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OZET
Bireylerin kisilik 6zelliklerinin farkl olmas tiiketicilerin satm alma davranigmda
birbirinden farkli olmasmda etkindir. Insan davranismni yonlendiren biyolojik ve
psikolojik etmenler de siirece eklendiginde satin alma davranis1 pekgok faktoriin

bombardimani altinda gerceklesmektedir denilebilir. Fiziksel ve islevsel faydalarm
6tesinde “duygu” son yillarda pek ¢ok alanda oldugu gibi tiiketici davranislar1 konusunda
onem kazanmaya baglamigtir. Duyguya hitap etmeyen bir iiriinin satin almabilirligi
siiphelidir. Bu yiizden iirlin ile birey arasmda duygusal bir bag kurmak {iriiniin satilmas1
i¢in bir gerekliliktir.

Bu caligmanin amac1 daha sik alig veris yaptig1 diisliniilen 18-30 yas aras1 genglerin
duygusal zekd diizeylerinin diirtiisel satm alma egilimlerine etkisini aragtirmaktir.
Aragtirmada Wong ve Law’in Duygusal Zeka Olgegi (WLEIS, 2002) ve diirtiisel satmn
alma egilimlerinin belirlenmesi i¢in Verplanken ve Herabadi (2001) tarafindan gelistirilen
Diirtiisel Satin Alma Egilim Olgegi kullanilmistir. Arastirma 289 geng tiiketici iizerinde
yapilmistir. Bulgular genglerin sahip oldugu duygusal zeka diizeyinin diirtiisel satin alma
davranigina etki ettigini ve duygusal zekanin 2 alt boyutu ile diirtiisel satin alma egilimi
arasinda anlamli bir iligkinin bulundugunu ortaya koymustur.
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The RELATIONSHIP of EMOTIONAL INTELLIGENCE and IMPULSE BUYING
BEHAVIOR
ABSTRACT

Motivation lies behind all consumer behaviors. Motivation is the driving force
that prompts the person and it is the profound desire to satisfy a need. (Karalar, 2006: 87).
Motivation is counted as one of several other internal and external factors that affect the
buying behavior of the consumers. Motive is a broad concept that involves the wishes,
desires, needs, impulses as well as interests.

It is not possible not to make use of emotional data once a certain product is
attracted. The word “emotion” derives from the root “motere” that means “to move” in
Latin. Meaning of the root switches to “to move away” once it gets the prefix “-e”; which
could also mean that each emotion triggers an action. (Goleman, 2001: 20)

Importance of understanding how people think and how they use their emotions
in daily life is increasing day by day. Despite the importance of emotion in decision-
making process, it is still not clear how emotional information of customers is processed
in order to take efficient decisions. (Kidwell vd., 2008: 154).

Goleman (2001: 50-51, 2003: 11) designates emotional intelligence as a group
consisting of some characteristics such as ‘galvanizing self into action, proceeding despite
the challenges, delaying satisfaction by controlling the drives, empathizing with others as
well as cherishing hope. He also describes emotional intelligence as a basic life skill. He
signifies this as controlling emotional drives, understanding others’ feelings and running
relationships well.

When it comes to decision-making, the first intelligence type that comes to
mind is cognitive intelligence which involves rgw intellectual, analytic, logical and
rational skills of the individual. It comprises all oral, spatial and mathematical skills. It
measures how fast new information is learned, how long objective information is stored in
the memory. It evaluates if numbers are used adeptly and abstract thinking and analytical
problem solving ability. (Stein ve Book, 2003: 27-28). Nevertheless, intelligence without
emotional intelligence or an emotional intelligence without cognitive intelligence is only a
piece of solution on the path to achievement. This reminds of someone who considers
establishing a new business and cares his/her feelings and intuitions as well as his detailed
research regarding the relevant business area. (Yaylaci, 2006: 30).

Consumer emotional intelligence is designated as an individual’s skill in using
emotional information with expertly in order to attain desired consumer output. Consumer
emotional intelligence comprises combination of all first-degree emotional skills which
enable individuals to distinguish their emotional patterns interpretation. (Kidwell vd.
2008: 154).

Diversity of personal characteristics cause variety of purchasing behaviors. In
this sense, it is quite natural that logical individual and emotional individual might choose
different destinations for holiday (Karalar, 2006: 106). Customers can buy a product in
order to change a depressive mood, present an identity or just to have fun besides the need
for it. This irrational buying type is defined as impulse buying. (Verplanken ve Herabadi,
2001: 71). Within this study the term ‘Impulse Buying’ shall be used. For this definition,
several other terms like motivational, instinctual, intuitional, sudden, unplanned purchase
for this concept in Turkish language.

Impulse buying is identified as buying which hasn’t been planned before
entering shopping centre but resulted in immediate, spontaneous and severe buying
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behavior as a result of being exposed to a stimulus in shopping place, which could also be
designated as consumer’s irresistible buying. (Ozdamar, 2011: 54). According to another
definition, impulse buying is designated as attempts intended to increase image of the
self. It is especially more visible among trendy clothing. It can be stated that highly
motivational buyer is under the influence of irrational decisions which put forward
sensational attraction rather than rational decisions such as price. (Ertkmen ve Yiiksel,
2008: 686). Impulse buying involves emotional and cognitive psychological processes.
Emotional process involves irresistible desire for buying, positive buying feeling as well
as temper management while cognitive process involves cognitive inspection, ignoring
unplanned purchasing and future.

Consequently, that individuals have different personality traits results in
different consumption styles. When the biological and psychological factors which serve
to explain human behavior added this process, it can be stated that buying behavior has
taken place under lots of different factors. Recently, the term ‘emotion’ comes into
prominence in consumer behavior as in many other fields. Affordability of a product
which doesn’t cater to emotions is suspicious. Thus, the bond between product and
individual is a must for the salability of a product. Businesses struggle to design brands,
products and services which appeals to consumer’s heart and brain together.

Thus, in this study, the effect of emotional intelligence dimensions on impulse
buying tendencies of 18-30 age range young’s who are thought to shop frequently is
measured. Namely, the link between increases and decreases in impulse buying behaviors
of participants and emotional intelligence aspects is tried to reveal. The survey applied for
these purposes is comprised of three sections. In the first section, ‘Impulse Buying
Tendency Scale’ comprising 20 articles and developed by Verplanken and Herabadi
(2001) in order to determine young consumers’ impulse buying tendency; in the second
section, (Wong & Law Emotional Intelligence Scale, 2002) Sensational Intelligence
Scale owned by Wong and Law are used. These two scales hold 5 point Likert scale
features which own options such as (5) strongly agree- (1) strongly disagree as well as
points changing from 1 to 5 points. The third section involves demographical questions.
Research’s population comes from young shoppers aged 18-20 in IyaS Park Shopping
Centre in Isparta district. 300 young consumers determined by simple random sampling
method among this population comprise the sample of the research. 289 out of 300
surveys hold useable quality. Thus, the rate of return of these surveys is 96%.

First of all, when demographical data acquired from these surveys is analyzed, it
is seen that 64,1 of participants is female and 35,9% is male; 40,6% is aged 21-23 and
37,2% is aged 24-26. It has also been set that 19% of the participants is student, 15,9% is
civil servant, 17,0% is housewife, 13,5% is worker and % 13,1 is freelancer. As for the
educational backgrounds of the participants, 49,6% of them stated that they hold a
bachelor degree while 28,2% is high school graduates. As for the level of income of the
participants, 45,3% of them stated that they earn 1000 TL and below while 34,6% earn
around 1001-1500 TL. In this study, Cronbach’s Alpha method which states internal
consistency measure of statements in the scale is used. Cronbach Alfa value is 0,806. In
reliability analyses of scales conducted to test the totality of sizes, alfa coefficients are
0.648 for impulse buying tendency scale and 0.846 for emotional intelligence scale. In
this section of the research, with the help of data acquired from sample, factor analysis
has been applied in order to reduce emotional intelligence scale to sizes and investigate its
affect on impulse buying tendency by naming these sizes. In concerned literature, as Hair
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(1988) et al., Hattie (1985) et al. proposed factor coefficients formed by gathering
variables whose factor loading is above 0,50. During the factor analysis conducted by
using main coefficients and Varimax factor rotation methods, Barlett’s sphericity value
has been found significant and KMO value has been found higher than estimated value as
(0.839). As a result of the analysis, 4 factor form has been acquired such as “Dimension
of Evaluation of Others’ Emotions”, “Dimension of Organization of Emotions”,
“Dimension of Evaluation of Self Emotions” as well as “Dimension of Emotions Use”. In
the study following the factor analysis, it has been tried to demonstrate which of the
emotional intelligence dimensions are meaningful that might have impact on the existence
of impulse buying behavior tendency.

For this purpose, average is found for every participant by converting dependent
variable impulse buying tendency into discontinuous various having only bilateral level.
Average of the scale is between maximum 4.25 and minimum 1.80. If average of
participant answers given to questions in impulse buying tendency scale is above 3, it is
accepted that they have got impulse buying tendency (this is designated with 1) or
otherwise they lack impulse buying tendency (this is designated with 0). Thus, a new
variable has been constituted. In this way, dependent variable has 2 results which could be
predisposed for regression analysis. As a result of the logistic regression analysis, it has
been put forward that there is a meaningful correlation between impulse buying tendency
variable and two sub-dimensions of emotional intelligence. “Dimension of Evaluation of
Others’ Emotions” and “Dimension of Emotions Use” sub-dimensions of emotional
intelligence hold a meaningful correlation with impulse buying tendency coefficient. To
put it more clearly, it has been proven that people who own the ability of perception and
understanding of others’ feelings and those who have the ability of utilizing emotions by
canalizing their emotions to constructive activities and personal performance and people
who generally have a positive mood show impulse buying tendency. That people who can
read others’ emotions in a way own impulse buying tendency can be explained as the
sensibility to outer world’s signals.

Keywords: Emotional intelligence, Impulse buying, Consumer Behaviour, Factor
Analyses, Logistic Regression.

Jel Code: M31, M39, C38, C83
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GIRIS

Tiim tiiketici davranislar giidiilenmeyle baglar. Giidiillenme
bireyi harekete gegiren itici giictir ve karsilanmamis bir
gereksinimin giderilmesi yoniindeki yogun istektir (Karalar, 2006:
87). Tiiketicilerin satin alma davramslarini etkileyen birgok igsel ve
digsal faktorden biri de bu giidiilenmedir. Giidii istekleri, arzulari,
gereksinmeleri, diirtiileri ve ilgileri iceren genel bir kavramdir.
Tiim bunlar davramist belirli bir amaca yoneltir (anadolu.edu.tr).
Bireysel ve sosyal 6zellikler tiiketicileri birbirinden kesin ¢izgilerle
aywrmaktadir. Bireylerin kisilik  6zelliklerinin  farkli  olmasi
tilketicilerin satin alma davramisinda birbirinden farkli olmasinda
etkindir denilebilir (Karalar, 2006: 106).

Bir {iriin begenildiginde duygusal verilerin kullanilmamasi
miimkiin degildir. Duygu sozciigiiniin Ingilizcesi olan “emotion”
kok itibariyle Latince hareket etmek anlamima gelen “motere”
kelimesinden tiiremistir. Bu fiile “-e” 6n eki getirildiginde anlanu
“uzaklasmak” olarak degisir ki bu da her duygunun bir harekete
yonelttigi fikrini vermektedir (Goleman, 2001: 20). Duyguya hitap
etmeyen bir Uriiniin satin alinabilirligi siiphelidir. Bu yiizden iiriin
ile birey arasinda duygusal bir bag kurmak tiriiniin satilmasi igin bir
gerekliliktir. Oyle ki ¢ogu zaman o iiriiniin gergekten belli bir
gereksinimi karsilayip karsilamadigi bile bir soru isaretidir (Bati,
2010: 191).

Duygusal Zeka

Insanlarn nasil diisiindiiklerini anlamanmin ve giinliik
yasamda duygularini nasil kullandiklarina verilen deger giin
gectikge artmaktadir. Ancak karar verme siirecinde duygunun
onemine ragmen, tiiketicilerin etkili kararlar almak i¢in duygusal
bilgilerin nasil islendigi heniiz tam olarak net degildir (Kidwell vd.,
2008: 154).

Goleman (2001: 50-51, 2003: 11) duygusal zeka tanimin
“kendini harekete gegirebilme, aksiliklere ragmen yoluna devam
edebilme, diirtiileri kontrol ederek tatmini erteleyebilme, kendini
baskalarinin yerine koyabilme ve iimit besleyebilme benzeri
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ozelliklerden olusan bir kiime” seklinde vermekte ve duygusal
zekayr bir temel yasam becerisi olarak tamimlamakta, duygusal
diirtiilere hakim olabilme, digerinin ne hissettigini anlayabilme,
iliskileri diizgiin ytiriitebilmek olarak tanimlamaktadir.

Weisinger (1998: 12-13)’e gore duygusal zeka duygularin
akillica kullanimidir. Fuimano (2004)’ya gore duygusal zeka etkin
bir sekilde {liretken ve pozitif olarak bireyin kendisinin ve
digerlerinin duygularini hissetme, yansitma, anlama ve yoOnetme
kapasitesidir (Akt. Tuna, 2008: 25). Duygusal zeka, bireyin hem
kendi hem digerlerinin duygularini izleme, ayirt etme; bu bilgiyi
diisiince ve eylemlerinde kullanabilme becerisini igeren, sosyal
zekanin bir alt kiimesidir (Salovey ve Mayer, 1990: 189).

Caruso ve Salovey (2007: 120-121)’e gore duygunun bir
tarafta mantigin bir tarafta oldugu diisiincesi zaten zithk yanlisligini
ifade etmektedir. Diisiinceyi ve duyguyu biitiinlestirme yetenegi
olmadan sorunlar ince detaylariyla inceleyen, sakin ve duygularina
bagimli olmayan bir kisi olarak insan belki kendisiyle gurur
duyabilir ama duygunun sagladigi onemli bilgi kaynaklarin1 da
reddetmis ve kagirmis olur.

Duygular aslinda harekete gegcmemizi saglayan dirtiilerdir
ve insanin yasamla bas edebilmesi icin acil plan yapabilecek
sekilde programlanmiglardir (Goleman, 2001: 20). Duygu
yoklugunun zararli oldugu, bizi insan yapan ve kisisel gelecek,
sosyal uyum ve ahlak ilkelerine uygun kararlar verebilmemizi
saglayan ussalligt daha fazla tehlikeye atiyor olmasi ise ¢ok
sasirtict ve yeni bir bulgudur (Damasio, 2006: 14). Duygularin
karar verme siirecini nasil hizlandirdiklar1 artik bilinmektedir.
Ancak tiiketici karar1 asamasinda duygusal zekanin siireci nasil
isledigi hakkinda galismalar yapilmasi gerekmektedir.

Karar verme denilince akla gelen ilk zeka tiirii olan bilissel
zekd bireyin entellektiiel, analitik, mantiksal ve rasyonel
becerilerinin tiimiidiir. So6zsel uzaysal ve matematik becerileri
kapsar. Yeni bilgilerin ne hizla 6grenebildigini, objektif bilginin
hafizada ne kadar tutulabildigini, sayilarin beceriyle kullanilip
kullanilmadigini, soyut diisiinme ve analitik problem ¢dzme
yetenegini Olgmektedir (Stein ve Book, 2003: 27-28). Oysa
duygusal zekasiz bir zeka veya bilissel zekasiz bir duygusal zeka
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basariya giden yolda ¢oziimiin sadece bir kismudir. Bu yeni bir
alanda is kurma diisiincesinde olan birinin, o alanla ilgili genis
capl arastirma yapmasi kadar, bu konudaki hisleri ve dnsezilerini
de dikkate almasina benzer (Yaylaci, 2006: 30). Ciinkii duygusal
zeka diger insanlarin refahini diisiinmeyi, toplumla igi¢e olmayi,
zaman ve mekanin kalitesini artirmayi hedefleyen sosyal bir
sorumluluk igermektedir. Duygusal zekanin ben merkezli, i¢sel ve
neredeyse materyalist sayilabilecek bilissel zeka kavramina nazaran
yasami tiim etkenleriyle ele aldigin1 ve g¢evresel bir bakis agisina
sahip oldugu agikca goriilebilmektedir (Stein ve Book, 2003: 156).

Duygular akildan daha ¢ok genis bir deneyimler alanim
kapsarlar ama genellikle daha az kesindirler (Zohar ve Marshall,
2004: 76). Ayrica duygusal zeka son derece esnektir ¢iinkii
duygular ve davramislar konusunda ne zaman istenirse ilerleme
yasanabilir (Stein ve Book, 2003: 33). Ciinkii duygusal zeka
bireyin zeka potansiyelini tamamiyla ortaya ¢ikardigi i¢in Goleman
da duygusal zekayi, zeka igin temel sart olarak kabul etmektedir
(Konrad ve Hendl, 2003: 54).

Tiiketici duygusal zekasi; istenen tiiketici ¢iktisina ulagsmak
icin duygusal bilgileri ustaca kullanmasina dair kisinin bir yetenegi
olarak tanimlanmaktadir. Tiiketici duygusal zekasi, bireylerin
duygusal desen anlamlarini farketmelerine olanak taniyan birinci
dereceden duygusal yeteneklerinin  birlesimini igermektedir
(Kidwell vd. 2008: 154).

Diirtiisel Satin Alma

Kisilik o6zelliklerinin farkliligi satin alma davraniglarinin
cesitliligine yol acar. Bu anlamda mantikli yonii agir basan biri ile
duygusal yonii agir basan birinin tatil i¢in birbirinden farklh
mekanlar1 segmesi dogaldir (Karalar, 2006: 106). Misteriler
thtiya¢ olmasi gibi bir sebebin yam sira depresif bir ruh halini
diizeltmek, bir kimligi ortaya koymak ya da sadece eglenmek i¢in
bir iiriinii satin alabilir. Iste bu rasyonel olmayan satin alma sekli,
diirtiisel satin alma, olarak tanimlanmaktadir (Verplanken ve
Herabadi, 2001: 71). Tirkge literatiirde igtepisel, iggiidiisel,
diirtiisel, sezgisel, ani, plansiz satin alma vb. seklinde pek ¢ok farkl
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karsilik kullanilan “Impulse Buying” kavramui i¢in bu calismada
“Diirtiisel Satin Alma” ifadesi kullanilacaktir.

Diirtiisel satin  alma; tiiketicinin aligveris magazasina
girmeden oOnce satin almayir planlamadigi, tliketicinin aligveris
mekan1 igerisinde bir uyarana maruz kalmasi sonucu mekan
icerisinde ani, spontan ve siddetli bir sekilde satin alma isteginin
uyarilmasi sonucu satin alma davraniginin gergeklestigi tiiketicinin
karst koyamadigi satin alimlar olarak tanimlanabilir (Ozdamar,
2011: 54).

Bir bagka tanima gore diirtlisel satin alma, benlik imajin1
artirmaya yonelik tesebbiisler olarak tanimlanmakta, 6zellikle de
modaya uygun kiyafet gibi irlinlerde daha fazla dikkat
cekmektedir. Yiiksek derecede diirtiisel satin alici, fiyat gibi
rasyonel kararlardan ziyade duygusal cekiciligi one ¢ikaran
irrasyonel kararlarin etkisindedir denilebilir (Erkmen ve Yiiksel,
2008: 686).

Diirtiisel satin alma davranislar1 kapsamlar: itibariyle farkl
sekillerde olabilir. Odabast ve Barig (2003: 378) yaptiklar
caligmada diirtiisel satin almay1; tamamen, hatirlamalarla yapilan,
Oneriyle gelen ve yapilan planli aligverigin getirdigi diirtiisel satin
almalar olmak iizere dort gruba ayirmustir (Akt. Ozdamar, 2011:
67).

Diirtiisel satin alma, duygusal ve bilissel psikolojik siirecleri
icermektedir. Duygusal siire¢; satin almak i¢in dayanilmaz istek,
olumlu satin alma duygusu, ruh hali yonetimi, biligsel siire¢ ise
biligsel irdeleme, plansiz satin alma ve gelecegin dikkate
almmamasimi igermektedir. Bilesen detaylar1 Tablo 1’°de
goriilmektedir.
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Tablo 1: Duygusal ve Biligsel Psikolojik Siiregler ve Diirtiisel Satin
Almaya Iliskin Bilesenler

Duygusal siirec— duygulari, duygu durumlary, ruh hallerini kapsar

Istek anidir. Tiiketici icin direnmek ¢ok

Satin almak icin dayanilmaz istek zordur.

Diirtiisel satinalma ile 6ngoriilen 6z-
memnuniyet motivasyonundan
kaynaklanan olumlu duygu durumlarina
igaret eder.

Olumlu satin alma duygusu

Diirtiisel satin alma kismen, duygular/ ruh
hallerini degistirmek/yonetmek
arzusundan motive olmaktadir.

Ruh hali yonetimi

Biligsel Siireg - diigiinme, anlama, yorumlamay: kapsar

Bilissel irdeleme  Sonuglari irdeleme veya degerlendirme
olmaksizin, ani bir dirtiiyle ilgilidir.

Plansiz satin alma  Net bir planlama eksikligi gosterir.

Gelecege dair endise duymaksizin, hemen
Gelecegin dikkate allnmamas1  se¢im yapmanin sonucudur.

Youn, 2000; Akt. Coley ve Burgess 2003: 283.

Buendicho (2003)’nun 130 kisi tizerinde bir aligveris
merkezlerinde gergeklestirdigi c¢alismaya gore cinsiyet ve saf
plansiz tiiketim arasinda iliski mevcuttur ve kadinlar daha fazla
diirtiisel satin alma egilimi gostermektedir (Akt. Yaras vd., 2009:
5). Coley ve Burges (2008)’in diirtiisel tiiketimle cinsiyet arasi
iligkiyi belirlemek ic¢in farkli {irtin kategorilerini kullanarak
yaptiklar1 aragtirmada 277 6grenciden edinilen verilerin analizi ile
kadinlar ve erkekler arasinda diirtiisel satin alma acgisindan
farkliliklar oldugu ortaya konulmustur. Kollat ve Willet (1967)’in
caligmasi, kadin tiiketicilerin diirtiisel satin alma yapmaya daha
egilimli olduklarin1 ortaya koymaktadir (Akt. Ergin ve Akbay,



SU {iBF Sosyal ve Ekonomik Arastirmalar Dergisi Ekim 2013, Say1 26 189

2011: 278). Akturan (2009)’in tiiketicilerin cinsiyetlerine iligskin
olarak  i¢gilidisel aligveris  egilimlerindeki  farkliliklarin
belirlenmesine yonelik {iniversite 6grencileri lizerinde yaptigi pilot
aragtirmaya gore kadinlarin erkeklere nazaran daha fazla diirtiisel
aligveris egilimi igerisinde olduklari tespit edilmistir. Buna ek
olarak kadin ve erkeklerin temelde plan yapmama ve aligveristen
keyif alma faktorlerine gore farklilik gosterdigi saptanmustir.

Lin ve Chuang (2005: 551)’in yaptiklar1 bir ¢aligmada
duygusal zeka ve diirtiisel satin alma egilimi arasinda bir iliski
oldugu ortaya konmustur. 574 ergen iizerinde yapilan bu
aragtirmada yiiksek duygusal zekali ergenlerin diisiik duygusal
zekal ergenlere gore daha az diirtiisel satin alma egilimi iginde
olduklar1 saptanmistir. Ayrica c¢aligmada diirtiisel satin alma
davranist duygusal boyutla iligkili oldugundan ileriki yastaki
yetigkinlerin geng yetiskinlere gore duygularii daha fazla kontrol
etme egilimine sahip olduklar1 sdylenmektedir (Lin ve Chuang,
2005: 552). Arastirmanin bir diger sonucu ise duygusal zekasi
yiiksek olanlar, duygularini kontrol ederek kosullara gore strateji
gelistirmektedirler (Lin ve Chuang, 2005: 556).

Arastirmanin Amag ve Yontemi

Bu ¢aligmanin amaci daha sik alis veris yaptig1 diisiiniilen
18-30 yas aras1 genglerin diirtiisel satin alma egilimlerine, duygusal
zeka boyutlarinin etkisini arastirmaktir. Yani katilimeilarin dirtiisel
satin alma egilimlerindeki artis ya da azalislarin duygusal zeka
boyutlariyla iliskili olup olmadiginin ortaya ¢ikartilmaya
calisgtlmistir. Bu amacgla uygulanan anket 3 farkli bdliimden
olusmaktadir. Birinci boliimde geng tiiketicilerin diirtiisel satin
alma egilimlerini belirlemek i¢in Verplanken ve Herabadi (2001)
tarafindan gelistirilen “Diirtiisel Satin Alma Egilim Olgegi
(Impulse Buying Tendency Scale)” temel alinmistir. Bu 06lgek
tiketicinin spontan olarak, aniden gelisen bir sey satin alma
diirtiisiine olan egilimi 6lgmek amaciyla Verplanken ve Herabadi
(2001) tarafindan gelistirilmistir. Baslangigta 52 madde olarak
tasarlanan, ancak yapilan faktor analizi sonucunda 20 maddeye
indirilen bu olgek, bilissel ve duygusal olarak adlandirilan 2
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boyuttan olugmaktadir. Biligsel boyutunda 10 ve duygusal
boyutunda 10 madde bulunmaktadir.

Ikinci boliim ise duygusal zekd olgegini igermektedir.
Literatiirde farkli boyutlara, farkli soru sayilarina ve farkli
degerleme yoOntemlerine sahip pek ¢ok duygusal zeka Olgegi
bulunmaktadir. Bu arastirmada kullamlan Duygusal Zeka Olgegi
Wong ve Law (Wong & Law Emotional Intelligence Scale, 2002)’a
aittir. Geng tiiketicilerin duygusal zekalarinin saptanmasi amaciyla
kullanilan bu olgekte her biri 4 ifadeden olugmak iizere 4 boyut
(Kendi Duygularim1 Degerlendirme, Baskalarinin Duygularini
Degerlendirme, Duygularin Kullanilmasi, Duygularin
Diizenlenmesi) bulunmaktadir. WLEIS duygusal zekdnin bu 4
farkli boyutunu ve ayrica da genel duygusal zeka diizeyini 6lgmek
amaciyla tasarlanmustir.

Ankette yer alan boyutlar su sekildedir.

1.Kendi Duygularin1 Degerlendirme (KDD) boyutu; kisinin
kendine ait derin duygular1 anlamasi ve onlar1 dogal bir sekilde
ifade edebilmesi yetenegi ile ilgilidir. Bu konuda yiiksek bir
yetenege sahip olan insanlar duygularini diger insanlardan ¢ok daha
once algilar ve anlarlar.

2.Bagkalarinin Duygularini Degerlendirme (BDD) boyutu;
kisinin etrafindaki insanlarin duygularmni algilama ve anlama
yetenegi ile ilgidir. Bu konuda yiiksek yetenege sahip olanlar
baskalarinin duygularina onlarin aklint okurcasina hassas olurlar.

3.Duygularin  Kullanilmasi  (DK)  boyutu;  kisinin
duygularin1 yapici aktivite ve kisisel performansa yonlendirerek
yararlanma yetenegi ile ilgilidir. Bu konuda yetenegi yiiksek olan
bir kisi ¢ogu zaman olumlu bir ruh hali tagir. Bu kisiler duygularini
isyeri ve kisisel yasamlarinda yliksek performanslarini
kolaylastirmak i¢in kullanirlar.

4 Duygularin  Diizenlenmesi (DD) boyutu; kisilerin
duygusal tatmini ve stresten daha ¢abuk kurtulmak i¢in duygularini
diizenleme yetenegi ile ilgilidir. Bu konuda yliksek yetenege sahip
olanlar, davraniglarint u¢ ruh halindeyken bile kontrol altinda
tutabilirler.

Aragtirmada kullanilan iki 6l¢ek de 5°1i Likert tarzinda
sorulart seklinde hazirlanmis olup (5) kesinlikle katiliyorum — (1)
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kesinlikle katilmiyorum seklinde siralanan seceneklerle, 1-5
arasinda degisen puanlara sahiptir. Olgekten yiiksek puan alinmasi
daha yiiksek duygusal zekdya/daha yiiksek diirtiisel satin alma
davraniginin ~ sergilendigine isaret etmektedir. SO0z konusu
anketlerin son kisminda katilimeilara yonelik demografik sorular
bulunmaktadir. Burada katilimcilara yas, cinsiyet, medeni durum,
aylik gelirleri vb. sorular yoneltilmistir.

Arastirmanin Kapsami

Aragtirmanin  evrenini  Isparta Iyas Park aligveris
merkezinde 18-30 yas arasinda aligveris yapan gengler
olusturmaktadir. Arastirmanin Orneklemini ise, evren igerisinden
basit tesadiifi 6rnekleme yontemi ile belirlenen 300 geng tiiketici
olusturmaktadir. Uygulanan 300 anketin, 289 tanesi kullanilabilir
diizeydedir. Dolayisiyla anketlerin geri doniis orant %96°dir.

Arastirmanin Modeli

Belirtilen amaglar dogrultusunda yapilan bu arastirmayla,
duygusal zekayi olusturan faktorlerin ‘KDD, BDD, DD, DK’nin
diirtiisel satin alma egilimi’ {izerinde bir etkisinin bulunup
bulunmadigi tespit edilmeye ¢alisilmistir (Bkz. Sekil 1).

Kendi Duygularim1 | Kendi uygularini
Degerlendirme Degerlendirme (KDD)

Duygusal Ze /
[ —

!

Baskalarinin .
Duygularini Dilrtisel
Duygusal Zeka J| uysuanr Satin Alma
Degerlendirme " Silimi
\ (BDD) beitimi
Duygularin

Kullanilmasi (DK)
* Mode

Duygularin
Diizenlenmesi
(DD)
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Bu amagla asagidaki hipotezler olusturulmustur.
Aragtirmanin amagclarimi test etmek iizere olusturulan hipotezlere
asagida yer verilmistir.

H1: Kendi Duygularim Degerlendirme Faktoriiniin,
Diirtiisel Satin Alma egilimi lizerinde etkisi vardir.

H2: Baskalarinin Duygularim1 Degerlendirme Faktoriiniin,
Diirtiisel Satin Alma egilimi iizerinde etkisi vardir.

H3: Duygularin1 Degerlendirme Faktoriiniin, Diirtiisel Satin
Alma egilimi tizerinde etkisi vardir.

H4: Duygularint Kullanma Faktoriintin, Diirtiisel Satin
Alma egilimi iizerinde etkisi vardir.

Arastirma Bulgularinin Sunumu ve Degerlendirmesi

Arastirmanin  bu boliimiinde, Isparta ilinde Iyas Park
aligveris merkezinde geng tiiketicilerden anket araciligi ile elde
edilen verilere dayali yapilan analizlere iligkin bulgulara yer
verilmistir.

Demografik Bulgular

Anketin T{i¢lincli boliimii, cevaplayanlarin demografik
bilgilerini elde etmeye yonelik olarak tasarlanmistir. Bu baglamda
katilimcilarin meslegi, yaslari, cinsiyetleri, egitim durumlari, iliskin
analizler ve sonuglar tartisilmistir. Ankete verilen cevaplar,
betimleyici istatistikler (frekans, yiizde, ikili karsilasgtirma, vb.)
kullanilarak analiz edilmis, asagida her biri tablo halinde
Ozetlenmistir.

Anketi cevaplayan katilimcilarin cinsiyetlerine bakildiginda
%64,1°1 kadin, %35,9’u erkektir. Bu c¢alismada 18-30 yas arasi
tilketici grubu orneklem olarak segildiginden bu yas grubundaki
kadinlara aligveris merkezinde daha fazla ulasilmasi beklenen bir
sonugtur. Anketi cevaplayanlarin yaslari, gruplandirilmis yas
araliklar1 seklinde diizenlenerek belirlenmeye c¢alisilmistir. Bu
soruya cevap veren katilimcilarin % 40,6’s1 21-23 yas; %37,2’si
24-26 yas araligindadir. Katilimcilarin  meslek  gruplarina
bakildiginda, %19’u 6grenci, %15,9’u memur, %17,0’si ev hanimi,
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%13,5’1 1s¢1, %13,1°1 serbest meslege sahip olduklarini beyan
etmislerdir. Katilimcilarin = e8itim  durumlarina  bakildiginda
%49,6’s1 lisans, %28,2’si lise mezunu olduklarini belirtmislerdir.
Son olarak katilimcilarin gelir diizeylerine bakildiginda, %45,3’1
1000 TL ve alti, %34,6’s1 1001-1500 TL, %11,4’4 1501-2000 TL
olarak belirtilmistir. Bu durum anket katilimcilarinin 18-30 yas
aralifindan secilmis olmasi nedeniyle beklenen bir durumdur.

Tablo 2. Demografik Veriler

.. Kiimiilatif
Meslek Frekans Yiizde Yiizde
Ogrenci 55 19,0 19,0
Memur 46 15,9 34,9
Isci 39 13,5 57,1
Esnaf 26 9,0 57,4
Serbest Meslek 38 13,1 70,6
Ev Hanim 49 17,0 87,5
Issiz 23 8,0 95,5
Ozel Sektér Calisani 13 45 100,0
Toplam 289 100,0
. .. .. Kiimiilatif
Egitim Diizeyi Frekans Yiizde Yiizde
Lise 66 28,2 28,2
On Lisans 21 9,0 37,2
Lisans 116 49,6 86,8
Lisansiisti 31 13,2 100,0
Toplam 234 100,0
.. Kiimiilatif
Yas Frekans Yiizde Yiizde
18-20 yas 38 16,2 16,2
21-23 yas 95 40,6 56,8
24-26 yas 87 37,2 94,0
27-30 yas 7 3,0 97,0
Toplam 234 100,0
.. . Kiimiilatif
Cinsiyet Frekans Yiizde Yiizde
Kadin 184 64,1 64,1
Erkek 102 35,9 100,0
Toplam 234 100,0




194 Didar BUYUKER ISLER - Gaye ATILLA

c . . Kiimiilatif

Gelir Diizeyi Frekans Yiizde Yiizde
1000 TL ve alti 131 45,3 45,3
1001-1500 TL 100 34,6 79,9
1501-2000 TL 33 11,4 91,3
2001-2500 TL 13 4,5 95,8
25001-3000 TL 3 1,0 96,9
3001-3500 TL 1 0,3 99,0
3501-4000 TL 6 2,1 99,3
4001 TL ve Uzeri 2 7 100,0
Toplam 289 100,0

Giivenilirlik ve Faktor Analizi

Demografik veriler incelendikten sonra ankette yer alan
olgeklerin giivenirlilik analizi yapilmstir. Olgegin giivenirligi farkl
yollarla incelenebilir. Bu c¢alismada Olgek igerisindeki ifadelerin
icsel tutarlilik Olgiisiinii ifade eden Cronbach's Alpha yontemi
kullanilmigtir. Yapilan ilk giivenirlilik testi sonucunda Cronbach
Alfa degeri 0,774 olarak tespit edilmistir. Giivenirlilik analizinde
Olcegin toplanabilirlik 6zelliginin bozulmamasi i¢in Soru- Biitiin
(Item-Total) arasindaki korelasyon katsayilarinin negatif olmamasi
ve 0.25 degerinden biiyilk olmasi beklenir (Kayis, 2005: 412).
Ancak Olcegi olusturan degiskenlerin korelasyonlarina ve genel
katkilarina bakildiginda, diirtiisel satin alma egilim 6l¢egindeki 6.
ve 17. sorularin korelasyon katsayis1 0.25 degerinden kiiglik ¢iktig1,
negatif oldugu ve 6l¢egin genel Alfa degerini gectigi icin 6lgekten
cikartilmistir. Bu iki degisken oOlcekten cikartildiktan sonra
Giivenirlilik testi tekrar edilmis ve Cronbach Alfa degeri 0,806’ya
yiikselmistir. Dolayisiyla 6lgegin igsel tutarliga sahip oldugu
sonucuna vartlmistir. Ankette kullanilan Glg¢eklerin, boyutlarinin
biitiinselligini test etmek lizere yapilan giivenilirlik analizlerinde
ise, alfa katsayilari; diirtiisel satin alma egilim 6lgegi i¢in 0.648,
duygusal zeka 6l¢egi igin 0.846 olarak bulunmustur.

Aragtirmanin  bu boliimiinde oOrneklemden elde edilen
veriler iizerinden, duygusal zeka Glgegini boyutlara indirgemek ve
bu boyutlar1 adlandirarak diirtiisel satin alma egilimi iizerindeki
etkisini incelemek iizere faktér analizi uygulanmistir. Faktor
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analizi, birbirleri ile iliskili veri yapilarini bagimsiz ve daha az
sayida yeni veri yapilarina doniistiirmek, bir olusumu ya da olay1
acikladiklar1 varsayilan degiskenleri gruplayarak ortak faktorleri
ortaya koymak, bir olusumu etkileyen degiskenleri gruplamak,
major ve mindr faktdrleri tanimlamak amaciyla basvurulan bir
yontemdir (Ozdamar, 2002: 234). Faktor analizi boyut indirgeme
amactyla  kullanilmasmin  yaninda, degiskenler arasinda
gozlenemeyen gizli boyutlar1 ortaya c¢ikarmak, degiskenler
arasindaki iliskileri aciklayan faktorleri belirtmek, cesitli
istatistiksel modeller i¢in gerekli varsayimlarin gegerliligini
saglamak, diskriminant ve regresyon analizlerinde 1liskili
degiskenleri belirlemek i¢in de uygulanmaktadir (Atlas, 2002: 147—
154). Ayrica 0lg¢egin, ayirma (discriminant) ve birlesme
(convergent) gegerliliklerinin sinanmasi amaglariyla da faktor
analizi yapilmustir.

Bu amaglarla faktor analizi, temel bilesenler (principal
components) yontemiyle uygulanmistir. Ayrica analizde kullanilan
korelasyon matrisi, ayirma gegerliligi igin de incelenmistir. Yap1
icin faktér analizinin uygun olup olmadigr Kaiser-Meyer-Olkin
orneklem yeterlilik testi ve Bartlett'in Kiiresellik Testi (Bartlett's
test of sphericity testi) sonuglariyla belirlenmektedir. Tavsiye
edilen Kaiser-Meyer-Olkin 6rneklem yeterlilik testi sonucu
minimum 0,60’dir (Sharma, 1996: 116). Temel bilesenler ve
Varimax faktor rotasyon yontemleri kullanilarak yapilan faktor
analizi sirasinda Bartlett'in Kiiresellik degeri anlamli ve KMO
degeri, tavsiye edilen degerin iizerinde (0.839) olarak bulunmustur.
Faktor analizinde Hattie’e (1985) gore, her bir faktorde, faktor
yiikii 0,50°den daha diisiik olan maddeler ve birden fazla faktorde
nitelik yiikii 0,50 ve iistii olan sonuglar elimine edilmelidir. ilgili
literatiirde Hair vd. (1998), Hattie (1985) onerildigi gibi, faktor
yiiklemesi 0,50’nin iizerinde olan degiskenler bir araya getirilerek
faktor bilesenleri olusturulmustur. Ilgili faktor yiikleri Tablo 3’de
sunulmustur.
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Tablo 3. Faktor Analizi Faktor Yiikleri

Bilesenler

1 2 3 4

Diger insanlarin duygularin ¢ok iyi gézlemlerim. ,870

Etrafimdaki insanlarin duygularini anlama konusunda 817
iyiyimdir. ’

Arkadaglarimin duygularini davranislarindan her zaman 779
anlarim. ’

Diger insanlarin duygulart ve hisleri konusunda ¢ok 14
hassasimdr. ’

Sinirlerime hakim olurum ve sorunlarimu akillica ele 202
alabilirim. '

Duygularimu kontrol etmesini iyi bilirim. (74

Kendi duygularimu yeterince kontrol edebilirim. , 164

Cok kizdigim zaman kisa siirede sakinlesebilirim. ,688

Ne hissettigimi ger¢ekten iyi bilirim. ,784

Duygularimi iyi anlayabilirim. ,761

Cogu zaman bazi duygularim neden hissettigimi 250
anlayabilirim. '

Mutlu olup olmadigimi her zaman bilirim. ,623

I¢ motivasyonum yiiksektir. 779

En iyisini yapmak i¢in her zaman kendimi tegvik 254
ederim. '

Her zaman kendimle ilgili hedefleri belirlerim ve 601

ulagabilmek i¢in elimden geleni yaparim.

Her zaman kendime yeterli birisi oldugumu sdylerim. ,690

Literatirde oldugu gibi bu c¢alismada da anketten elde
edilen veriler neticesinde duygusal zeka 6l¢eginin, temel bilesenler
faktor analizi O0zdeger (eigenvalue) istatistigi 1 ve {stii olan
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bilesenler dikkate alindigindan 4 fakli faktor bileseninden olustugu
goriilmektedir (Bkz. Tablo 3). Ayrica bu degiskenlerin
yiiklendikleri faktorlerin tamami tarafindan agiklanan toplam
varyans % 64,108’dir. Yukarida tabloda goriildiigi tizere toplam 4
soruyu igeren ilk faktor yapisi, icerdigi degisken ifadeleri nedeniyle
“Baskalarinin Duygularint Degerlendirme boyutu”; diger 4 sorunun
olusturdugu ikinci faktor ise “Duygularin Diizenlenmesi boyutu”;
bir diger 4 sorunun olusturdugu tiglincli faktér “Kendi Duygularim
Degerlendirme boyutu”, son 4 sorunun olusturdugu dordiincii
faktor  ise  “Duygularin  Kullanilmasi1  boyutu”  olarak
adlandirilmaktadir. Arastirmada, faktor analizi sonucu meydana
gelen faktor yiiklerinin 0.50 degerinin iizerinde olmasi ve dlgekte
ortaya konulan faktdr yapisinin, ortalama varyansin 0.50’sinden
daha fazlasin1 agiklamasi, ayrica degiskenlerin, ait olduklar
faktorler disindaki diger faktorlerle ytliksek korelasyon degerlerine
sahip olmamalar1 arastirmada kullanilan O6lgegin, ayirma
(discriminant) ve birlesme (convergent) gegerliliklerini sagladigini
da gostermektedir (Igbaria vd., 1994).

Lojistik Regresyon

Bagimli ve bagimsiz degisken ayriminin yapildigi c¢ok
degiskenli bir modelde, bagimli degisken nominal 6lgekli bir
degisken oldugunda en kiigiik kareler teknigi (EKK) ile elde edilen
tahminler yetersiz kalmaktadir. Ciinkii EKK teknigi bagimh
degiskenin normal dagilima uydugunu varsaymaktadir. Bagimh
degisken nominal o6l¢ekli oldugunda ise, bu normal dagilim
varsayimi  saglanilmamaktadir. Dolayisiyla bagimli  degisken
nominal 6l¢ekli ise, EKK teknigine alternatif olarak diskriminant
ve lojistik regresyon modelleri kullanilabilmektedir. Ancak
diskriminant analizinde gruplarin ayrilabilmesi i¢in bagimsiz
degiskenlerin normal dagilima uymasi ve kovaryanslarinin her grup
diizeyinde esit olmasi beklenir. Lojistik regresyon modelinde ise
bagimsiz degiskenler icin bu iki sart aranmamaktadir (Kalayci,
2006: 273). Lojistik regresyon, bagimli degiskenin kategorik ve
bagimsiz degiskenlerin karisik Olgekli olmast  durumunda,
alisagelen regresyon analizi i¢in bilinen varsayimlarin bir kismina
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bagli kalmaksizin bagimli degisken ile bagimsiz degiskenler
arasindaki sebep-sonug iliskisini ortaya koymaya calismaktadir
(Sharma 1996; Hosmer vd. 2000; Kurt vd., 2005’den aktaran Kayri
ve Okut, 2008: 228). Lojistik regresyon analizi, ayn1 zamanda
siniflama ve atama islemi yapmaya da yardimc1 olan bir regresyon
yontemidir. Bagimhi degisken iizerinde aciklayic1 degiskenlerin
etkileri olasilik olarak elde edilerek, risk faktorlerinin olasilik
olarak belirlenmesi saglanir (Davarci ve Erbay, 2010: 11).

Arastirmada ileri siiriilen modelin analizinin yapilabilmesi
amaciyla bagimli degisken olan diirtiisel satin alma egilimi sadece
ikili diizeye sahip kesikli degiskene doniistiiriilmiistiir. Bu amacla
olgegin her bir katilimer icin ortalamasi bulunmustur. Olgegin
ortalamasit maksimum 4.25; minimum 1.80 degerleri arasindadir.
Anket katilimcilarinin dirtiisel satin alma egilim Olgegindeki
sorulara verdikleri cevaplarin ortalamasi 3’{in {izerinde ise dirtiisel
satin alma egilime sahip olduklar1 (1 ile ifade edilmis), aksi
durumda diirtiisel satin alma egilimlerine sahip olmadiklar1 (O ile
ifade edilmis) seklinde degerlendirilmis ve yeni bir degisken
olusturulmustur. Bu sekilde bagimli degiskenimiz sadece 2 sonuca
sahip olarak lojistik regresyon analizi igin uygun hale getirilmistir.

Lojistik regresyon analizinde ilk olarak, veri setinin bu
analiz i¢in uygun olup olmadigina bakmak gerekmektedir. Modelin
uygunluguna karar verebilmek i¢in Hosmer-Lemeshow testindeki p
degerinin daha dnceden belirlenen 0.05 anlamlilik diizeyine esit ya
da biiyilk olmasi gerektigi bilinmektedir (Rossi, 2010: 458’den
aktaran Oksay, 2011:142). Bu amagla yapilan analizdeki sonuglar
asagidaki tabloda goriilmektedir.

Tablo 4. Hosmer and Lemeshow Test Sonucu

Adim | Chi-square df Sig. (p)
1 3,005 8 ,934

Tablo 4’den de goriildiigii iizere p degeri 0,934>0,05 oldugu
icin katilimcilardan elde edilen veriler lojistik regresyon analizi
yapmak i¢in uygundur. Lojistik regresyon analizinde ikinci olarak
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modelin agiklayict giicline yani bagiml degiskenin yiizde kacinin
bagimsiz degiskenler tarafindan agiklanabildigine bakilmaktadir.

Tablo 5. Model Katsayilarinin Anlamlilig

Chi-square df Sig. (p)
Adim 21,133 4 ,000
Adim 1 Block 21,133 4 ,000
Model 21,133 4 ,000

Tablo 5’de gorildigi tizere sig. degeri p=0,000<0,05
oldugundan ki-kare degeri anlamlidir. Yani, model katsayilari
anlamlidir (6nemlidir). Bagimsiz degiskenler bagimli degiskenin
tahminine katki saglar.

Tablo 6. Model Ozeti

Adim -2 Log likelihood |Cox & Snell R Square| Nagelkerke R Square

1 276,415° ,073 111

Yukaridaki Tablo 6’ya gore modelin Lojistik regresyon
modelindeki bagimli degiskenle bagimsiz degiskenler arasindaki
iliskinin derecesi Cox-Snell’e gore % 0,073 ve Nagelkerke’ye gore
%11,1 bulunmustur. Yani katilimcilarin dirtiisel satin alma
egilimine sahip olma ya da olmama davranisindaki degisikliklerin
yalnizca %11,1’1 modeldeki bagimsiz degiskenler (duygusal zeka
ol¢ek boyutlari) tarafindan agiklanabilmektedir. Bu oran yiiksek
degildir ancak lojistik regresyon analizi dogru siniflandirma orani
da oldukg¢a Onemlidir. Verilerimizin siniflandirma oran sonuclari
Tablo 7’°de goriilmektedir.
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Tablo 7. Simiflandirma Tablosu

Tahmin Edilen
Gozlenen EGILIM Dogru
Simiflandirma
DSE YOK| DSE VAR
(%)
. DSE YOK 213 2 99,1
EGILIM
Adim1 DSE VAR 63 0 ,0

Genel Yiizde 76,6

Kurulan modelde tahmin edilen ve edilemeyen durumlar,
gbzlenen durumlar ile karsilastirilmistir. Tablodan goriildiigii tizere,
diirtiisel satin alma egimi olmayanlarin %99,1°1; diirtiisel satin alma
egilimi olanlarin %0,0’1 dogru tahmin edilmistir. Bunun anlamu,
modelin kategori siniflandirmasin1 dogru yapabilme giicii genel
olarak %76,6’dir. Bu regresyon analizlerinde istenen bir durumdur.

Lojistik regresyon analizinde bakilmasi gerekli son tablo,
parametre tahmin tablosudur. Modelimizde elde edilen parametre
tahmini Tablo 8’de goriilmektedir.

Tablo 8. Parametre Tahmini

B S.E. Wald df Sig. Exp(B)
BDD ,621 164 | 14,334 1 ,000 1,860
DD -,058 ,146 ,161 1 ,688 ,943
Adim1*| KDD ,249 ,156 2,548 1 ,110 1,283
DK ,263 ,154 2,929 1 ,037 1,301
Constant| -1,363 161 | 71,811 1 ,000 256

a. Variable(s) entered on step 1: BDD, DD, KDD, DK.

Tablo 8’de, lojistik regresyon esitligi ve degiskenlerin
anlamlilik diizeyleri verilmektedir. Tablodaki B degerleri her bir
bagimsiz degiskene iligskin etki katsayisini gostermektedir. Wald
istatistigi ise modelin anlamli olup olmadigim gosterir. Wald
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degerinin 2’yi geg¢mesi, o degiskenin Onemli oldugunun
gostergesidir. Bu durumda duygusal zekanin alt boyutlarindan
duygularinin diizenlenmesi boyutu harig, diger ii¢c boyut diirtiisel
satin alma egiliminin agiklanmasinda dnemlidir. Anlamlilik diizeyi
de tabloda Sig. degeri ile gosterilmektedir. Sig. degerlerine
bakildiginda, “Baskalarmmin Duygularint  Degerlendirme” ve
“Duygularin Kullanilmas1” boyutlarmin diirtiisel satin alma egilimi
degiskeni ile anlaml1 bir iligkisinin oldugu goriilmektedir. Exp (B)
situnu bahis oranimni (odds ratio) ifade etmektedir. Katsayinin
anlamli olmasi kosulu ile bahis orani 1’den biiyiik olursa, ilgili
degisenin Onemli bir etken oldugunu gostermektedir (Oguzlar,
2005: 23°den aktaran Oksay, 2011: 145). Ayrica tablodaki Exp (B)
degeri, s0z konusu degiskenin alacagi degerde bir birimlik artisin
ongoriilen olayin olma olasiligindaki artist  gostermektedir
(Altumisik vd. 2007’den aktaran Arli, 2012: 28). Tabloya
bakildiginda, “Baskalarinin Duygularini Degerlendirme” boyutuna
katilma derecesi bir birim arttiginda tiiketicilerin diirtiisel satin
alma egilimlerinin olmasi olasitligt 0,621 kat, “Duygularin
Kullanilmas® boyutuna katilma derecesi bir birim arttiginda
tiiketicilerin diirtiisel satin alma egilimlerinin olmasi olasiligi 0,263
kat artacaktir.

Sonug¢

Tiiketicilerin satin alma davranislarimi etkileyen birbirinden
farkli ve farkli agirliga sahip igsel ve digsal faktdr vardir. Digsal
faktorler, tliketicilerin dis ¢evresindeki degiskenleri kapsarken,
Icsel faktorler ise bireyin i¢ diinyasin1 olusturan ve birbirleri
arasinda farkli olmalarina neden olan degiskenleri kapsamaktadir.
Ic faktorlerden biri de dirtiilerimizdir. Bireylerin kisilik
Ozelliklerinin farkli olmasi tiiketicilerin satin alma davranisinin da
cesitlenmesine ve daha karmagik bir hale gelmesine Yol
acmaktadir. Bu arastirmada diirtiisel satin alma davranis egiliminin
var olmasi ya da olmamasi durumuna etkisi olabilecegi ongdriilen
duygusal zekanin boyutlarindan hangilerinin anlamli oldugu
belirlenmeye ¢alisilmistir. Duygusal zekd yetenegi bagdasik
algilamak, anlamak, diizenlemek ve kendini ve baskalarin1 kosum
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duygularla iliskilidir. Cogu arastirma duygusal zekanin egitim, is,
iligkiler ve basariya yiiksek katkida bulundugunu ortaya koymustur.
Duygularim1  anlayan ve diizenleyen Kkisilerin yasamlarinda
genellikle daha iyi bir goriinim sagladiklar1 ve daha iyi duygusal
sagliga sahip olduklar1 bilinmektedir. Diirtiisellik ise belirli bir
uyarana hizla yanit verme egilimi olarak tanimlanmaktadir. Ayrica
diirtiisellik duygusal uyarilma ile baglantili oldugundan duygusal
zeka ile etkilesim halinde oldugu diistiniilmektedir.

Bu c¢alismada duygusal zekanin 2 alt boyutu ile dirtiisel
satin alma egilimi degiskeninin anlamli bir iligkisi oldugu ortaya
konmustur. “Baskalarmin  Duygularim1  Degerlendirme”  ve
“Duygularin Kullanilmasi” duygusal zeka alt boyutlarinin diirtiisel
satin alma egilimi degiskeni ile anlaml1 bir iliskisi bulunmaktadir.
Daha acik bir ifadeyle etrafindaki insanlarin duygularini algilama
ve anlama yetenegine sahip kisiler ile duygularini yapici aktivite ve
kisisel performansa yoOnlendirerek duygularindan yararlanma
yetenegine sahip ve de ¢ogu zaman olumlu bir ruh hali tasiyan
kisilerin diirtiisel satin alma egilimi gosterdikleri ortaya konmustur.
Birlikte olduklar1 kisilerin/baskalarinin duygularini bir anlamda
okuyabilen kisilerin diirtiisel satin alma egilimi gosterilmesini
diirtiilerin dis diinyadaki sinyallere aciklik ile aciklanabilir.
Genelde olumlu bir ruh hali tasiyan, duygularimi kendileri
faydasina kullanabilen kisilerin diirtiisel satin alma egilimi
gostermesi ise pozitif ruh halinin aligveris ihtimalini artiriciligy ile
iligkilendirilebilir. Zaten diirtiisel satin alma egilimini etkileyen pek
cok farkli etkenden bir tanesinin de tiiketicinin ruh hali oldugu ve
ayrica dirtiisel satin alma siireglerinden biri olan duygusal siirecin
olumlu satin alma duygusu, ruh hali yonetimini igermekte oldugu
bilinmektedir. Ayrica bu iki boyut kiyaslandiginda “Baskalarmin
Duygularim1 Degerlendirme” boyutu diizeyi bir birim arttiginda
tiketicilerin diirtlisel satin alma egilimlerinin olmasi olasiligy;
“Duygularin  Kullanilmas1” boyutu diizeyi bir birim arttiginda
tilketicilerin diirtlisel satin alma egilimlerinin olmasi olasiligindan
daha fazla oldugu gorilmiistir. Bu anlamda bagkalarinin
duygularin1 okuma becerisinin, duygulart kullanma becerisine gore
diirtiisel satin alma egilimi ile daha fazla iliskili oldugunu séylemek
miimkiindiir.
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Aslinda konunun daha i1yi anlasilmasi i¢in hangi satin alma
kararlarmin yiiksek duygusal zekdya sahip Kkisilerce, hangi
kararlarin  diisiik duygusal zekali kisilerce verildiginin de
aragtirilmasi gerekebilir. Hangi duygusal zeka diizeyindeki kisilerin
satin almaya daha hazir oldugunun, tiiketicinin sahip oldugu
duygusal zeka diizeyinin diirtiisellik ve satin alma niyeti gibi
anahtar/gok onemli tiiketici degiskenlerini nasil etkilediginin de
arastirilmasi lazimdir. Bu sayede tiiketici davranisinin anlasilmasi
icin dnemli bir adim daha atilacaktir (Kidwell vd., 2008: 154-155).
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