak satin aldigim seylerden sonra pismanlik duyarim. ,691
Bir seyler satin alirken acele etmem. ,820
Dikkat ¢ekici bir {iriin gdrsem bile iizerinde diigiiniiriim. ,783
Oldukga tutumlu bir tiiketiciyimdir. ,770
Bir seyler satin alma karar1 verirken diisiinmek i¢in zaman ayiririm. ,740
Bir seyler satin almadan 6nce iiriiniin alternatifleri hakkinda 671
disiintiriim. i
Cogunlukla ihtiyag duymadigim iiriinleri satin alirim. ,749
Satin alma giliciimiin yetmedigi seyleri bile satin alirim. , 726
Kazandigim paranin neredeyse hepsini aligverige harcarim. , 721
Aligverise ¢iktigimda almaya niyetim olmayan bazi giyim

egyalarini da satin alirim.
Aligverise gittigimde 6nceden satin almayi planlamadigim seyleri 680
satin alirim. ’

Kaiser-Meyer-Olkin (KMQO) ,936

Bartlett's Test (Sig.) ,000

Toplam Aciklanan Varyans (%) 66,430

,697

,628

,622

754

717

Faktor analizi sonucu ulasilan alt boyutlar; Faktor 1: Ruh halinin aligverise olumlu etkisi, Faktor
2: Satin almaya kars1 koyamama, Faktor 3: Duygularin catismasi, Faktor 4: Rasyonel davranma, Faktor
5: Plansiz Satin alma, Faktor 6: Plansiz harcama egilimi olarak isimlendirilmistir.
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Kompiilsif satin alma 6lgeginin gecerliligini test etmek adina yapilan faktor analizi sonucunda
Edwards (1993)’1n ¢calismasindaki faktorlere ulasilamadigindan analiz “kesfedici faktor analizi” 6zelligi
tasimaktadir. Oncelikle Kompiilsif Satin Alma 6lgeginin faktor analizine uygun olup olmadigim
belirlemek adina “KMO and Barlett’s” test istatistigi sonuclari incelenmistir.

Kaiser-Meyer-Olkin (0,916) ve Barlett’s (sig. p<0,05) testi sonucunda ulasilan katsayilar test
edilen dlgegin faktor analizi yapmaya elverisli oldugunu gostermektedir. Daha sonra Olgegin kag faktdre
ayrildigint belirlemek adina toplam agiklanan varyanslar incelenmistir.Faktor basina agiklanan
varyanslarin baslangi¢ 6zdeger (eigenvalue) katsayis1 1 olarak belirlenmistir. Ozdegeri 1’den biiyiik
olan dort faktorden birincisi %33,452, ikincisi %12,954, ti¢iinciisii %6,042, dordiinciisii %5,450 toplam
olarak ise %57,90’lik bir varyans agiklanmaktadir.

Faktor sayisi belirlenen soru grubunda degiskenlerin hangi faktorlerde yer aldigimi belirlemek
icin dondiiriilmiis bilesenler matrisine varimax rotasyon uygulanmistir. Degiskenlere uygulanan faktor
analizine ait sonuglar Tablo 3’de gosterilmistir.

Tablo 3: Kompiilsif Satin Alma Olcegi Faktor Analizi Sonuglari

Faktorler

1 2 3 4
Aciklanan Varyanslar (%) 33,452 12,954 6,042 5,450
Thtiyacim olmadiginda bile aligveris yapar ve para harcarim. ,831
Higbir seye ihtiyacim olmadiginda bile bir seyler satin alirim. , 778
Thtiyacim olmayan veya kullanmayacagim seyleri alirim. ,768
Harcama aligkanliklarimdan endige etmeme ragmen aligveris ve para harcamak 685
i¢in digar1 ¢ikarim. ’
Benzer tirtinleri tekrar tekrar satin alirim. ,673
Aligverige gittigimde ihtiyacimin disinda ¢ok sey alirim. ,0651
Uzgiinsem, hayal kiriklig1 yasadiysam, depresyondaysam veya kizginsam fazlasi 624
ile aligveris yaparim. ’
Siirekli aligveris yapmay1 ve para harcamayi diigiiniiriim. ,618
Aligverig yapmak igin param olmamasina ragmen bir seyler satin almaya devam 613
ederim. ’
Aligverig yapmaya kendimi mecbur hissederim. ,588
Cilginca aligveris yaparken kendimi iyi hissederim. ,585
Harcama aligkanliklarim sonucu aldigim seyleri ailemden ve arkadaslarimdan 458
gizlerim. ’
Aligverige gitmekten nefret ederim. ,795
Aligveristen pek zevk almam. ,753
Aligveris eglencelidir. ,737
Sadece zorunluluktan aligverig yaparim. , 734
Aligverige giderken eglenirim. , 725
Her ay zorunlu ( fatura) 6demelerimi yaptiktan sonra, geri kalan paramin timiinii 317

genellikle harcarim.
Harcama aligkanliklarim yagamimda sorun yaratir. ,740
Zorunlu (fatura) 6demeleri yaptiktan sonra kalan parami harcamak

SRR . ,563
zorundaymigim gibi hissederim.
Param ve zamanim olmadiginda bile, aligveris ve harcama yapmay1 diigiiniiriim. ,559
Ihtiyacimdan fazla aligveris yaptiktan sonra kendimi suglu veya utanmus 754
hissederim. ’
Ihtiyacim diginda aligveris yaptiktan sonra kendimi endiseli hissederim. , 742
Borglarim evimde veya is hayatimda sorun yaratir. ,496
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 916
Bartlett's Test (Sig.) ,000
Toplam Aciklanan Varyans (%) 57,90
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Faktor Analizi yapilirken 4, 20 ve 21. Sorular faktor yiikleri ¢ok diisiik oldugu (sirasiyla 0,366-
0,383 ve 0,319) igin, 11. Soru tek basina bir faktor olusturdugu igin, 28. Soru ise binigik madde (faktor
yiikleri ¢ok yakin) oldugu i¢in analiz disinda birakilmustir.

Faktor analizi sonucu ulasilan alt boyutlar; Faktor 1: Duygusal bozukluk sonrasi planlanmamis
satin alma, Faktor 2: Aligveris yaparken yasanan duygular, Faktor 3: Harcama egilimi, Faktor 4: Satin
alma sonrasi sucluluk duygusu olarak isimlendirilmistir.

Duygusal Zeka 6lceginin gegerliligini test etmek adina yapilan faktor analizi sonucunda
Biiyiiker Isler ve Atilla, (2013)’nin ¢aligmasindaki faktorlere ulasildigindan analiz “dogrulayict faktor
analizi” 6zelligi tasimaktadir. Oncelikle duygusal zeka lceginin faktor analizine uygun olup olmadigini
belirlemek adina “KMO and Barlett’s” test istatistigi sonuclar1 incelenmistir.

Kaiser-Meyer-Olkin (0,886) ve Barlett’s (sig. p<0,05) testi sonucunda ulasilan katsayilar test
edilen olgegin faktor analizi yapmaya elverisli oldugunu gostermektedir. Daha sonra 6l¢egin kag faktore
ayrildigini belirlemek adina toplam agiklanan varyanslar incelenmistir. Faktor basmna aciklanan
varyanslarmn baslangi¢ 6zdeger (eigenvalue) katsayis1 1 olarak belirlenmistir. Ozdegeri 1’den biiyiik
olan dort faktérden birincisi %39,692, ikincisi %11,249, tgiinciisii %8,656, dordiinciisii %6,496 ve
toplam olarak ise %66,093’liik bir varyans agiklanmaktadir.

Faktor sayisi belirlenen soru grubunda degiskenlerin hangi faktorlerde yer aldigini belirlemek
icin dondiriilmiis bilesenler matrisine varimax rotasyon uygulanmistir. Degiskenlere uygulanan faktor
analizi sonuglar1 Tablo 4’de gosterilmistir.

Tablo 4: Duygusal Zeka Olgegi Faktdr Analizi Sonugclar

Faktorler

1 2 3 4
Aciklanan Varyanslar (%) 39,692 11,249 8,656 6,496
Etrafimdaki insanlarin duygularini anlama konusunda iyiyimdir. ,852
Diger insanlarin duygularini ¢ok iyi gbézlemlerim. ,845
Arkadaglarimin duygularini davraniglarindan her zaman anlarim. ,827
Diger insanlarin duygulari ve hisleri konusunda ¢ok hassasimdir. ,671
Duygularimi kontrol etmesini iyi bilirim. ,842
Sinirlerime hakim olurum ve sorunlarimi akillica ele alabilirim. ,806
Kendi duygularimi yeterince kontrol edebilirim. ,802
Cok kizdigim zaman kisa siirede sakinlesgebilirim. ,564
Cogu zaman bazi duygularimi neden hissettigimi anlayabilirim. ,756
Mutlu olup olmadigimi her zaman bilirim. , 734
Duygularimi iyi anlayabilirim. ,601
Ne hissettigimi gergekten iyi bilirim. ,649
Her zaman kendimle ilgili hedefleri belirlerim ve ulasabilmek i¢in elimden
geleni yaparim.
En iyisini yapmak i¢in her zaman kendimi tesvik ederim. , 776
Her zaman kendime yeterli birisi oldugumu sdylerim. ,663
I¢ motivasyonum yiiksektir. ,610
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ,886
Bartlett's Test (Sig.) ,000
Toplam Aciklanan Varyans (%) 66,093

,809

Faktor analizi sonucu ulasilan alt boyutlar; Faktor 1: Baskalarinin Duygularin1 Degerlendirme,
Faktor 2: Duygularin Diizenlenmesi, Faktor 3: Kendi Duygularin1 Degerlendirme, Faktor 4: Duygularin
Kullanilmast olarak isimlendirilmistir.
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4. Bulgular
4.1. Demografik Bilgiler
Arastirmaya katilanlarin demografik 6zelliklerine iliskin bulgular Tablo 5’de goriilmektedir.

Tablo 5: Arastirmaya Katilanlarin Demografik Ozelliklerine Gore Dagilimlar1 (n=554)

Demografik Ozellikler Frekans  Yiizde(%) Kayip Veri
Cinsiyet Kadin 279 51,2 9
Erkek 266 48,8
Evli 283 51,5 4
Medeni Durum Bekar 267 48,5
Ik Ogretim 16 2,9
Lise 50 9,2
.. On Lisans 32 59 9
Egitim Durumu Lisans 332 60,9
Lisans Ustii 115 21,1
1000 TL ve alt1 105 20,3
1001-2000 TL aras1 72 13,9
e 2001-3000 TL aras1 61 11,8
Gelir Diizeyi 3001-4000 TL arast 128 248 37
4001-5000 TL aras1 69 13,3
5000 TL ve istii 82 15,9
Calisiyor 386 70,3 5
Calisma Durumu Calismiyor 163 29,7
Yas Ortalama: 31,74 SS: 9,841 16
Hane Halki Sayisi Ortalama: 2,74 Medyan: 3 SS: 1,564 30

Arastirmaya katilanlarin 279’u (%51,2) kadin, 266’1 (%48,8) erkeklerden olusmaktadir. 9
katilimei ise bu soruya cevap vermemistir. Arastirmaya katilanlarin 283’1 (%51,5) evli, 267si (%438,5)
bekar katilimcilardan olugmaktadir. 4 katilimer ise bu soruya cevap vermemistir. Yas degiskeni
katilimcilara kategorik olarak sorulmamustir. Veriler toplandiktan sonra dagilimlari goéz oOniinde
bulundurularak kategorik hale getirilmistir. Calismaya katilanlarin yas ortalamasi 31,74 diir. En kiiciik
yastaki katilimec1 18 yasinda, en biiyiik katilimci ise 65 yasindadir. 16 katilimer ise bu soruyu
cevaplamaktan kaginnustir. Calismaya katilanlarm biiyiik bir cogunlugu Lisans ve Lisans Ustii egitim
diizeyine (%82) sahiptir. En az katilim ise ilkogretim egitim diizeyine (%2,9) sahip katilimcilardir. 9
katilimc1 ise bu soruya cevap vermemistir. Gelir diizeyi degiskeni katilimcilar igin 6zel bir bilgi
oldugundan dolay1 bu soruya 37 katilimci cevap vermekten kagimmmistir. Cevap veren katilimcilar
icindeki en yliksek paya sahip grup 3001-4000 TL aras1 gelire sahip olan (128) katilimcilardir. En diisiik
paya sahip grup ise 2001-3000 TL aras1 gelire sahip (61) katilimcilardir. Arastirmaya katilanlarin 386°s1
(%70,3) faal olarak bir iste ¢aligmakta, 163’1 (%29,7) ise herhangi bir iste calismamaktadir. 5 katilimer
ise bu soruya cevap vermemistir. Katilimcilarin birlikte yasadigi hanedeki toplam kisi sayisinin medyani
3 olarak bulunmustur. En az kisinin yasadigi hanede sadece katilimcinin kendisi yasarken, en fazla
kisinin yasadigi hanede ise 14 kisi yasamaktadir. Bu soruya 30 katilimc1 cevap vermemistir.

4.2.  Tammlayic Istatistiki Bilgiler

2 <c

Arastirmada kullanilan “kompiilsif satin alma davranis1”, “iggiidiisel satin alma davranisi” ve
“duygusal zeka” oOlgeklerine uygulanan faktor analizi sonucunda olusan alt boyutlarin ortalama ve
standart sapma degerleri Tablo 6’da 6zetlenmistir.
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Tablo 6: Faktor Ortalamalar:

Olgek Faktorler Ortalama  Standart Sapma
Duygusal Bozukluk Sonrasi Planlanmamis Satin Alma 2,2522 ,81978
Kompiilsif Aligveris Yaparken Yasanan Duygular 3,4311 ,93946
Satin Alma Harcama Egilimi 2,4498 1,02623
Satin Alma Sonrasi Sugluluk Duygusu 2,6784 ,85784
Ruh Halinin Aligverige Olumlu Etkisi 2,5697 ,96119
Satin Almaya Kars1 Koyamama 2,4498 ,92943
iggiidiisel Satin Duygularin Catigmast 2,5474 ,96503
Alma Rasyonel Davranma 3,3953 ,86749
Plansiz Satin Alma 2,0798 1,02026
Plansiz Harcama Egilimi 2,9075 97781
Bagkalarinin Duygularini Degerlendirme 3,7651 ,83296
Duygusal Zeka Duygularin Diizenlenmesi 3,4407 ,84149
Kendi Duygularin1 Degerlendirme 3,7702 , 72974
Duygularin Kullanilmasi 3,7281 , 77642

Kompiilsif satin alma 6lgeginin alt boyutlarindan en yiiksek ortalamaya sahip olan “aligveris
yaparken yasanan duygular”, en diigilk ortalamaya sahip olan ise “duygusal bozukluk sonrasi
planlanmamis satin alma” olarak bulunmustur. I¢giidiisel satin alma &lgeginde en yiiksek ortalamaya
sahip alt boyut “rasyonel davranma” olurken, en diisiik ortalamaya sahip alt boyut ise “plansiz satin
alma” olarak bulunmustur. Duygusal zekd Olceginde ise en yiiksek ortalamaya sahip alt boyut
“baskalarinin duygularin1 degerlendirme”, en diisiik ortalamaya sahip alt boyut “duygularin
diizenlenmesi” olarak bulunmustur.

4.3. Hipotez Testleri

Duygusal zeka alt boyutlarinin i¢giidiisel satin alma davranisi alt boyutlar1 {izerindeki etkisini
incelemek igin ¢cok degiskenli regresyon analizi yapilmistir. Cok degiskenli regresyon analizinin temel
varsayimlarindan degiskenler arasi ¢oklu baglanti sorununun 6niine gegebilmek i¢in tolerance ve VIF
degerleri incelenmistir. Tolerance degerinin 0,2’den biiyliik VIF degerinin de 10’dan kiiciik olmasi
degiskenler arasinda bir ¢oklu baglanti sorununun olmadigini1 géstermektedir. Ayrica bir diger temel
varsayim olan otokorelasyon sorununun incelenebilmesi i¢in de Durbin Watson katsayisi incelenmistir.
Durbin Watson katsayist 1,5 ile 2,5 arasinda bir degere sahipse bagimsiz degiskenler arasinda bir
otokorelasyon sorunu yoktur sonucuna varilir (Kalayci, 2005: 264). Durbin Watson esik degerlerinin
disinda herhangi bir degere rastlanmadigindan bagimsiz degiskenler arasinda bir otokorelasyon sorunu
yoktur yorumu yapilabilir. Sonuglar Tablo 7’de 6zetlenmistir.
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Tablo 7: Duygusal Zekanm Iggiidiisel Satin Alma Davranisi Uzerindeki Etkisi

Collinearity

Bagimh Bagimsiz F Sig. R? Durbi p t Sig. Statistics
Degisken Degisken n Toler VIF

Watso ance

n
Ruh Halinin
Aligverise 0,903 0,462  -0,001 1.674
Olumlu Etkisi
Satin Almaya
Kars1 2,172 0,071 0,009 1.575
Koyamama
Duygularin 0,701 0,592  -0,002 1.700
Catigmast
Rasyonel Duygulanin = 5 33, 0000 0045 1815 0155 2,994 0,003 0702 1424
Davranma Diizenlenmesi
Plansiz Satin 2,150 0,073 0,008 1,575
Alma
Plansiz
Harcama 0,492 0,742  -0,004 1,837
Egilimi

Temel varsayimlara gore herhangi bir aykir1 durum tespit edilmeyen regresyon analizi ile H;
temel hipotezi ve bu temel hipoteze bagli alt hipotezler test edilmistir. Sonuglar su sekildedir;

H;: Duygusal zeka, i¢giidiisel satin alma davranisi lizerinde etkilidir.

Yapilan alt1 ayr1 regresyon analizi incelendiginde, hipoteze konu olan modellerden sadece
birinde anlaml1 bir etkiye rastlanirken diger hicbir modelde anlamli bir etkiye rastlanmamustir. Etkiye
rastlanan modelde ise bagimli degiskeni sadece bir alt boyut etkilemistir. Yani her bir model i¢in tiim
bagimsiz degiskenlerin etkisinden s6z edilemeyecegi i¢in H; hipotezi ret edilmistir.

Hia: Duygusal zekanin bagkalarinin duygularini degerlendirme boyutu, i¢gilidiisel satin alma
davranis1 boyutlarin etkilemektedir.

Duygusal zekanin baskalarinin duygularini degerlendirme alt boyutu, i¢giidiisel satin alma alt
boyutlarindan higbirini etkilememektedir. Bagkalarinin duygularin1 degerlendirme alt boyutu,
icgiidiisel satin alma alt boyutlarinin higbirini etkilemediginden dolayr Hi. hipotezi ret

edilmistir.

Hiy: Duygusal zekanin duygularin diizenlenmesi boyutu, i¢giidiisel satin alma davranigi boyutlarini

etkilemektedir.

Duygusal zekanin duygularin diizenlenmesi alt boyutu, i¢giidiisel satin alma alt boyutlarindan

sadece “Rasyonel Davranma” alt boyutunu etkilemektedir.

Duygularin diizenlenmesi alt

boyutu, iggiidiisel satin alma alt boyutlarinin hepsini etkilemediginden dolay1 Hi, hipotezi ret

edilmistir.

Hi.: Duygusal zekanin kendi duygularimi degerlendirme boyutu, icgiidiisel satin alma davranist
boyutlarini etkilemektedir.

Duygusal zekanin kendi duygularmi degerlendirme alt boyutu, icgiidiisel satin alma alt
boyutlarindan higbirini etkilememektedir.
icgiidiisel satin alma alt boyutlarinin higbirini etkilemediginden dolayr Hj. hipotezi ret

edilmistir.

Kendi duygularimi degerlendirme alt boyutu,

Hia: Duygusal zekanin duygularini kullanma boyutu, iggiidiisel satin alma davranisi boyutlarini

etkilemektedir.
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Duygusal zekanin duygularini kullanma alt boyutu, icgiidiisel satin alma alt boyutlarindan
higbirini etkilememektedir. Duygularin1 kullanma alt boyutu, icgiidiisel satin alma alt
boyutlariin higbirini etkilemediginden dolay1 Hiq4 hipotezi ret edilmistir.

Duygusal zeka alt boyutlarinin kompiilsif satin alma davranigi alt boyutlari tizerindeki etkisini
incelemek i¢in ¢cok degiskenli regresyon analizi yapilmistir. Tablo 8’deki tolerance ve VIF degerler
incelendiginde esik degerlerin disinda bir degere rastlanmadigindan degiskenler arasi bir coklu baglanti
sorunu yoktur yorumu yapilabilir. Ayrica bir diger temel varsayim olan otokorelasyon sorununun
incelenebilmesi i¢in de Durbin Watson katsayisi incelenmistir. Yine Tablo 8 incelendiginde bu esik
degerler disinda herhangi bir degere rastlanmadigindan bagimsiz degiskenler arasinda bir otokorelasyon
sorunu yoktur yorumu yapilabilir.

Tablo 8: Duygusal Zekanin Kompiilsif Satin Alma Davranisi1 Uzerindeki Etkisi

Collinearity
Bagiml Bagimsiz F Sig. R? Durbi B t Sig. Statistics
Degisken Degisken n Tolera  VIF
Watso nce
n
Duygusal Kendi
Bozukluk Duygularini
Sonrasi Degerlendirme 3,670 0,006 0,019  1.668  -0,155 -2,368 0,018 0,533 1,877
Planlanmamus
Satin Alma
Aligveris Duygularin
Yaparken Diizenlenmesi -0,175  -3,129 0,002 0,702 1,424
Yasanan Duygularm 7,290 0,000 0,044 1.881
D | 0,188 2,982 0,003 0,646 1,548
uygular Kullanilmasi
Bagkalarinin
Harcama Duygularini 3,389 0,009 0,017 1572 0,159 2,492 0,013 0,671 1,490
Egilimi Degerlendirme
Satin Alma
Sonrasi
Sucluluk 1,001 0,407 0,000 1,928
Duygusu

Temel varsayimlara gore herhangi bir aykiri durum tespit edilmeyen regresyon analizi ile Ha
temel hipotezi ve bu temel hipoteze bagli alt hipotezler test edilmistir. Sonuclar su sekildedir;

H»: Duygusal zeka, kompiilsif satin alma davranisi {izerinde etkilidir.

Yapilan dort ayr1 regresyon analizi incelendiginde, hipoteze konu olan modellerden {igiinde
anlamli bir etkiye rastlanirken birinde ise herhangi anlamli bir etkiye rastlanmamustir. Etkiye rastlanan
modellerde ise bagimli degiskeni sadece birka¢ alt boyut etkilemistir. Yani her bir model i¢in tiim
bagimsiz degiskenlerin etkisinden s6z edilemeyecegi i¢in H» hipotezi ret edilmistir.

H:.: Duygusal zekanin baskalarinin duygularimi degerlendirme boyutu, kompiilsif satin alma
davranis1 boyutlarin etkilemektedir.

Duygusal zekanin bagkalarinin duygularini1 degerlendirme alt boyutu, kompiilsif satin alma alt
boyutlarindan sadece “harcama egilimi” alt boyutunu etkilemektedir. Bagkalarinin duygularin
degerlendirme alt boyutu, kompiilsif satin alma alt boyutlarinin hepsini etkilemediginden dolay1
Ha. hipotezi ret edilmistir.

Hz,: Duygusal zek@nin duygularin diizenlenmesi boyutu, kompiilsif satin alma davranisi
boyutlarimi etkilemektedir.

Duygusal zekanin duygularin diizenlenmesi alt boyutu, kompiilsif satin alma alt boyutlarindan
sadece “Aligveris Yaparken Yasanan Duygular” alt boyutunu etkilemektedir. Duygularin

Turkish Studies
Volume 13/30, Fall 2018



514 Sevilay USLU DIVANOGLU - Leyla ICERLI - Talip ARSU

diizenlenmesi alt boyutu, kompiilsif satin alma alt boyutlarinin hepsini etkilemediginden dolay1
Hay hipotezi ret edilmistir.

Hj.: Duygusal zekanin kendi duygularini degerlendirme boyutu, kompiilsif satin alma davranist
boyutlarini etkilemektedir.

Duygusal zekanin kendi duygularini degerlendirme alt boyutu, kompiilsif satin alma alt
boyutlarindan sadece “Duygusal Bozukluk Sonrasi Planlanmamis Satin Alma” alt boyutunu
etkilemektedir. Kendi duygularimi degerlendirme alt boyutu, kompiilsif satin alma alt
boyutlarinin hepsini etkilemediginden dolay1 Ha. hipotezi ret edilmistir.

Hzq: Duygusal zek@nin duygularini kullanma boyutu, kompiilsif satin alma davranisi boyutlarini
etkilemektedir.

Duygusal zekdnin duygularimi kullanma alt boyutu, kompiilsif satin alma alt boyutlarindan
sadece “Aligveris Yaparken Yasanan Duygular” alt boyutunu etkilemektedir. Duygularin
kullanma alt boyutu, kompiilsif satin alma alt boyutlarinin hepsini etkilemediginden dolay1 Hoq
hipotezi ret edilmistir.

5. Sonug¢ ve Tartisma

Glintimiizde tiiketicilerin satin alma davranislar1 farkli giidiilerin etkisi altinda kalmaktadir.
Artik tiiketiciler fonksiyonel faydadan ziyade haz duyma veya kisinin kendini daha iyi hissetmesi gibi
amaclarla trilinler ve hizmetler satin almaktadirlar. Sektérde Oncii olabilmek ve devamliliklarini
saglamak isteyen isletmelerin tiiketici davraniglarindaki bu degisimleri takip ederek kendileri igin firsat
yaratmalar1 bir zorunluluktur. Bu firsatlardan yararlanabilmek igin tiiketicileri anlamalar1 ve
ihtiyaglarina uygun {iriin ve hizmetler sunmalar1 gerekmektedir. Bu anlamda tiiketiciler iiriin ve hizmet
talep ederken biligsel degerlendirme yapmadan, ani, duygusal ve giiglii karsi konulmaz bir istek
duymalarinin sonucunda satin alma egilimlerinde farkliliklar yasamaktadirlar. Yani tiiketiciler satin
alma karar1 verirken ihtiyac ve istekleri dogrultusunda karar vermenin yan sira duygusal agidan da bu
karar siirecinde yer alirlar. Bazen duygusal tepkiler sonucunda satin alma karar1 verebilirler.

Arastirmanin sonuglar1 degerlendirildiginde; Calismanin iki temel hipotezini ve sekiz alt
hipotezini test etmek icin verilere regresyon analizi uygulanmistir. Birinci temel hipotez olan duygusal
zekanin icgiidiisel satin alma davranigi iizerindeki etkisini incelemek igin yapilan dort regresyon
analizinin sonuclarina gére duygusal zekanin alt boyutlarindan “duygularin diizenlenmesi” alt boyutu
hari¢ diger alt boyutlardan hi¢ birinin i¢giidiisel satin alma davranisi alt boyutlarini etkilemedigi
goriilmektedir. Duygularin diizenlenmesi alt boyutu da i¢giidiisel satin alma davranisi alt boyutlarindan
sadece “rasyonel davranma” alt boyutunu pozitif yonde etkilemektedir. Yani duygularin diizenlenmesi
alt boyutundaki bir artis rasyonel davranma alt boyutunda bir artisa yol acacaktir. Yiiksek duygusal
zekéya sahip, duygularin1 diizenleyen bireyler yani duygularinin farkinda olup olumsuz duygulariyla
bas edebilen ve diirtiilerini kontrol edebilen tiiketiciler daha ¢ok i¢giidiisel olmayan, rasyonel satin alma
karar1 verebilmektedirler. Bu tarz tiiketiciler kendilerini psikolojik agidan rahatsiz hissettikleri
olaylardan sonra olumsuz duygular sonucunda bile duygularini yonetebildikleri ve kendilerini motive
edebildikleri i¢in kontrollii satin alma davranisi gosterebilmektedirler. Bu tarz kisilerin hayata karamsar
olarak bakmadiklar1 ve endigelerden de uzak durduklarini sdyleyebiliriz. Yasadiklar1 herhangi bir
olumsuzluk durumunda bile duygularini1 kontrol ederek, bu olumsuz duygularla miicadele edebilirler.
Dolayisiyla bireyler yasadiklari olumsuz durumdan hizli bir sekilde kendilerini toparlayabilirler ve satin
alma karar1 verirken daha rasyonel davranabilmektedirler ve daha saglikli kararlar alabilmektedirler.

Ikinci temel hipotez olan duygusal zekanin kompiilsif satin alma iizerindeki etkisini incelemek
icin yapilan dort regresyon analizinin sonuglarina gore duygusal zekanin alt boyutlar1 kompiilsif satin
alma davranig1 alt boyutlarindan {igiinii etkilemektedir. Duygusal zeka alt boyutlarindan “kendi
duygularin1 degerlendirme” alt boyutu, kompilsif satin alma davranisi alt boyutlarindan “duygusal
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bozukluk sonrasi planlanmamis satin alma” alt boyutunu negatif yonde etkilemektedir. Aym sekilde
kompiilsif satin alma davranigi alt boyutlarindan “aligveris yaparken yasanan duygular” alt boyutu,
duygusal zeka alt boyutlarindan “duygularin diizenlenmesi” alt boyutu tarafindan negatif yonde,
“duygularin kullanilmas1” alt boyutu tarafindan pozitif yonde etkilenmektedir. Son olarak duygusal zeka
alt boyutlarindan “baskalarinin duygularim1 degerlendirme” alt boyutu, kompiilsif satin alma alt
boyutlarindan “harcama egilimi” alt boyutunu pozitif yonde etkilemektedir.

Duygusal zekasi yiiksek bireyler kendi duygularini degerlendirme yetenegine sahip olduklari
icin kendi duygularin1 daha iyi anlayip anlamlandirabilirler. Bu bireylerin satin alma davramislan
degerlendirildiginde ise, kendi duygularinin ve ne istediklerinin farkinda olarak satin alma davranist
gostermelerinden dolay1 kompiilsif satin alma karar1 vermedikleri ifade edilebilir. Fakat diisiik duygusal
zekdya sahip bireyler ise kendi duygularini degerlendirme yeteneginden yoksun olmalarindan dolay:
herhangi bir duygusal bozukluk sonrasi planlanmamis satin alma davranisi diyebilecegimiz kompiilsif
satin alma karar1 verebilirler.

Duygusal agidan duygularim1 diizenleyerek kontrol edebilen bireylerin aligveris sirasinda
yasadiklari duygular olumsuz olabilir. Dolayisiyla bu bireyler aligveris yaparken yasanan olumsuz
duygulardan daha fazla etkilenebilirler. Duygusal zekasi yiiksek olan bireyler, duygularin kullanilmasi
konusunda kendilerini yapici faaliyetlere yonlendirebilme yetenegine sahip olduklari i¢in bu duygulari
kendi yararlarina kullanabilmektedirler ve bu bireylerin duygularindan yararlanma becerileri de
yiiksektir. Bu bireyler aligveris yaparken yasanan olumsuz duygulardan fazla etkilenmemektedirler.

Duygusal zekasi yiiksek olan bireyler baskalarinin duygularini1 degerlendirme yetenegine sahip
olan kisilerdir. Baskalarinin duygularini fark ederek ne hissettiklerini anlayabilen yani empati esikleri
yiikksek olan bireyler karsisindaki kisinin ihtiyacinin farkinda ve duygularina karsi duyarhdirlar.
Baskalarinin duygularina karsi duyarlt davranan bu tarz tiiketicilerin kompiilsif satin alma karari
verirken harcama egilimlerinin artabilecegi ifade edilebilir.

Biitiin akademik ¢aligmalarda oldugu gibi bu arastirma da bir takim kisitlar altinda yapilmstir.
Bunlardan biri zaman kisit1 sebebi ile diislik sayida 6rneklem iizerinde gerceklesmis olmasi ve bir digeri
ise, ornekleme tekniklerinden biri olan kolayda 6rnekleme yonteminin kullanilmis olmasidir. Bu agidan
bulgularin yorumunda genelleme yapmak dogru olmayabilir. Yapilmasi disiiniilen diger benzer
calismalarin 6zellikle kadin tiiketiciler iizerinde ve biiylik bir 6rnek kiitle lizerinde yapilmasi uygun
olabilir.
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