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Ozet
2019 Aralik ayinda Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢ikan SARS-CoV-2 olarak

bilinen viriis nedeni ile tiim diinyada koklii degisimler ortaya ¢ikmaya baglamistir.
Tiirkiye’de 11 Mart 2020 tarihinde ilk vakanin ortaya ¢ikmasiyla beraber bu
degisimlerden etkilenen {iilkeler arasina dahil olmustur. Uygulanan kisitlamalar ve
izolasyon tedbirleri dolayis1 ile bireylerin yasam tarzlarinda ve tiiketim davraniglarinda
farklilik gozlenmektedir. Bu arastirma, Covid-19 pandemisi siirecinde artis gosteren
stres, izolasyon ve yalnizlik faktorlerinin bireylerin i¢giidiisel satin alma davranisi
egilimlerine etkisini ve duygusal zekanm siiregteki diizenleyici roliinii incelemek
amaciyla gerceklestirilmistir. Bu kapsamda 25 Ocak — 13 Nisan tarihleri arasinda
kolayda ve kartopu 6rnekleme yontemleri kullanilarak secilen 6rneklemden online
anket yontemi ile veri toplanmustir. Elde edilen toplam 387 gecerli anketin verileri
SPSS-22 paket programu ile analiz edilmistir. Arastirmanin hipotezlerini test etmek
icin hiyerarsik regresyon analizi gergeklestirilmistir. Arastirma bulgulari; Covid-19
salgimi doneminde artan stres ve yalnizlik faktorlerinin bireylerin iggilidiisel satin alma
davranis1 egilimlerini pozitif yonde etkiledigini gostermistir. Diger taraftan izolasyon
faktorii iggilidiisel satin alma davranisi ile negatif iliskili olarak bulunmustur. Bulgular
genel olarak degerlendirildiginde Covid-19 pandemi doneminde hissedilen yalnizligin
icgiidiisel satin alma egilimini etkileyen en giiclii faktdr oldugu ortaya g¢ikmistir.
Arastirma bulgular1 duygusal zek@nin yalnizlik ve i¢giidiisel satin alma arasindaki
iliskide diizenleyici etkisi oldugunu gostermistir. Buna gore duygusal zekd skoru
yiikseldikg¢e yalnizlik ve i¢giidiisel satin alma egilimi arasindaki iliski zayiflamaktadir.
Bulgular, pandemi déneminde yasanan fonksiyonel olmayan tiiketici davranislarini

aciklamaya yonelik katki saglamaktadir.

Anahtar Kelimeler: I¢giidiisel satin alma, Duygusal zeka, Covid-19 pandemisi,

Stres, Izolasyon, Yalmzhk



SUMMARY

Due to the virus known as SARS-CoV-2, which appeared in Wuhan, China in
December 2019, radical changes have begun to appear all over the world. Turkey has
been among the countries affected by these changes since the first case appeared on
March 11, 2020. Due to the restrictions and isolation measures applied, there are
differences in the lifestyle and consumption behavior of individuals. The aim of this
study was to examine the effect of stress, isolation and loneliness factors that increased
during the Covid-19 pandemic on individuals ' impulsive buying behavior tendencies
and the regulatory role of emotional intelligence in the process. April 25 January —
April 13 in this context, data was collected from the selected sample using convenience
sampling methods and snowball sampling methods by online survey method. The data
of a total of 387 valid surveys were analyzed using the SPSS-22 package program.
Hierarchical regression analysis was performed to test the hypotheses of the research.
Research findings showed that increased stress and loneliness factors during the
Covid-19 outbreak positively influenced individuals' impulsive buying behavior
tendencies. On the other hand, the isolation factor was found to be negatively
associated with impulsive buying behavior. Overall, the findings showed that
loneliness felt during the Covid-19 pandemic was the strongest factor affecting the
tendency to impulsive buying. Research findings have shown that emotional
intelligence has a regulatory effect on the relationship between loneliness and
impulsive buying. Accordingly, as the emotional intelligence score increases, the
relationship between loneliness and impulsive buying tendency weakens. The findings
contribute to explaining non-functional consumer behavior experienced during the

pandemic.

Keywords: Impulsive buying, Emotional intelligence, Covid-19 pandemic, Stress,

Isolation, Loneliness



TESEKKUR

Tez ¢alismamin en bagindan sonuna kadar her adiminda sonsuz bir sabir ve
ilham verici destekleri ile yardimini hi¢ esirgemeyen ¢ok kiymetli danismanim Inci
Dursun’a gonulden tesekkiirimii sunuyorum.

Bu heyecanli ve zorlu siiregte gece gec saatlere kadar calisirken dahi yani
bagimda varhigini esirgemeyen en kiymetli destek¢im canim anneme, her zaman

arkamda olan babam ve abime sonsuz tesekkiir ederim.
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1.GIRIS

Fonksiyonel olmayan bir tiiketici davranigi olarak i¢giidiisel satin alma, bireyin
bir uyarana maruz kalmasiyla birlikte ani ve karsi koyamadigi bir diirti ile
gerceklestirdigi, genelde plansiz olarak yapilan satin alma tiirlerinden biri olarak
tanimlanmaktadir (Rook, 1987; Piron, 1993). Tiiketicilerin siklikla duygu durumunu
diizenleme ve onarma yontemi olarak gergeklestirdikleri icgiidiisel satin alma
davranisi, her zaman mutluluk, tatmin gibi olumlu ¢iktilar saglamamaktadir (Fenton-
O’Creevy et al., 2018). Stres, kayg1 gibi olumsuz duygulardan kagmak i¢in yapilan
icgiidiisel satin alma davraniglari, uzun vadede pigsmanlik, sugluluk ve hayal kiriklig
gibi olumsuz duygularla sonuglanmaktadir (Hausman,2000; Imam,2013; Costa and
Laran, 2003 akt. Santini et al., 2009; Fenton-O’Creeevy et al., 2018). Pandemi
doneminin getirdigi kisitlamalar ve farklilasan yasam kosullar1 degerlendirildiginde,
icgiidiisel satin alma davraniglarmin olumsuz sonuglarinin daha tehlikeli olabilecegini
sOylemek mumkiindir. Nitekim bireylerin daha hassas olduklar1 bu donemde kars1
karstya kalacaklar1 olumsuz sonuglar normalden daha yikic1 psikolojik ve ekonomik
sikintilara sebep olabilir.

Tdm dinya ulkeleriyle beraber 2020 yilinin ilk ¢eyreginde iilkemizde de
goriilmeye baslanan Covid-19 pandemisi, basta saglik olmak iizere, ekonomi, egitim,
sosyal yasam, is hayati, bireylerin davranis bigimleri, aligveris tercihlerine kadar her
alanda belirgin degisimleri beraberinde getirmistir (Chauhan and Shah, 2020; Kaur
and Sharma, 2020; Becan, 2021). Gerek hiikiimetlerin uyguladig: yasal diizenlemeler
gerekse bireylerin kendileri ve ailelerini virlis kapmaktan korumak igin almak zorunda
olduklar1 tedbirler, her alanda kendini gdsteren bu degisimleri giin gectikge
hayatimizin bir parcasi haline getirmistir. Oyle ki, hayatimiza, kriz déneminin
iistesinden gelebilmek i¢in kademeli bir sekilde tasarlanan ve yiiriitillen stratejik
admmlar seklinde tanimlanabilecek ‘‘yeni normal’” kavrami girmistir (Karakas, 2020).

Nitekim yapilan arastirmalar, pandemi doneminde icglidiisel satin alma
davramigmin arttigini ortaya koymaktadir. Ozellikle temel hijyen iiriinleri ve gida
maddeleri icerikli aligverislerdeki iggilidiisel satin alimlarin artis1 (Baker et al., 2020;
Kaur and Sharma, 2020; Naeem, 2020) ve artan stres nedeniyle kahve tiketimindeki

artis (Korkmaz ve Basaran, 2021) arastirmalara konu olmustur.



Literatiirde icgiidiisel satin alma bir¢ok degiskenle iliskili olarak incelenmistir,
ancak bu arastirmada Covid-19 salgmi gibi bir kriz ortaminda i¢giidiisel satin alma
davranisinin dinamiklerinin nasil degistigine odaklanilmistir.

Ilgili literatiir incelendiginde, pandemi donemindeki icgiidiisel satm alma
davranisini agiklamaya yonelik aragtirmalar olmasma ragmen, davranisin psikolojik
alt yapisinin incelenmesine halen ihtiya¢ duyulmaktadir. Arastirmanin amaci, Covid-
19 pandemisi siirecinde artis gosteren stres, izolasyon ve yalnizlik faktorlerinin
bireylerin i¢gilidiisel satin alma davranis1 egilimlerine etkisini ve duygusal zekanin
strecgteki diizenleyici rollinl incelemektir. Hig siiphesiz birbirinden farkl karakterdeki
bireylerin Covid-19 pandemisinin etkilerinden etkilenme bigimleri de farklilik
gostermektedir. Bu kapsamda Covid-19 pandemisinin yarattigi olumsuz sonuglar ve
icglidiisel satin alma arasindaki iliskide kisilere gore farklilik gosteren duygusal zeka
skorlarmnin roliiniin incelenmesi hedeflenmistir.

Arastirma sonucunda elde edilecek bilgiler, gelecekteki olasi benzer kriz
doénemlerinde tiiketici davraniglarini tahmin etmede ve fonksiyonel olmayan, topluma
ve cevreye uzun vadede zarar verebilecek tiiketim davraniglarini azaltma konusunda
faydali olacaktir. Modern tlketim toplumunun kriz ddnemlerindeki tlketim
davraniglarini iyilestirme kapsaminda alinacak onlemler i¢in arastirma bulgularmin

faydali olabilecegi diisiiniilmektedir.



2. FONKSIYONEL OLMAYAN TUKETICI
DAVRANISLARI

Tiiketim davranigi; tuketicilerin ~ belirli  faydalar elde etmek igin
gerceklestirdikleri, ‘‘iretilen veya yapilan seylerin kullanilip  harcanmast’’
(TDK)olarak tanimlanmaktadir. Ancak fonksiyonel olmayan bazi tiiketim davranislari
uzun vadede tiketicinin kendisine ve c¢evresine maddi-manevi zararlar
verebilmektedir.

Fonksiyonel olmayan tiiketici davranislar1 genellikle bireylere kisa vadeli tatmin
sunan ve kotii sonuglar dogurabilen davranislardir (Dittmar,2 007; Trotzke et al., 2015;
Maraz et al., 2016). Kendini kontrol etme konusundaki bir basarisizlik sayilabilecek
bu tiketim davramislari; icgudisel (Rook, 1987; Piron, 1991), kompulsif
(Edwards,1993; Hassay and Smith, 1996; Dittmar et al., 2007); patolojik (Trotzke et
al., 2015), uyumsuz (maladaptive), anormal (aberrant) satin alma davranislar1 olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Literatiirde en sik incelenen fonksiyonel olmayan tiiketim
davraniglar1 kompulsif ve iggiidiisel satin alma davranmisidir. Fonksiyonel olmayan
tiiketici davraniglarindan olan kompulsif satin alma; kronik sekilde kendini tekrarlayan
cok giiclii ve kontrol edilemeyen bir harcama diirtiisii ile gerceklesen satin alma
davranigi olarak tanimlanmaktadir (Edwards, 1993). Kompulsif satin alma davranisi
bireyin stres, kaygi gibi negatif duygulara karsi bir tepkisi ya da bu duygulardan
kagmanin bir yolu olarak goriilen siireklilik gdsteren bir davranistir. Fonksiyonel
olmayan diger tiiketim davranisi i¢giidiisel satin alma ise genellikle bir uyarana maruz
kaldiktan sonra (Rook, 1987) ani ve plansiz olarak gergeklesen fonksiyonel olmayan
tiikketici davraniglarindan biridir. Anlik giidiilerle gerceklestirilen i¢giidiisel satin alma
davranis1 sonrasinda bireyler olumlu ya da olumsuz duygularla karsilasmaktadirlar.

Bu arastirmada fonksiyonel olmayan tiiketici davranisi ile iggiidiisel satin alma

davranisma odaklanilmistir.

2.1. I¢giidiisel Satin Alma

Literatiirde i¢giidiisel satin alma davranist ile ilgili birgok tanim yer almaktadir.
Rook (1987) icgiidiisel satin almayi, bireyin bir uyarana maruz kaldig1 anda, aniden
kars1 koyamadig1 bir diirtii neticesinde, genelde sonuglarmni diisiinmeden plansiz

olarak gerceklestirdigi satin alma tiirlerinden biri olarak tanimlamaktadir. Ona gore
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genelde ani ve plansiz gergeklesen bu satin alimlara ¢ok giiclii bir haz ve heyecan
duygusu eslik etmektedir. Ani ve karsi koyulamaz bir diirtii ile gergeklestirilen
icgiidiisel satin alma Piron(1993)’ a gore duygusal bir reaksiyon i¢eren bir satin alma
bicimidir. Tiiketiciler bu satin alimlar sonrasinda cosku, heyecan, tatmin, mutluluk
(Verplanken and Herabadi,2001) gibi olumlu duygularin yani1 sira pismanlik, su¢luluk
gibi olumsuz duygularla da kars1 karsiya kalabilmektedirler (Rook and Fisher, 1995;
Rook, 1987). Bir diger tanima gore i¢giidiisel satin alma, bireyin siddetli arzular1 ve
iradesi arasidaki bir miicadele olarak agiklanmaktadir (Shahjehan et al., 2012).

Kendini kontrol etme konusundaki bir basarisizlik sayilabilecek i¢cgiidiisel satin
alma tiiketiciler tarafindan siklikla duygu durumunu diizenleme ve onarma yontemi
olarak kullanilmaktadir (Fenton-O’Creevy et al., 2018). Bireylerin gtnliik streslerden
ka¢cmak veya pandemi, dogal afet gibi kriz donemlerinde artig gdsteren stres ve kaygi
seviyelerini azaltmak amaciyla icgiidiisel satin alma davraniglar1 gosterdiklerine dair
caligmalar da mevcuttur (DeSarbo and Edwards, 1996; Faber and O’Guin, 1992:459;
Elliott,1994; Sneath et al., 2009). Benzer niyetlerle iggiidiisel satin alma gergeklestiren
tiikketiciler, cogu kez beklentinin (tatmin, mutluluk) aksine bagka bir iiriine kars1 ¢ok
cabuk istek duymaya baslarlar (Kwak et al., 2000:95 akt. Divanoglu ve Uslu, 2019).

Icgiidiisel satm alma kimi arastirmacilar tarafindan ‘plansiz aligveris® olarak
(Rook, 1987; Divanoglu vd., 2018) tanimlanmis fakat bazi kaynaklarda her plansiz
alisverigin iggilidiisel satin alma olarak degerlendirilmemesi gerektigi agiklanmigtir
(Stern, 1962; Muruganantham and Bhakat, 2013). Planlanmadan ger¢eklestirilen fakat
icgiidiisel olmayan aligverisler (bir sorunu beklenmedik sekilde ¢ozebilecek bir {iriinii
satin almak, plan yapmay1 gerektirmeyecek derecede dnemsiz iiriinleri satin almak
gibi) oldugu gibi, planlanarak gerceklestirilen ve iggiidiisel olan (birine hediye almak
gibi) aligverisler de miimkiin olmaktadir (Verplanken and Sato, 2011).

Baz1 kaynaklarda iggiidiisel satin almanin pazarlama uyaranlarinin etkisiyle
olugtugu; Urlin, Urtndn raftaki yeri ve paketi, promosyonlar gibi satis yontemlerini
iceren, digsardan gelen bir uyaranla (external trigger) ortaya ¢ikan rasyonel olmayan bir
satin alma bigimi oldugu vurgulanmaktadir (DeSarbo and Edwards, 1996:233; Gulmez
ve Dortyol, 2009: 68- 69). i¢giidiisel satin almayi, igsel ve digsal uyaranlarin bir
etkilesimi olarak tanimlamak da mimkimdur (Kalla and Arora, 2011). Digsal faktorler
(external motivators) iiriiniin kendisi veya magaza ortamma isaret ederken, icsel
faktorler (internal motivators) siddetli satin alma arzular1 ve igsel diisiinceler gibi

unsurlart agiklamaktadir (Hoch and Loewenstein, 1991). Psikoloji literaturinde
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bireylerin karsi koyamadiklar1 bu dirtiler ‘id’ olarak karsimiza c¢ikmaktadir.
Psikanaliz biliminin kurucusu Sigmund Freud’a goére onceligi daima haz almak ve
acidan uzak durmak olan idin istekleri asla ertelenemez (Freud, 1911°den akt. Kalla
and Arora, 2011). Kontrol edilemeyen dirtiiler gittikce kontrolden ¢ikma veya
caresizlik gibi duygulara sebep olmaktadir (Zuckerman,1994’ten akt. Kalla and Arora,
2011). Bu olumsuz duygular bireyin fonksiyonel olmayan tiiketim davranislarini
etkilemektedir.

Stern (1962) e gore bir iirliniin satin alinmasi para (iirliniin kendisi i¢in veya
satildig1 magazaya giderken harcanan para), zaman (giderken veya satin alma sonrasi
donilis yolunda harcanan zaman), fiziksel efor (yliriimek veya ara¢ kullanmak i¢in
harcanan efor) ve zihinsel efor (magazaya gitmek i¢in veya satin almak i¢in biitge
olusturmaya harcanan efor) gibi maliyetleri icermektedir. Bahsedilen bu maddi ve
manevi maliyetlerin karsilanabilir 6l¢iide olmasi, {iriin veya hizmeti satin almak igin
muhtemelen daha fazla diirtliye sebep olmakta ve icgiidiisel satin almayi
arttrmaktadir.

Tablo 1’de gorildigi gibi Stern 1962°de gergeklestirdigi ¢alismasinda,
icgiidiisel satin almay1 dort sinifa ayirmistir.

Salt i¢giidiisel satin almada duygular 6n planda iken, tavsiye iizerinde yapilan
icglidiisel satin alma tamamen rasyonel bir satin alma olabilmektedir (Stern, 1962).
Tuketicilerin tam olarak hangi kategorideki hangi iiriinii satin alacagina, iirtinle ilgili
promosyonlar ve fiyat avantajlar1 gibi unsurlarin etkisiyle karar verdigi satin almalar
planli iggiidiisel satin alma olarak degerlendirilmektedir (Stern, 1962). Hatirlama ile
yapilan i¢giidiisel satin alimlarda tiiketici {irtinle ilgili nceden bilgi sahibi iken tavsiye
lizerine yapilan icgiidiisel satin almada tiiketicinin satin almasini yonlendirebilecek
herhangi bir 6n bilgisi bulunmamaktadir (Stern, 1962). Han ve arkadaslar1 (1991) 6neri
odakli satin almanin bir ¢esidi olarak, tlketicinin Grtnle ilgili hicbir deneyimi
olmamasina ragmen yeni ve modaya uygun oldugu i¢in gerceklestirdigi satin alimlar1
tanimlayan moda odakli (fashion-oriented) satin almayr tanimlamistir (akt.

Muruganantham and Bhakat, 2013).



Tablo 2.1.1: I¢giidiisel Satin Alma Tiirleri

Salt I¢giidiisel Planh I¢giidiisel Hatirlama ile Tavsiye/Oneri
Satin Alma (Pure  Satin Alma Icgiidiisel Satin Uzerine Yapilan
impulsive buying) (Planned Alma (Reminder Icgiidiisel Satin

impulsive buying) impulsive buying)  Alma (Suggestion
impulsive buying)

Genel aligveris Kismen planlanmis ~ Uriinii gordiikten [k defa karsilasilan
aligkanliginin disgina ~ fakat belirli bir sonra ona ihtiyaci bir Griine ihtiyag
cikarak yapilan kagig = Uriin veya oldugunu olabilecegi

yada yenilik icin kategoriye karar hatirlayarak diistiniilerek
gerceklestirilen satin |~ verilmeyen satin gerceklestirilen satin | gergeklestirilen satin
alimlar. alimlar. alimlar. alimlar.

Bu arastirmada fonksiyonel olmayan tiiketim davranisi olarak incelenen
icgiidiisel satin alma, Rook ve Fisher’in (1995) tanimindan yola ¢ikarak, bireyin ani
ve diistinmeden gerceklestirdigi, olumsuz duygulardan kagis yolu olarak agiklanan

satin alma davranisi Olarak tanimlanmustir.

2.1.1. i¢giidiisel Satin Alma Davramsinin Onciilleri

Literatiirde tiiketicileri i¢giidiisel satin alma davranisina yonelten faktorlerin
belirlenmesine odaklanan ¢ok sayida arastirma mevcuttur. Tablo 2’°de iggiidiisel satin
almay: etkiledigi ortaya c¢ikarilan bazi faktdrler 6zetlenmistir. Ornegin Piron (1989,
1991) ¢aligmalarinda igsel uyaran olarak otistik uyaranlarin (autistic stimuli) i¢giidiisel
satin alma tlizerinde etkili olabilecegini ortaya koymustur. Otistik diisiinceler (autistic
thoughts) literatiirde, mantik veya rasyonel diislincelerle iliskisi olmayan, icsel
diirtiilere yanit olarak iiretilen ve kendi kendine hizmet eden diislinceler olarak
tanimlanmaktadir (Kalla and Arora, 2011). Duygu ve duygusallikla iliskilendirilen bu
diistinceler bireylerin iggiidiisel satin alimlarini arttirabilmektedir (Kalla and Arora,
2011).

Sneath et al. (2009) bir dogal afet sonrasinda yaptiklari aragtirmada, depresyon
yasayan bireylerin kayiplarmi telafi edebilmek ve duygu durumlarini diizeltebilmek
amaciyla farkli satin alma davraniglar1 gosterdiklerini belirtmislerdir. Yazarlara gore
travmatik bir olay yasayan bireylerde i¢giidiisel satin alma rasyonel ve faydal bir
davranis olarak degerlendirilebilir.

Pozitif ve negatif duygular, literatiirde i¢giidiisel satin almanin hem onciilii hem

de sonucu olarak degerlendirilmistir. Youn ve Faber (2000) calismalarinda duygular1
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icglidiisel satmn almanin onciilii olarak agiklamaktadir. Hausman (2000), Costa and
Laran (2003) akt. Santini vd. (2009) ise duygular1 ¢ikt: olarak degerlendirmistir.
Literatiirde i¢giidiisel satin almanm hem pozitif hem de negatif duygularla pozitif
iliskilendirildigini gosteren ¢alismalar karsimiza ¢ikmaktadir (Rook and Fisher, 1995;
Hausman, 2000; Costa and Laran,2003 akt. Santini vd., 2009; Mursid, 2021). Ornegin;
Mursid (2021) pozitif ve negatif duygularmn iggiidiisel satin alma davranisi tizerindeki
etkilerini inceledigi arastirmasinda, pozitif ve negatif duygularin i¢giidiisel satin alma
egilimi lzerinde etkili oldugunu ortaya c¢ikarmistir. Arastirma bulgulari, negatif
duygularm aksine pozitif duygularin, bireyleri icgiidiisel satin alma davranigsina daha

fazla yonlendirdigine isaret etmektedir.

2.1.2. I¢giidiisel Satin Alma Davramsinin Ciktilari

Fonksiyonel olmayan bir davranis olarak ele alinan iggiidiisel satin almanin
ozellikle duygusal ¢iktilar1 arastirmalara konu olmustur. Buna gore i¢giidiisel satin
alma tuketicilerde mutluluk (Rook and Fisher, 1995), tatmin ve zevk (Turk, 2018) gibi
ani baz1 olumlu duygular yaratirken uzun vadede pismanlik (Hausman, 2000; Imam,
2013), sucluluk (Costa and Laran, 2003 akt. Santini et al., 2009; Fenton-O’Creeevy et
al., 2018); hayal kiriklig1, sosyal onaylanmama (social disapprovel) (Rook,1987);
utan¢ (Fenton-O’Creevy et al., 2018) gibi olumsuz duygulara sebep olmaktadir.

Burada bahsedilen sosyal onay ya da sosyal onaylanma ihtiyact ‘’hem
yakinlasmayr saglayip sosyal baglarin kurulmasini saglarken hem de bireyin
kendisinden ¢ok baskalarinin beklentilerine ve isteklerine gére yasam stirmesine
neden olabilen bir durum’’ u temsil etmektedir (Karasar ve Ogiilmiis, 2016). Birey
kars1 koyamadigir bir diirtii neticesinde gerceklestirdigi satin alimlardan sonra,
baskalarmin itirazina, ayiplamasmna maruz kalabilir ve bu onaylanmama durumu
bireylerin yaptiklari aligverislerden dolay1 sugluluk hissetmesine ve hayal kiriklig
yasamasma neden olabilmektedir (Rook, 1987). Bireyler sosyal onaylanamama
korkusu ile aligverislerine yon verebildikleri gibi satin alimlarindan sonra da
onaylanmama durumuyla kars1 karsiya kalabilmektedirler. Nitekim bu aligverislerden
sonra hissedilen sucluluk duygusu, bireyin kendi davranigini, baskalar1 {izerinde
olumsuz bir etkiye sahip ya da kendi standardinin digsinda bir davranis olarak

degerlendirmesiyle ortaya cikarken; davranis baskalari tarafindan goézlemlenebilir



oldugunda ise utan¢ duygusuna sebep olmaktadir. Utang ve suc¢luluk duygusu genelde
kalite tavizleri nedeniyle indirimli liriinlerin satin alinmasuyla iliskilidir (Zielke, 2014).

Naeem (2020) Covid-19 doneminde tiiketicilerin i¢gilidiisel satin alma
psikolojileri iizerine yaptigi calismasinda, viriis kapma korkusu, aligverislerde raflarin
bos kalmasi korkusu, fiyatlarin yiikselmesi korkusu gibi duygularin i¢giidiisel satin
almay1 arttirdigini agiklamaktadir.

Yapilan arastirmalarda bireylerin kisilik 6zelliklerinin, tiikketim davranislari
tizerinde etkili oldugu goriilmektedir (Faber and O’Guinn, 1989; Pride and Ferrell,
2010: 204- 205 akt. Divanoglu ve Uslu, 2019). Divanoglu ve Uslu (2019) kisilik
ozelliklerinin i¢giidiisel satin alma davranisit {izerindeki etkilerini inceledikleri
aragtirmada digadoniikliik, nevrotiklik ve agiklik kisilik 6zellikleri ile i¢giidiisel satin
alma arasinda pozitif bir iliski oldugu sonucuna ulasmislardir. Bireyleri birbirinden
ayiran sahip olduklar1 kisilik 6zellikleri, marka veya iiriine karsi gelistirdikleri
duygusal tepkilerini (Orth et al., 2010: 1202- 1208) ve dolayist ile satin alma
tercihlerini etkilemektedir.

Sun ve Wu (2011) tarafindan gergeklestirilen arastirmada icgiidiisel satin
almanin, bireyin maddi kaynaklara sahip olma ihtiyaci (need for material resources)
ve uyarilma istegi (need for arousal) ile pozitif iliskili oldugu ortaya konulmustur.
Yazarlar ayn1 zamanda iggiidiisel satin almanin internet bagimliligindan pozitif
etkilenirken, duygusal istikrarsizliktan (emotional instability) etkilenmedigini
aciklamiglardir.

Yapilan arastirmalarda iggiidiisel satin alma davranis1 kredi kart1 kullanimiyla
da iliskilendirilmistir. Arastirma sonuglari; kredi kart1 kullanan bireylerin daha fazla
icgiidiisel satin alma yaptiklarini ortaya koymaktadir (Bernthal et al., 2005; Pirog and
Roberts, 2007).



Tablo 2.1.2.2: I¢giidiisel Satin Alma Davrams ile Tliskili Faktorler

Yazar

Icgiidiisel Satin Alma Davramsi ile iliskili
Faktorler

DeSarbo and Edwards (1996);
Faber and O’Guin,1992:459;
Elliott, 1994

Fenton-O’Creevy et al., (2018)

Divanoglu and Uslu,2019; Faber
and O’Guinn,1989; Pride and
Ferrell,2010:204-205

Verplanken and Sato, (2011)

Sun and Wu (2011)

Piron (1989, 1991)

Youn and Faber (2000); Hausman
(2000)

Sneath et al. (2009)

Bernthal et al., (2005); Pirog and
Roberts, (2007)

Giinliik endiselerden kurtulma istegi

Duygu durum dizenleme ve onarma
yontemi (strategy for mood regulation and
repair)

Kisilik 6zelliklerinin yansimasi

Diisiik benlik saygisi ve 0z diizenleme
davranisi  (low  self-esteem and self
regulation behaviour)

Materyalizm,  duygusal istikrarsizlik,

internet bagimliligi, uyarilma istegi (need
for arousal)

Otistik diisiinceler (autistic thoughts)

Pozitif ve negatif duygular

Depresyon

Kredi kart1 kullanimi

Literatlirde demografik 6zelliklerin i¢giidiisel satin alma ile iligkisini inceleyen

calismalar da mevcuttur. Dursun vd. (2013) caligmalarinda iggiidiisel satin almanin

cinsiyete gore farkhlastigini, kadmlarin erkeklere gore daha fazla i¢giidiisel satin alma

yaptiklarini ortaya koymuslardir. Ote yandan bekar tiiketicilerin evlilere gore nispeten

daha fazla i¢giidiisel satin alma egilimine sahip olduklari tespit edilmistir (Dursun vd.,

2013). Ozoglu ve Biilbiil (2017) ise yaptiklar1 ¢ahsmada giyim {iriinlerinin satin

aliminda cinsiyet, medeni hal, yas ve gelir gibi demografik 6zelliklerin tiiketicilerin

icglidiisel satin alma davranislarina etki etmedigini ortaya koymuslardir. Buna ragmen

bireylerin egitim diizeyleri yiikseldik¢e giyim ve teknoloji tirlinlerinde i¢giidiisel satin

alma egilimlerinin azaldig1 sonucuna ulagmislardir (Ozoglu ve Biilbiil, 2017). Diisiik



gelire sahip tuketiciler; Dursun vd. (2013)’ e gore giyim drunlerinde daha fazla
icgiidiisel satin alma egilimine sahip iken, Ozoglu ve Biilbiil (2017)’e gore ise
teknoloji uruinlerinde daha fazla iggiidiisel satin alma egilimine sahiptirler. Arastirma
sonuglarmin (Dursun vd., 2013; Ozoglu ve Biilbiil, 2017) ilging yan diisiik gelire sahip
tuketicilerin ylksek gelire sahip olanlara gore farkli iriin gruplarinda daha fazla

icgiidiisel satin alma davranisinda bulunmalaridir.
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3. DUYGUSAL ZEKA

Duygusal zekd ilk defa uzman psikologlar John Mayer ve Peter Salovey
tarafindan 1990 yilinda tanimlanmistir. Bu tanima gore duygusal zeka; kisinin sadece
kendi duygularin1 degil bagkalarinin duygularini da izleme, analiz etme ve diislince ve
davraniglarinda bu bilgileri kullanabilme yetisini ifade eden bir sosyal zeka tiradur
(Salovey and Mayer, 1990). 1997 yilinda duygusal zekéyi tekrar tanimlayan Mayer ve
Salovey, duygular1 dogru bir sekilde algilama, degerlendirme ve ifade etme becerisi
ile birlikte, duygusal bilgiyi anlama yetenegi ve entelektiiel gelisim i¢in duygular
diizenleme yetenegi seklinde detayli bir tanim ortaya koymuslardir (Mayer and
Salovey, 1997).

Literatirde duygusal zekd kavramini agiklamaya yonelik farkli modeller
bulundugu goriilmektedir. Bu modeller Sekil 1 de gosterildigi gibi yetenek tabanli
(abilty based) modeller ve karma (mixed) modeller olarak tizere iki sekilde karsimiza
¢ikmaktadir. Modeller arasindaki genel farklilik daha ¢ok duygusal zek&nin 6lgiilme
sekli ile alakalidir. Bagka bir degis ile yetenek tabanli duygusal zek&nin 6lgiimiinde
bilissel zekad Olcimine benzer araclar/testler kullanilirken, karma modellerde ise
kisiligin 6l¢iimiine benzer testlere yer verilmistir (Pekaar et al., 2018).

Mayer ve Salovey (1997) yetenek tabanli duygusal zeka modelini, Goleman
(1995), Bar-On (1997) ve Cooper ve Sawaf (1997) ise karma duygusal zekd modelini
ortaya koymuslardir. Asagida bu modeller ve boyutlar1 agiklanacaktir.

DUYGUSAL ZEKA MODELLERI

Yetenek Tabanli
(ability based)
model

Karma (mixed)
Model

I_ Mayer ve
Salovey Model

(1997) — Bar-On(1997)

— Goleman (1995)

Cooper ve Sawaf
(1997)

Sekil 3.1: Duygusal zek& modellerinin simflandirilmasi.
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3.1. Yetenek Tabanh Model

Mayer ve Salovey (1997) olusturduklar1 modelde duygusal zekdy:r dort ayri
boyutta ele almislardir. Bu boyutlar; duygular1 algilama ve ifade etme, duygulari
kullanma, duygular1 anlama, duygular1 yonetme seklinde siralanmaktadir. Yetenek
tabanli bu modelde duygusal zekd, kisilik 6zelliklerinden farkli bir zeka tiirii seklinde
ele alinmistir (Dogan ve Sahin, 2007).

Tablo 3’te literatiirde siklikla karsilagilan duygusal zeka modelleri 6zetlenmistir.

Tablo 3.1.3: *Duygusal Zeka Modelleri

Yazarlar akilct Reuven Bar-On (1997), Daniel Goleman (1995), Robert K.
diigiinme yetenegini Cooper ve Ayman Sawaf (1997) kisisel ozellikler, davranislar
iceren yetenek tabanlt  ve empati gibi unsurlari da modele ekleyerek daha kapsaml

(ability based) bir model olan karma (mixed) duygusal zek& modelini
duygusal zeka kullanmuglardr.

modelini

benimsemiglerdir.

Mayer ve Salovey  Bar-On (1997) Goleman (1995) Cooper ve Sawaf

(1997) (1997)
Temel boyutlar: Temel boyutlar: Temel boyutlar:  Temel boyutlar:
1. Duygulari 1. Kisisel 1. Kisisel 1. Duygusal
algilama, beceriler yeterlilik okuryazarlik
degerlendirme
ve ifade 2. Kisilerarasi 2. Sosyal 2. Duygusal
etmek beceriler yeterlilik zindelik
2. Duygularin 3. Uyumluluk 3. Duygusal
kullanimi derinlik
4. Stresle
3. Duygular1 yonetimi 4. Duygusal
anlamak ve simya
analiz etmek 5. Genel ruh
durumu
4. Duygular
ybnetmek ve
dizenlemek

* Dogan ve Sahin (2007) den uyarlanmustir.
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3.2. Karma Duygusal Zeka Modelleri

Reuven Bar-On (1997) duygusal zekay1 biligsel zek&nin 6tesinde (Neubauer and
Freudenthaler, 2005) bir zeka tiirii olarak tanimlamistir. Mayer ve Salovey (1997)’in
aksine kisilik 6zelliklerini de modele dahil ederek bes temel boyut iizerinde durmustur.
Bunlar; kisisel/igsel beceriler (intrapersonal skills)(6zsayg1, duygusal 6z farkindalik,
kendine giiven, bagimsizlik, kendini gergeklestirme alt boyutlari), kisileraras1 beceriler
(interpersonal skills) (empati, sosyal sorumluluk, kisilerarasi iligkiler alt boyutlari),
uyumluluk (adaptability) (ger¢eklik testi, esneklik, problem ¢6zme alt boyutlar1), stres
yonetimi (stress management) (strese tolerans ve diirtii kontrolii alt boyutlar1) ve genel
ruh durumu (general mood) (iyimserlik ve mutluluk alt boyutlari) seklindedir
(Tanridgren ve Tiirker, 2019).

Cooper ve Sawaf ise 1998°de yaymladiklar: ‘‘Liderlikte Duygusal Zeka’’ kitab1
ile duygusal zekéy: liderlikle iliskilendirerek agiklamislardir (Cooper and Sawaf;
1998). Yazarlar duygusal zekéy agiklarken dort kose tast modeli (four cornerstone
model) adim verdikleri dort temel boyut lizerinde durmuslardir. Bunlar; bireyin kendi
duygularinin  farkinda olmasi1 ve bunlar1 anlayabilmesini kapsayan duygusal
okuryazarlik (emotional literacy), duygularimizda esnek olmay1 igeren duygusal
zindelik (emotional fitness), duygu gelisimini ifade eden duygusal derinlik (emotional
depth) (Rozell et al., 2004’ten  akt. Aslan ve Ozata, 2006) ve yetenekleri kesfetmek
ve hatalar karsisinda affedici olmay1 kolaylastiran ilham kaynagini i¢eren duygusal
simyadan (emotional alchemy) (Cooper and Sawaf, 1998) meydana gelmektedir.

Diger bir karma model ise Daniel Goleman’a aittir. Yazar 1995 yilinda

yayinladig1 Duygusal Zeka adli kitabinda duygusal zekayz,

“kendini harekete gegirebilme, aksiliklere ragmen yoluna devam edebilme,
durtlleri kontrol ederek tatmini erteleyebilme, ruh halini dizenleyebilme,
stkantilarin diisiinmeyi engellemesine izin vermeme, kendini baskasinin yerine
koyabilme ve umut besleme..."’

olarak ifade etmistir (Goleman, 1998: 51).
Yazar kitabinda genel olarak sosyal yeterlilik (sosyal biling, iligkisel yonetim)

ve kisisel yeterlilik (6z biling, kendi duygularmi yonetme) boyutlariyla ele aldigi

duygusal zekay: agiklarken, bireyin duygularina hékim olabilmesi ve baskalarmin
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duygularin1 anlayabilme yetenegini ifade eden empati yetenegine oldukca genis yer

vermistir.

Literattrde duygusal zekay1 6lgmek igin farkli alt boyutlar igeren birgok teorik
yaklasim karsimiza ¢ikmaktadir. Bu arastrmada duygusal zeka Wong ve Law’a
(2002) benzer sekilde dort boyutlu olarak incelenmistir. Boyutlardan ilki ‘kendi
duygularini degerlendirmedir’ ve bireylerin hissettikleri duygulari daha iyi algilayip
anlamayabilme yeteneklerini temsil etmektedir. ikinci boyut ise ‘baskalarimin
duygularimi degerlendirme’ ismini tasimaktadir ve bireylerin kendileri digindaki
insanlarm hissettiklerini algilayabilme ve anlama kabiliyetini temsil etmektedir.
Uciincii boyut ‘duygularin kullamilmasi’ boyutudur ve bireyin duygularmi belirledigi
bir amag¢ icin kullanabilme kabiliyetini agiklamaktadir. Dordiincii ve son boyut olan
‘duygularin diizenlenmesi’ boyutu bireylerin i¢sel doyumu saglayabilmek ve
koruyabilmek i¢cin duygularni yoOnetebilme, kontrol edebilme kabiliyetini

aciklamaktadir.

3.3. Duygusal Zeka ve Tiketim iliskisi

Duygusal zeka insan davramiglarini birgok yonde etkilemektedir. Ulusal ve
uluslararasi literatiir incelendiginde yapilan arastirmalarda duygusal zekd; iletisim
becerileri (Erdz, 2011), yoneticilerin karar verme stilleri (Altay, 2011), yasam doyumu
(life satisfaction) ve is tatmini (Palmer et al., 2002; Bedi and Bedi, 2017; Ealias and
Gerorge, 2012), ¢alisma yasami kalitesi ve isten ayrilma egilimi (Demir, 2009),
mesleki tiikenmislik (Giilliice ve Iscan, 2010) gibi kavramlarla iliskili bulunmustur.
Literatirde duygusal zeka ile yasam doyumu ve is tatmini iliskisini inceleyen
calismalara bakildiginda, arastirma sonuglari duygusal zekasi daha yiiksek olan
bireylerin, hayattan daha fazla zevk aldig1 ve isleri ile ilgili daha olumlu duygulara
sahip olduklarmi (Bedi and Bedi, 2017; Ealias and George, 2012) gtstermektedir.

Ulusal ve uluslararast literatiir incelendiginde duygusal zekanin, tiikketim odakl
konular (zerinde yogun olarak calisildigi goriilmektedir. Tablo 4°te tlketim
davranisiyla iligkilendirilen duygusal zekd ile ilgili ¢aligmalardan bazilari
ozetlenmistir. Ozellikle pazarlama alaninda yapilan g¢aligmalar incelendiginde,
miisterilerin duygularinin farkinda olma, onlari duygu ve diislincelerini yonetebilme

noktasinda duygusal zek&nin 6nemi ortaya ¢ikmaktadir.
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Duygusal zekay: satis temsilcilerinin performansi (Manna and Smith, 2004;
Wong et al., 2004), satis ve miisteri odaklilik (Varinli vd., 2009), agisindan inceleyen
caligmalarda, ozellikle bireyleri tanima, miisterinin ve kendi duygularmin farkma
vararak bunlar1 yonetebilme, sunus yetenegi ve degisime adapte olmak gibi mesleki
acidan onemli Ozellikler agisindan duygusal zekdnm O6nemi ortaya konulmustur.
Clnkl ylksek duygusal zekdya sahip bireyler, bagkalarinin duygularini ve
diisiincelerini anlayabilir, iletisim kabiliyetleri yiiksektir ve bir amaca ulasabilmek i¢in
ikna kabiliyetlerini etkin bir bicimde kullanabilirler.

Trinidad ve Johnson (2002) ise ¢alismasinda ergenlerde tiitiin ve alkol kullanimi
ile duygusal zeké iliskisini incelemistir. Wong vd. (2004), duygusal zekénin satis
performansi agisindan egitim seviyesi ve kisiligin bes boyutundan daha iyi bir
yordayici oldugunu ortaya koymuslardir. Grisham vd. (2008) ¢alismalarinda duygusal
zekayi kisilerarasi sorunlar ve stoklama bagimliligi ile iliskilendirmis ve negatif iliskili
olduklar1 sonucuna ulagmiglardir.

Online tiikketim tizerine yapilan bir ¢alismada duygusal zekanmn faydaci deger
algis1 (utilitarian value perception) ve memnuniyet (satisfaction) zerinde olumlu
etkisi oldugunu ortaya konulmustur (Lim and Kim, 2020). Diger taraftan beklenenin
aksine, hedonik deger algis1 (hedonic value perceptin) ve duygusal zekd arasinda
Onemli bir iliski bulunamamustir.

Goruldigi tizere sosyal bir zeka tlrl olan duygusal zeka, giinimuzde rasyonel
tilketimden giderek uzaklasan tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkili olmaktadir
(Divanoglu vd., 2018).

Chowdhury (2017)’e gore tiiketicilerin etik karar verme siireglerinde duygularin
onemli bir rolii vardir. Yazar ¢alismasinda kisisel ahlaki felsefelerin (personal moral
philosophies), tuketicilerin etik karar verme sireclerinde duygusal zekénin etkilerine
aracilik ettigi sonucuna ulagsmistr (Chowdhury, 2017). Benzer sekilde Can ve
Ozdemir (2019) yaptiklar1 ¢alismada duygusal zekd boyutlar: ile tlketici etik
davranislar1 arasinda anlaml bir iligski oldugunu tespit etmislerdir.

Ote yandan literatiirde yogun olarak incelenen iggiidiisel satin alma davranist ile
duygusal zeka arasindaki iliskiyi ortaya cikaran calismalar da mevcuttur. Isler ve
Atilla’ya (2013) gore duygusal zekanin ‘baskalarinm duygularmi degerlendirme’ ve
‘duygularin kullanilmasi® alt boyutlar1 ile iggiidiisel satin alma davranis1 arasinda

anlamli bir iligki vardir. Diger bir ifadeyle bagkalarinin duygularini algilama ve anlama
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kabiliyeti nispeten yiiksek bireylerin daha fazla iggiidiisel satin alma davranisinda
bulunduklarmi tespit edilmislerdir (Isler ve Atilla, 2013).

Divanoglu vd. (2018) icgiidiisel ve kompulsif satin alma davranisi ile
iliskilendirdikleri duygusal zek&nin, sadece ‘duygularin diizenlenmesi’ alt boyutunun,
icgtidiisel satin alma alt boyutlarindan olan ‘rasyonel davranma’ alt boyutunu pozitif
yonde etkiledigini ortaya koymuslardir.

Nadeem vd. (2017) calismalarinda demografik degiskenler (yas, cinsiyet ve
egitim seviyesi) ile icgiidiisel satin alma davranis1 arasindaki iliskiyi incelemis ve
duygusal zeké&nin araci etkisini ortaya koymuslardir. Park ve Dhandra (2017) duygusal
zekénin, farkindalik ve iggiidiisel satin alma davranigi egilimi arasindaki iliskide araci
etkisini incelemistir. Arastirma sonucuna gore duygusal zekayla iggiidiisel satin alma
arasinda negatif iliski ortaya koyulmustur. Duygusal zekanimn farkindalik ve i¢giidiisel

satin alma arasindaki iligkide araci etkisi oldugu agiklanmaistir.
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Yazar

Manna and Smith,
(2004)

Wong et al. (2004)

Varinli vd., (2009)

Giilliice ve Iscan
(2010)

Sudak ve Zehir
(2013)

Isler ve Atilla
(2013)

Chowdhury (2015)

Park ve Dhandra
(2017)

Tablo 3.3.4: Tiiketim Iliskili Duygusal Zek& Cahsmalari

Incelenen Degiskenler

Satis performansi

Satis performansi

Algilanan performans,
satis ve miisteri
odaklilik

Mesleki tiikenmislik

5 faktor kisilik tipleri,
1 tatmini

Diirtiisel satin alma
davranisi

Tiiketici etigi, idealizm
ve gercekgeilik

Farkindalik ve
icgiidiisel satin alma

Duygusal Zekanin incelenen Degiskenler Uzerindeki Etkisi

Duygusal zek&nin satis temsilcilerinin performansi agisindan 6zellikle bireyleri tanima,
miisterinin ve kendi duygularinin farkina vararak bunlari yonetebilme, sunus yetenegi ve
degisime adapte olmak gibi degiskenler tizerinde olumlu etkisi ortaya konulmustur.

Satig temsilcilerinin duygusal zekalarinin satis performanslar1 agisindan iyi bir yordayici
oldugu ortaya konulmustur.

Miisteri odakliligin ve algilanan performansin duygusal zeka belirleyicisi oldugu fakat satis
odakliligin duygusal zeka belirleyicisi olmadigi sonucuna ulasilmustir.

Mesleki tiikenmisglik ile duygusal zekd arasinda ters yonlii bir iliski tespit edilmistir.

Duygusal zekanin kisilik tipleri ile is tatmini arasinda ara degisken etkisi ortaya
konulmustur.

Duygusal zek&nin ‘‘bagkalarimin  duygularini  degerlendirme” ve ‘‘duygularin
kullanilmas1’” alt boyutlar ile diirtiisel satin alma davranisi arasinda anlamli bir iliski
bulunmustur.

Duygusal zeké&nin ‘‘kendi duygularini degerlendirme’” boyutu, etik tiiketici eylemleriyle
ilgili inanglarla pozitif, etik olmayan tiiketici davraniglari ile ilgili inanglarla ise negatif
iligkili oldugu ortaya konulmustur. Ayrica kisisel ahlaki felsefelerin (personal moral
philosophies), tlketicilerin etik karar verme sureclerinde duygusal zek&nin etkilerine
aracilik ettigi sonucuna ulasilmistir.

Duygusal zeka ile i¢giidiisel satin alma arasinda negatif iliski oldugu ortaya konulmustur.
Duygusal zekanin farkindalik ve i¢giidiisel satin alma arasindaki iliskide araci etkisi oldugu
belirtilmistir.
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Yazar

Bedi ve Bedi,
(2017)

Divanoglu vd.,
(2018)

Grisham et al.,
(2018)

Aggiil ve Glingor
(2019)

Can ve Ozdemir
(2019)

Lim and Kim
(2020)

Tablo 3.3.4: Tiiketim Iliskili Duygusal Zeka Calismalari (Devam)

Incelenen Degiskenler

Yasam doyumu ve is
tatmini

Icgiidiisel ve kompulsif
satin alma davranisi

Stoklama bagimlilig
(compulsive hoarding),
kisiler arasi problemler

Yatirime Ozellikleri,
stres yonetimi ve genel
ruh halleri

Tiiketici etigi

Online tliketicilerin
deger algilar1 ve
aligveris davraniglari

Duygusal Zekamin Incelenen Degiskenler Uzerindeki Etkisi

Duygusal zekési yiiksek bireylerin hayattan daha fazla zevk aldigi ve islerine kars1 da
olumlu tutumlara sahip olduklar1 belirlenmistir.

Duygusal zek&nin sadece ‘duygularin diizenlenmesi’ alt boyutu, i¢giidiisel satin alma alt
boyutlarindan olan ‘rasyonel davranma’ alt boyutunu pozitif yonde etkiledigi ortaya
konulmustur.

Duygusal zeka ile stoklama bagimlilig1 ve kaygi durumunun negatif iligkili oldugu ortaya
konulmustur.

Duygusal zekdnin alt boyutlarindan olan stres yonetimi ve genel ruh halinin yatirim
kararlari iizerinde anlaml etkisi oldugu ortaya konulmustur.

Duygusal zeka boyutlar ile tiiketici etik davramglar1 arasinda anlamli bir iliski oldugu
tespit edilmistir.

Duygusal zekanin faydaci deger algisi ve memnuniyetle pozitif iliskili oldugu ortaya
konulmustur. Fakat hedonik deger algisi ile 6nemli bir iliski bulunamamustir.
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4. TEORIK CERCEVE

2019 Aralik ayinda Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢ikan SARS-CoV-2 olarak
bilinen viriis nedeni ile tiim diinyada koklii degisimler ortaya ¢ikmaya baglamustir.
Tiirkiye’de 11 Mart 2020 tarihinde ilk vakanin ortaya ¢ikmasiyla beraber bu
degisimlerden etkilenen lilkeler arasina dahil olmustur.

Uygulanan kisitlamalar ve izolasyon tedbirleri dolayisi ile bireylerin tiiketim
davraniglarinda farklilik gézlenmektedir (Chauhan and Shah, 2020; Kaur and Sharma,
2020; Becan, 2021). Ornegin fiziksel magazalardan uzak kalan tiiketicilerin online
alisveris platformlarindan yaptiklar1 alisverislerde artis goézlenmistir (Mason et
al.,2020; Cakiroglu vd. 2020; Becan,2021). KPMG’nin (Web 1) raporuna gore
pandemi siireci tiiketici davraniglarinda 6nemli degisiklikler meydana getirmekte ve
online aligveris platformlari, e-ticaret siteleri glin gectikge daha fazla yeni miisteri
kazanmaktadir. Bankalar Aras1 Kart Merkezi’nin (BKM) (Web 2) yayinladigi rapora
gore, lilkemizde salgmnin goériilmeye baslandigi yil olan 2020 yili sonunda toplam
kullanilan kredi karti sayis1 bir dnceki yila oranla 5 milyondan fazla bir artig
gostermistir.  Uygulanmak zorunda olan kisitlamalar nedeni ile fiziksel ortamda
alisveris yapamayan tiiketicilerin kredi karti kullannommm sagladigi imkanlar
diisiiniildiigiinde daha fazla online aligverise yoneldiklerini séylemek miimkiindiir.

Tarihsel silire¢ igerisinde yasanmis olaganiistii  kriz ~ donemleriyle
kiyaslandiginda, oOzellikle panik satin alma davranisi gibi, bireylerin satin alma
davraniglarinda goézlemlenen degisikliklerin  benzerlik gosterdigini  sOylemek
mumkinddr (Loxton et al., 2020; Kaur and Sharma, 2020). Yapilan bir arastirmaya
gOre pandemi sureciyle beraber bireylerin tiiketim davraniglarinda gézlemlenen
farkliliklar; stoklayan, tedbirci, sabit ve saglamci tiiketiciler olmak tizere farkl tiiketici
segmentlerinin ortaya ¢ikmasina sebep olmustur (bkn.: Rogers and Cosgrove, 2020
akt. Zlfikar ve Ozmen, 2020).
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4.1. Uyaran — Organizma — Tepki Teorisi

Bu arastrmada Covid-19 donemindeki iggiidiisel satin alma davranigini
aciklamaya odaklanilmistir. Bu kapsamda SOR (stimulus-organism-response)
(uyaran-organizma-tepki) modelinden faydalanilmistir. Mehrabian ve Russel (1974)
tarafindan gelistirilen modele gore davranislarin ¢esitli ¢evresel uyaranlarla olustugu
aciklanmistir. Bu ¢evresel uyaranlar, bireylerin duygusal ve bilissel siireglerini iceren
organizmada etkili olmakta ve ¢esitli tepkilere sebep olmaktadir (Laato et al., 2020).
Bu agiklamadan yola c¢ikarak tiiketicilerin duygusal durumlarmi ifade eden
organizmanin, ¢evresel uyaranlarla tepkiler arasinda bir kopri gorevi gordiigiinii
soylemek mimkundir (Bakirtas, 2013). Modelin son basamagi olan tepki, ¢esitli
davranis sekillerini  igeren  ‘‘tiiketici reaksiyonu’’ (Bakirtas, 2013) olarak
tanimlanmaistir.

SOR modeli literatiirde tiiketim perspektifli birgok arastirmada kullanilmistir.
Magaza atmosferi ve tiiketici davraniglar1 iliskisi (Bakirtag, 2013), i¢giidiisel satin
alma davranis1 (Chang et al., 2011), online deneyimler ve satin alma niyeti iligkisi
(Huang, 2012), olagandis1 satin alma davranisi (Laato et al., 2020), panik satin alma
davranig1 (Prentice et al., 2020) SOR modelinin kullanildig1 ¢alismalardan bazilaridir.

SOR (stimulus-organism-respond) modeli ¢ergevesinde gelistirilen arastirma
modelinde; herkesin ortak olarak maruz kaldig1 viriis tehdidi, yapisal sinirlandirmalar
ve kisitlamalar uyaran(stimulus), bunlarin bireylerdeki yansimalari olan stres,
izolasyon ve yalmzlik faktorleri organizma(organism) ve iggilidiisel satin alma
davranig1 tepkKi(respond) olarak ele alimmistir. Pandemi doneminde uygulanan
kisitlamalar, yasaklar ve alinmasi gereken tedbirler herkes i¢in ayni oldugundan, bu
donemin sartlar1 olarak ele alinan uyaran faktorii arastirmaya dahil edilmemistir.
Ancak bu uyaranlarin her tiiketici i¢in etkileri farkli olacagindan bireydeki yansimalar

olarak ele alman organizma ve tepki faktorleri incelenmistir.
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4.2. Covid-19 Dénemi ve Alinan Onlemler

Ulkemizde DSO niin pandemi ilan etmesinden ¢ok dnce salgmin ciddiyeti fark
edilmis ve gerekli onlemler alinmaya baglanmistir (Gilingor, 2020). ‘‘Koronaviriis
Bilim Kurulu ve Operasyon Merkezi’nin’’ kurulmasi, giimriik kapilarinin kapatilmasi
ve yurtdisindan gelen ziyaretgilerin bir siire karantinaya alinmasi, basta Cin olmak
uzere birgok tilkeye gidis-gelislerin durdurulmasi, egitim 6gretime ara verilmesi ve
online egitime gecilmesi, ¢caligsma saatlerine yeni diizenlemeler getirilmesi ve ALO 184
hatt1 ile bilgilendirme ¢aligmalarmin baslatilmasi alinan 6nlemlerden birkagini
olusturmaktadir. Ayrica valilik ve kaymakamliklarm destegi ile olusturulan Vefa
Sosyal Destek gruplar1 ile 65 yas ve lstii vatandaglar ve ihtiyaclarmi karsilamada
guclik ceken sayisiz haneye hem goniillii yardimseverler hem de polis, bekci,
ogretmen, din gorevlileri gibi kamu personelleri araciligiyla gerekli yardimlar
yapilmaktadir (Web 4). Vakalarin artis gostermesiyle beraber salginla miicadelede kriz
yonetimi siireci baslamis ve izlenen politikalardan vaka sayilarina kadar tiim veriler
diizenli olarak yetkili makamlar tarafindan agiklanmaktadir (Turan ve Celikyay,
2020). Diizenli olarak yapilan kabine toplantilar1 ve Saglik Bakanligi Bilim Kurulu
toplantilarinda alinan kararlar bizzat Saglik Bakani1 veya Cumhurbaskani tarafindan

televizyon ve sosyal medya kanallar1 araciligi ile vatandaglara duyurulmaktadir.

4.3. Covid-19 Déneminde Yasanan Stres ve i¢giidisel Satin

Alma Davramsi

Stres, bireyin sosyal cevresindeki genellikle kontrol edemedigi durumlar
karsisinda verdigi tepki olarak tanimlanmaktadir (Ciiceloglu,1994; Gii¢lii,2001).
Pandemi nedeniyle degisen yasam kosullari, bireylerde yasam kosullarina gore
farklilasan stres temelli sorunlar1 beraberinde getirmistir (Arikan, 2020). Pandemiden
once de gesitli psikolojik sorunlar yasayan bireylerde (Arikan, 2020), siirecin yarattig1
stres yiki daha fazla olabilmektedir. Ozellikle yeni normal yasam kosullarmin
beraberinde getirdigi yurt i¢i ve yurt dis1 ulagimla ilgili yeni diizenlemelerle seyahat
Ozgiirligiiniin kisitlanmasi, kafe-restoran gibi bireylerin sosyallesme imkani buldugu
alanlarin kapanmasi ve buralarda ¢alisan bireylerin igsiz kalmasi, 6grencilerin fiziksel
egitim ortami ve arkadaslarindan uzak kalmasi gibi unsurlar Covid-19 déneminde

yasanan stresi arttirmaktadir.
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Nitekim uzun siire belirli bir ortamda izole yasayan bireylerde tetiklenen stres,
tilketim aligkanliklarinda degisiklik meydana getirebilmektedir. Bireylerin beslenme
aliskanliklarinda uzun siireli stresin etkisi silirekli yeme istegi olarak ortaya
¢ikabilmektedir (Kartal vd., 2020). Kaur ve Sharma (2020) ¢alismalarinda, Covid-19
salginmin bireylerde tehdit algisi olusturdugunu ve buna bagli temel iirlinlerdeki
icglidiisel satin alma davranigmin arttigini ortaya ¢ikarmiglardir. Pandemi siirecinin
etkileri bireylerin Ozellikle temel hijyen iiriinleri ve gida maddelerini igeren
aligveriglerinde artig (Baker et al., 2020; Kaur et al., 2020) meydana getirmistir. Deng
vd. (2020) ¢alismasinda, Covid-19 salgininin algilanan siddeti (perceived severity of
Covid-19) ve bu donemdeki yasam sikintisinin bireylerin iggiidiisel satin alma
davraniglari arttirrken ayni zamanda gelecekteki tiiketim davraniglarini  da
etkiledigini agiklamaktadir. Covid-19 salgini ile ilgili sosyal medya, televizyon gibi
araglarla yogun bir sekilde maruz kalinan giinliik asir1 bilgi yiikii (daily information
overload), bireylerde algilanan giinliik belirsizlik duygusunu (daily perceived
uncertainty) arttirmakta ve buna bagh artan kaygilar i¢giidiisel satin alma davranisini
arttirmaktadir (Xiao, 2020). Pandeminin disinda dogal afet gibi travmatik bir olay
yasayan bireylerde de yasadiklar: stres nedeniyle duygu durumlarimi diizeltebilmek,
depresyondan kurtulabilmek amaciyla iggilidiisel satin alma davranislarinda artig
gorilmektedir (Sneat, 2009). Diger taraftan, Korkmaz ve Basaran (2021)
calismalarinda, Covid doneminde evde daha fazla zaman ge¢irmek zorunda kalan ve
buna bagli artan stres nedeniyle, bireylerin stresten kaginma yontemi olarak kahve
tuketimlerinin de arttig1 sonucuna ulasmislardir. Bahsedilen arastirma sonuglar1 genel
olarak degerlendirildiginde, bireylerin kontrolii disindaki pandemi gibi olaganiistii
stireglerde artig gosteren stresten kurtulma, kagma ya da bas edebilme yontemi olarak

icgiidiisel satin alimlara yonelmeleri beklenecektir.

H1: Covid donemi yasanan Stres i¢giidiisel satin almay: pozitif etkiler.
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4.4, Covid-19 Doneminde Yasanan Izolasyon ve Ic¢giidiisel

Satin Alma Davramsi

Sosyal izolasyon, ‘azaltilmis sosyal ag’ ve ‘sosyal temas yetersizligi’ seklinde
tanimlanmaktir (Steptoe et al., 2013). Diger bir tanima gore *‘birey ve toplum arasinda
kismi ya da tam temas yoksunlugunu’’ temsil etmektedir (Ustiin ve Ozgiftci, 2020).
Covid-19 salgmi, bulagsma riskini azaltmak ve alinan tedbirlere uymak igin uzun bir
stire diger insanlardan uzak kalmayi, ylz yiize iletisimi azaltmayi gerektiren
izolasyonu beraberinde getirmistir. Bu siiregte virlisiin bulasma ve yayilma riskini
azaltmak, kendimizi ve g¢evremizi korumak adma alman, gonilli veya zorunlu
olabilen izolasyon tedbirleri bireylerin fiziksel ve sosyal aktivitelerini azaltmaktadir
(Ciddi ve Yazgan, 2020).

Izolasyon faktorli bireylerin alisveris davramslarmi etkileyen birgcok
degiskenden biridir. Yapilan bir arastirma, bu siirecte edinilen aligkanliklarin
bireylerde uzun siire devam ettirildigi, izolasyon siirecini tamamlamis olsalar bile
tedbirli davranmayi tercih ettikleri i¢cin harcamalarinda bir diislis goézlendigini ortaya
cikarmistir (Ziilfikar ve Ozmen, 2020). Pandemi siirecinde uyulmasi gereken
kurallardan biri olarak sosyal izolasyon, tiiketiciler i¢in magazaya gidip aligveris
yapma imkanini azaltacag i¢in tiiketimin de azalmasma (Ziilfikar ve Ozmen, 2020;
Baker et al., 2020) sebep olabilir. Buna ragmen, giderek yayginlasan ve ¢esitleri giin
gectikce artan online aligveris platformlar1 (Becan, 2021), hi¢ online aligveris
yapmamis tiiketiciler i¢cin bile kolay bir aligveris yapma imkani sunarak onlarin
tiketim egilimlerini arttirabilir (Mason et al.,2020; Cakiroglu vd., 2020). Baska bir
deyisle, bireylerin online aligveris yapma egilimlerine gére, Covid doneminde artan
sosyal izolasyon faktori tiiketimi arttirabilir veya azaltabilir. Dolayisi ile izolasyon
faktorinin bireylerin tilketim davranislari tizerinde iki yonlii bir etkisi olabilecegini

soylemek mumkinddir.

H2: Covid dénemi yasanan izolasyon i¢giidiisel satin almay: etkiler.
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4.5. Covid-19 Déneminde Yasanan Yalmzhik ve icgiidiisel

Satin Alma Davramsi

Yalnizlik; toplum veya topluluktan tecrit olma durumu, depresyon, kaygi, kronik
stres gibi sorunlar i¢in risk olusturan, karanlik ve sefil bir duygu olarak
tanimlanmaktadir (Banerjee and Rai, 2020). Her bireyin zaman zaman kendi
kontroliinde veya kontroliiniin disinda kendini yalniz hissetmesi veya afet, kriz gibi
olaganiistii durumlarda zorunlu olarak yalniz kalmasi kaginilmazdir (Cetin ve Anuk,
2020).

Pandemi siireciyle beraber alinan tedbirler ve ‘‘evde kal’’ ¢agrilari, bireyleri
smirlt bir yasam alani igerisinde yasamaya mecbur kilmistir. Pandemiden once cesitli
sebeplerle yalniz yasamayi tercih eden bireyler iizerinde yapilan bir arastirmada,
bireylerin pandemiden sonra kendi 6zgiir alanlarinda yalniz yasamayi tercih edecekleri
sonucunu ortaya koyulmustur (Bozlu ve Gugli, 2020). Soysal (2020), yaslilarin
pandemi slirecinde yasadigi sorunlari ele aldig1 calismasinda, 65 yas tistii bireylerin bu
stirecte toplumdan izolasyonu ve yasadiklar1 yalmizligin arttigini ifade etmistir.
Toplum icinde giderek artan belirsizlikle beraber korku, yalnizlik hissi gibi duygular
cesitli ruhsal sorunlara yol agabilecegi gibi dijitallesmeyi de hizlandiracaktir (Duran
ve Acar, 2020). Dijital platformlarin sayis1 ve fonksiyonlarnin artmasi, yalnizlik-
kaygi gibi olumsuz duygularindan kagis arayan bireyler i¢in fiziksel aligverise pratik
bir alternatif (Becan, 2021) sunmaktadir. Bu nedenle yalnizlik duygusunun bireylerin
tiketim aliskanliklarin1 (Korkmaz ve Basaran, 2021) arttiracagi diistiniilmektedir.

Ayni etkinin i¢gilidiisel satin alma i¢in de gerceklesmesi beklenir.

H3: Covid donemi yasanan yalmizlik hissi i¢giidiisel satin almay pozitif etkiler.
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4.6. Duygusal Zekadmn Diizenleyici EtKisi

Duygusal zekad ile ilgili literatiir derlendiginde, duygusal zek&y:1 bireyin
kendisinin ve baskalarinin duygularini anlama, diizenleme ve yonetme konusundaki
becerisi (Salovey and Mayer, 1990; Goleman, 1998) olarak tanimlamak miimkiindiir.
Bu tanimdan yola ¢ikarak, duygusal zek@si nispeten yiiksek bireylerin kendi
duygularini anlama, diizenleme ve onlara hakim olup kontrol edebilme yeteneklerinin
iyi oldugu soylenebilir. Pandemi surecinde uygulanan izolasyonla beraber maruz
kalinan yalnizlik, stres gibi olumsuz duygulara kars1 verilebilecek olasi tepkilerde
bireyin duygusal zekasimnin etkili olabilecegi diistiniilmiistiir. Duygusal zek&s1 nispeten
yiiksek bireyler olumsuz duygularmi kontrol etme konusunda yetenekli olduklar1 i¢in
bu duygular karsisinda kagis yolu olarak aligverise yonelmemesi beklenmektedir. Bu
nedenle i¢gilidiisel satin alma davranisimin duygusal zek@s1 nispeten yiiksek bireylerde

daha az goriilecegi tahmin edilmektedir.

H4: Duygusal zeka diizeyi nispeten yiksek bireylerde pandemi suirecinde hissedilen yalnizlik
icgiidiisel satin alma davranisini daha az etkiler.
H5: Duygusal zeka dizeyi nispeten yiksek bireylerde pandemi suirecinde hissedilen stres
icgudusel satin alma davramgini daha az etkiler.
H6: Duygusal zeka duzeyi nispeten yiksek bireylerde pandemi stirecindeki izolasyon

icgiidiisel satin almayr daha az etkiler.

Sekil 2’de arastirma hipotezlerinin 6zetlendigi arastirma modeli sunulmustur.
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Sekil 4.6.2: Arastirma modeli
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5. METHOD

Aragstirma siirecinde yasanan aktif Covid-19 salgini1 nedeni ile veri toplama aract
olarak online anket yontemi kullanilmigtir. Tasarlanan anket G¢ bdlimden
olusmaktadir. ilk bolimde duygusal zekd, ikinci bdliimde Covid salgini etkileri ve
icglidiisel satin alma, ii¢lincii boliimde ise demografik 6zelliklere ait sorular yer
almstir.

Katilimcilarin duygusal zeké diizeyini belirlemek igin Wong ve Law tarafindan
gelistirilen (Wong & Law Emotional Intelligence Scale, 2002) ve Isler ve Atilla (2013)
tarafindan Tiirkge’ye cevrilen Duygusal Zeka Olgegi kullanilmistr. WLEIS kendi
duygularini degerlendirme (KDD), baskalarmin duygularini degerlendirme (BDD),
duygularin kullanilmas1 (DK) ve duygularin diizenlenmesi (DD) olmak tizere duygusal
zekanin 4 alt boyutunu igeren 16 sorudan olusmaktadir. I¢giidiisel satmn alma diizeyini
Olgmek i¢in Rook ve Fisher (1995) tarafindan gelistirilen 9 sorudan olusan 6Olgek
uyarlanarak kullanilmistir. Katilimcilarin stres seviyelerini 6lgmek igin Taylor vd.
(2020) tarafindan gelistirilen Covid Stres Olcegi’'nden 9 soru uyarlanarak
kullanilmistir. Katilimeilarin yalnizlik hissini 6lgmek i¢cin Russell vd. (1978)
tarafindan gelistirilen UCLA Yalnizlik Olgegi’'nden (UCLA Loneliness Scale)
uyarlanan 5 soru kullanilmstir. izolasyon kavraminm 6l¢iimii i¢in Rubin vd. (2009)
tarafindan gelistirilen 6lgekten 6 soru uyarlanarak kullanilmistir. Bahsedilen 6lgekler
5°1i likert formunda hazirlanmistir. Kullanilan 6lgekte ‘Kesinlikle katilmiyorum: 1,
Katilmiyorum: 2, Kararsizim: 3, Katiliyorum: 4 ve Kesinlikle katiliyorum: 5°° olacak
sekilde katilim derecesi belirtilmistir. Katilimcilardan verilen ifadelere katilim
derecelerini  belirtmeleri istenmistir. Arastrmanm ilk evresinde 15 kisi ile
gerceklestirilen pilot test uygulamasinda alinan geri dontisler degerlendirilmis ve 6lcek
maddelerinde gerekli diizenlemeler yapilmustir.

Orneklem tesad(ifii olmayan érnekleme yontemlerinden olan kolayda érnekleme
yontemi ve kartopu Ornekleme yontemi kullanilarak belirlenmistir. Belirlenen
katilicilara anket linki igeren bir davet metni iletilmis. Anket surveey.com sitesi
tizerinden uygulanmistir. Toplamda 407 katilimcidan veri toplanmig, 20 tanesi
gecersiz oldugu i¢in elenmis ve kalan 387 katilimcidan elde edilen veri SPSS-22 paket

programi ile analiz edilmistir.
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6. ANALIZ

6.1. Orneklem dzellikleri

Katilimcilara ait demografik bilgiler Tablo 5°te &zetlenmistir. Tabloda

goriildiigii gibi katilimeilarm %75,2” si kadm, %24,8” i erkeklerden olusmaktadir.

Ankete katilan bireylerin %48,6° s evli, %51,4’ 0nln ise bekar oldugu
gorilmektedir. Katilimeilarin %3,4° U ilkokul, %4,4°0 ortaokul, %27,1” i lise, %52,7°

si universite, %10,9” u yiksek lisans ve %1,6° s1 doktora mezunudur. Katilimcilarin

agirlikli olarak 5000 TL ve tizeri gelire sahip olduklar1 goriilmektedir. Katilimcilarin

yaslar1 18 ile 62 arasinda degismektedir. Yas ortalamalar1 30,83, standart sapma 8,919

olarak hesaplanmaistir.

Cinsiyet

Kadin

Erkek

Toplam
Medeni Hal
Evli

Bekar

Toplam
Egitim Durumu
Ilkokul
Ortaokul

Lise
Universite
Yiksek Lisans
Doktora
Toplam
Toplam Gelir
1000 TL
1000-2000 TL
2000-3000 TL
3000-4000 TL
4000-5000 TL
5000 TL +
Toplam

Tablo 6.1.5: Demografik Veriler

Frekans

291

96

387
Frekans
187

198

385
Frekans
13

17

105

204

42

387

Frekans
10

46
7
52
161
355

Yizde

73,7
24,3
98,0
Yuzde
47,3
50,1
97,5
Yuzde
3,3
4,3
26,6
51,6
10,6
1,5
98,0
Ylzde
2,5
2,3
11,6
19,5
13,2
40,8
89,9

Gegerli yuzde

75,2

24,8

100,0

Gegerli yuzde
48,6

51,4

100,0

Gecerli yuzde
3,4

4,4

27,1

52,7

10,9

1,6

100,0

Gegerli yiizde
2,8

2,5

13,0

21,7

14,6

454

100,0

Kiumulatif YUuzde

75,2
100,0

Kumulatif YUzde
48,6
100,0

Kumdalatif Y Uzde
3,4

7,8

34,9

87,6

98,4

100,0

Kimdalatif Y zde
2,8

5,4

18,3

40,0

54,6

100,0
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6.2. Olgeklerin Gegerlilik ve Guvenirlik Degerlendirmeleri

Olgeklerin gecerlilik ve giivenirlik sinamalar1 yapisal kavram gegerliligi ve igsel
tutarhiligin testi ile yapilmistir. Yapisal kavram gegerliligi testi i¢in Kesifsel Faktor
Analizi yapilmigs ve igsel tutarliligin testi igin Cronbach Alpha Kkatsayisi

hesaplanmigtir.

6.2.1. Kesifsel Faktor Analizi ve Gecerlilik Degerlendirmesi

Yapilan analizde KMO degeri 0,896 oldugu icin data setinin kesifsel faktor
analizi i¢in yeterli oldugu anlasilmistir. Barlett kiiresellik testi sonucunda ulasilan ki
kare degeri 11402,885, serbestlik derecesi ,861 ve anlamlilik dlizeyi (sigma) 0,001
oldugundan datanin 6zellik olarak kesifsel faktor analizi i¢in uygun oldugu sonucuna
ulagilmistir.

Temel bilesenler yontemi ile (principle component analysis) ve varimax
rotasyonu kullanilarak 42 soru lizerinde yapilan kesifsel faktor analizi toplam
varyansin %71,537 unu agiklayan 9 faktorliik bir yap1 ortaya ¢ikarmaistir.

Kesifsel faktor analizi sonucunda ortaya ¢ikan faktor yiikleri incelendiginde 3
tane sorunlu 6l¢cek maddesi oldugu tespit edilmistir. Farkli bir faktore yuklenme, 0,4
ten klicuk faktor yukleri ile yuklenme nedenleri ile 3 soru kademeli bir sekilde elenerek
kesifsel faktor analizi tekrarlanmistir.

Tekrarlanan kesifsel faktor analizi sonucunda toplam varyansin %70,597 sini
aciklayan 8 faktorliik bir yapi ortaya c¢ikmustir. Faktdr yukleri Tablo 6’ da
gosterilmistir. Maddelerin ait olduklar1 faktorlere en diisiik 529 faktor yiikii ile
yiikklenmis olmas1 kullanilan 6l¢eklerin yapisal kavram gecerligine sahip oldugunu

gostermektedir.
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Tablo 6.2.1.6: Faktor Yukleri

Duygusal Zeka Boyut_1

Diger insanlarin duygularini ¢cok iyi gdzlemlerim.

Etrafimdaki insanlarin duygularini anlama konusunda iyiyimdir.
Arkadaslarimin duygularini davranislarindan her zaman anlarim.
Diger insanlarin duygulari ve hisleri konusunda ¢ok hassasimdir.
Duygusal Zeka Boyut_2

Sinirlerime hakim olurum ve sorunlarimi akillica ele alabilirim.
Duygularimi kontrol etmesini iyi bilirim.

Kendi duygularimi yeterince kontrol edebilirim.

Cok kizdigim zaman kisa slrede sakinlesebilirim.

Duygusal Zeké Boyut_3

Ne hissettigimi gercgekten iyi bilirim.

Duygularimi iyi anlayabilirim.

Cogu zaman bazi duygularimi neden hissettigimi anlayabilirim.

Mutlu olup olmadigimi her zaman bilirim.

Duygusal Zeka Boyut_4

i¢ motivasyonum yiiksektir.

En iyisini yapmak icin her zaman kendimi tesvik ederim.

Her zaman kendimle ilgili hedefleri belirlerim ve ulasabilmek icin
elimden geleni yaparim.

Her zaman kendime yeterli birisi oldugumu soéylerim.

Stres

Virls kapmaktan endise ediyorum.

Ailemi virise karsl koruyamamaktan endise ediyorum.

Temel hijyenin (6rnegin el yikamak) beni virlisten korumak igin yeterli
olmamasindan endise ediyorum.

Kamusal alanda bir yere dokunursam (tirabzan/korkuluk, kapi kolu
gibi) virise yakalanmaktan korkuyorum.

Yanimda biri 6kstiriir ya da hapsirirsa virlis kapmaktan korkuyorum.
Etrafimdaki insanlarin bana virlis bulastiracagindan korkuyorum.
Virlis hakkinda distinmekten glnlik islerime konsantre olmakta
zorlaniyorum.

Enfeksiyon belirtileri gosterip gdstermedigimi sik sik kontrol ediyorum

(atesimi 6lgmek gibi).

Faktor YUk

,811
827
, 754
591

,808
,860
,819

,584

, 755
, 799
, 757

,663

,713
,822

,705

722

,785
,670

, 756

,833

,790
,806

,529

,596

Acikladig1
Varyans
23,485

16,816

9,469

5,324

5,069
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Tablo 6.2.1.6: Faktor Yiikleri (Devami)

izolasyon

Covid salgini sebebi ile sevdigim bircok kisi ile yiz ylze gérisme
sikligimi azalttim.

Covid salgini sebebiyle kafe, restoran gibi kamuya agik alanlara gitme
sikligimi iyice azalttim.

Covid salgini sebebiyle bana keyif veren birgok sosyal etkinligi
erteledim/iptal ettim.

Genellikle kalabalik yerlerden uzak durdum.

Covid salgini sebebiyle aligverise ¢ikma sikligimi azalttim.

Yalnizhik
Covid salgini déneminde kendimi tanidiklarimin beni aramasini

beklerken buluyorum.

Covid salgini surecinde kendimi diger insanlardan

uzaklasmig/soyutlanmis hissettim.

Covid salgini suresince konusabilecegim, duygu disuncelerimi

paylasabilecegim pek kimse yoktu.

Covid salgini surecinde kendimi sevdiklerimden uzak, yalniz hissetim.

icgiidiisel Satin Alma

Covid déneminde genellikle anlik kararlarla aligveris yaptim.

Covid doneminde yaptigim alisverigler “Al gitsin' seklindeydi.

Covid déneminde siklikla distinmeden alisveris yaptim.

Covid doneminde baz urlnleri 'gorir gérmez" satin aldim.

Covid doneminde alisveriglerimde 'simdi alayim daha sonra
distnurim” yaklagimiyla hareket ettim.

Covid doneminde alisveris yaparken bazen anlik durtiyle satin aldigim

oldu.

Toplam Aciklanan Varyans

Faktor YUkl

,803

,843

,835

, 789

792

576

,708

,833

,851

, 797
,847
,883
,860

,845

,829

Acikladig1
Varyans

4,118

3,362

2,954

70,597
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6.2.2. Guvenirlik Analizi

Olgeklerin igsel tutarliligmin testi icin Cronbach Alpha katsayilar:
hesaplanmistir. Tablo 7° de degiskenlere ait Cronbach Alpha katsayilar1 sunulmustur.
Faktorlere ait Cronbach Alpha katsayilar1 Nunnaly (1978) tarafindan belirtilen
.70 referans noktasinin iizerinde bulundugundan anket i¢in kullanilan 6lgeklerin i¢sel

tutarliliga sahip oldugu soylenebilir. Tablo 7’ de goriildiigi gibi duygusal zeka genel

Tablo 6.2.2.7: Faktorlere Ait Cronbach Alpha Degerleri

Cronbach

Alpha
Duygusal Zeka Genel ,900
Duygusal Zeka Boyut_1(Kendi Duygularii Degerlendirme) ,808
Duygusal Zeka Boyut_2(Baskalarinin Duygularin1 Degerlendirme)  ,844
Duygusal Zeka Boyut_3(Duygularin Kullanilmasi) ,852
Duygusal Zeka Boyut_4(Duygularm Diizenlenmesi) ,826
Stres ,904
[zolasyon ,928
Yalnizlik ,836
Icgiidiisel Satm Alma ,930

boyutunun Cronbach Alpha degeri .90, alt boyutlarinin sirasiyla kendi duygularini
degerlendirme (KDD) .808, baskalarmin duygularmi degerlendirme (BDD) .844,
duygularin kullanilmas1 (DK) .852, duygularin diizenlenmesi (DD) .826 olarak
hesaplanmistir. I¢giidiisel satin alma degiskeninin .930 diizeyinde oldukca yiiksek

giivenirlik degerine sahip oldugu gézlenmistir.

6.3. Tammlayic Istatistikler ve Korelasyon Analizi

Gegerlilik ve giivenirlikleri smanmis Olcek maddelerinin ileriki analizlerde
kullanilmasi i¢in her degiskene ait ortalamalar alinarak bilesik skorlar olusturulmustur.
Degiskenlere dair tanimlayici istatistikler ve degiskenlere arasi korelasyon iligkilerine
bakilmistir. Bulgular Tablo 8” de 6zetlenmistir.

Degigkenlere ait carpiklik ve basiklik degerlerine bakildiginda izolasyon
degiskeni hari¢ diger tiim degiskenlerin +-1 araliginda degerlere sahip oldugu

gorulmektedir. Covid déneminde uygulanmak zorunda olan kisitlamalar nedeni ile
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izolasyon faktoriinde beklenen bir normalden sapma durumu gozlenmistir. Ancak

diger degiskenler i¢in 6rneklemin normal dagilima sahip oldugu sdylenebilir.

Degiskenler arasi ikili iligkilerin incelenmesinde Pearson Korelasyon analizi

kullanilmistir. Degiskenler arasi korelasyon degerleri Tablo 9° da verilmistir.

Tablo 6.3.8: Degiskenlere Ait Tamimlayici Istatistikler

Carpiklik Basiklik
Standart Standart Standart

N Min. Max. |Ortalama | Sapma | Deder | Hata | Deger | Hata
Duygusal Zeka 1.

387 2,00 5,00 4,2028 ,55891| -,457 124 ,624 247
Boyut
Duygusal Zeka 2.

387 1,00 5,001 3,4761| ,84093| -,297 1241 -,185 247
Boyut
Duygusal Zeka 3.

387 1,75 5,001 3,9645| ,66840| -,392 ,124 ,209 247
Boyut
Duygusal Zeké 4.

387 1,00 5,001 3,7603| ,82714| -,545 124 ,163 247
Boyut
Duygusal

387 1,94 500| 3,8509| ,53913| -,237 124 ,489 ,247
Zeka_Genel
Stres 387 1,00 5,00| 3,2206| ,96287| -,265 1241 -,490 247
izolasyon 387 1,20 5,00| 4,2047| ,86933]| -1,332 ,124| 1,469 247
Yalnizlik 387 1,00 5,00| 2,9638]| 1,10930 ,068 1241 -,922 247
icglidiisel Satin

387 1,00 5,00 2,3092| 1,04242 ,790 ,124 ,028 247
Alma
Toplam 387
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Tablo 6.3.9: Degiskenler Aras1 Korelasyon Analizi

DEGISKENLER

1 2 3 4 5 9
1.Duygusal Zekd Boyutl KDD 1
2. Duygusal Zeka_Boyut2_ BDD ,259™ 1
3. Duygusal Zeka_Boyut3_DK ,396™ AT717 1
4. Duygusal Zeka_Boyut4 DD ,288™ 4627 4727 1
5.Duygusal Zeka_Genel ,594™ , 780" 77 785" 1
6.Stres 114" ,000 ,048 ,045 ,062
7.1zolasyon 260" ,104" 161" 1727 224"
8.Yalnizlik ,087 ,050 -,038 -,015 ,025
9.icgiidiisel satmn alma ,039 -,103" -,147" -,037 -,090 1

** p<0,01
* p <0,05



6.4. Hipotez Testleri ve Bulgular

Aragtirmada One suriilen 6 hipotezi test etmek igin SPSS-22 paket programi

kullanilarak c¢ok degiskenli hiyerarsik regresyon analizi yapilmustr. Ik modelde

kontrol degiskenleri (yas, Cinsiyet, medeni hal, egitim durumu, gelir seviyesi), ikinci

modelde ana etkileri incelenen stres, izolasyon ve yalnizlik bagimsiz degiskenleri,

Uclinct modelde duzenleyici etkisi incelenen duygusal zekéd degiskeni, dordiincii ve

son modelde ise etkilesim terimleri sirasiyla hiyerarsik regresyon analizine dahil

edilmistir. Yapilan hiyerarsik regresyon analizi bulgular1 asagidaki tablolarda

sunulmustur.
Tablo 6.4.10: Model Ozeti
Degisim Degerleri
Tahmini F deki
Dizeltiimis | Standart | R Karedeki F Degisimin
Model R R Kare R Kare Hata Degi§im Degigim dfl df2 AnlamllllﬁL
1 ,1522 ,023 ,008 1,03429 ,023| 1,491 5 317 ,192
2 ,460° 211 ,191 ,93359 ,189| 25,023 3 314 ,000
3 ,462¢ ,213 ,191 ,93401 ,002 ,718 1 313 ,397
4 ,480¢ ,230 ,200 ,92853 ,017] 2,235 3 310 ,084
Tablo 6.4.11: ANOVA
Serbestlik Kareler Anlamlilik
Model NG USRI Derecesi Ortalamasi i Derecesi
1 Regresyon 7,973 5 1,595 1,491 ,192b
Hata 339,111 317 1,070
Toplam 347,085 322
2 Regresyon 73,403 8 9,175 10,527 ,000¢
Hata 273,681 314 ,872
Toplam 347,085 322
3 Regresyon 74,030 9 8,226 9,429 ,000¢
Hata 273,055 313 ,872
Toplam 347,085 322
4 Regresyon 79,811 12 6,651 7,714 ,000¢
Hata 267,273 310 ,862
Toplam 347,085 322
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Hiyerarsik regresyon analizinin ilk adim1 olan Model 1’ de i¢giidiisel satin alma
bagimli degisken; yas, cinsiyet, gelir ve egitim seviyesi bagimsiz degisken olarak ele
alimmustir. Kontrol degiskenlerini i¢eren birinci modelin genel olarak anlamli olmadig1
goriilmiistiir (p=0,192).

Hiyerarsik regresyon analizinin ikinci agsamasinda, modele hipotez1, hipotez2
ve hipotez3 e etkileri konu olan yalnizlik, stres ve izolasyon degiskenleri bagimsiz
degisken olarak eklenmistir. Bu modelin p=0,01 diizeyinde anlamli oldugu
goriilmiistiir. Model 2’ ye ait Tablo 12’ deki katsayr tablosu incelendiginde; yas,
cinsiyet, egitim seviyesi ve gelir kontrol degiskenleri sabit tutuldugunda stres,
izolasyon ve yalnizlik degiskenlerinin i¢giidiisel satin alma davranisi izerinde anlamli
etkilerinin oldugu bulunmustur.

Stres bagimsiz degiskeninin i¢giidiisel satin alma davranisi ile pozitif ve anlamli
iligkili oldugu gorilmiistiir (= ,255 p<0,01). Bu nedenle H1 hipotezi kabul
edilmistir.

[zolasyon bagimsiz degiskeninin icgiidiisel satin alma davranis1 ile negatif ve
anlaml iligkisi ortaya koyulmustur (p= -,123 p<0,05). Bu nedenle H2 hipotezi
kabul edilmistir.

Tablo 6.4.12: Degiskenlere Iliskin Katsay1 Tablosu

Standardize Coklu
Standardize Edilmis Dogrusal
Olmayan Katsayilar | Katsayilar Baglanti
Standart Anlamlilik | Tolera
Model B Hata Beta t Derecesi ns VIF
1 Sabit Deger 2,309 473 4,878 ,000
Yasiniz -,015 ,008 -,1241 -1,869 ,063 ,705( 1,418
Cinsiyetiniz ,138 ,135 ,058| 1,021 ,308| ,958] 1,044
Medeni haliniz ,036 ,138 ,017 ,262 , 794 697 1,435
En son bitirdiginiz
-,009 ,068 -,008 | -,136 ,892( ,849] 1,177
okul
Ailenizin toplam
,050 ,046 ,065| 1,094 275 1,873 1,146
aylik geliri
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Tablo 6.4.12: Degiskenlere Iliskin Katsay1 Tablosu (Devami)

Standardize

Standardize

Coklu Dogrusal

(;;r::;jr; r thdsg;:?ar Baglant
Standart Anlamlilik
Model B Hata Beta t Derecesi [Tolerans |VIF
2 Sabit Deger ,951 ,521 1,824 ,069
Yas -,011 ,007 -,090| -1,493 ,137 ,686( 1,458
Cinsiyet ,229 ,123 ,096| 1,854 ,065 ,936( 1,068
Medeni Hal ,020 , 126 ,010 , 162 ,871 ,688| 1,454
Egitim Dizeyi ,001 ,062 ,001 ,010 ,992 ,834( 1,199
Aile Geliri ,049 ,042 ,063| 1,163 ,246 ,858 (| 1,165
Stres ,275 ,067 ,255| 4,112 ,000 ,652( 1,533
izolasyon -,151 ,072 -,123| -2,084 ,038 ,722| 1,386
Yalnizlk ,291 ,052 312 | 5,552 ,000 , 797 1,254
3 Sabit Deger 1,244 ,626 1,988 ,048
Yas -,011 ,007 -,091| -1,495 ,136 ,686( 1,458
Cinsiyet ,239 ,124 , 100 1,925 ,055 ,928( 1,078
Medeni Hal ,022 ,126 ,011 177 ,860 ,688( 1,454
Egitim Duzeyi -,003 ,062 -,003| -,054 ,957 ,829( 1,206
Aile Geliri ,051 ,042 ,066| 1,210 ,227 ,855( 1,169
Stres 272 ,067 ,252 | 4,046 ,000 ,649( 1,540
izolasyon -,137 ,074 -,112| -1,846 ,066 ,687| 1,456
Yalnizhk ,288 ,053 ,309| 5,494 ,000 ,795| 1,258
Duygusal
Zeka_ Genel -,089 , 104 -,044| -,847 ,397 ,939( 1,065
4 Sabit Deger 1,166 ,636 1,833 ,068
Yas -,012 ,007 -,103| -1,704 ,089 679 1,472
Cinsiyet ,262 124 , 110 2,121 ,035 ,921( 1,086
Medeni Hal ,006 ,125 ,003 ,047 ,962 ,684( 1,462
Egitim Dlzeyi ,006 ,063 ,005 ,088 ,930 ,816( 1,226
Aile Geliri ,041 ,042 ,053 ,967 334 ,835( 1,197
Stres ,292 ,067 271 4,344 ,000 ,640( 1,562
izolasyon -,159 ,074 -,130| -2,143 ,033 ,675( 1,481
Yalnizlik ,295 ,053 ,316| 5,614 ,000 /84| 1,276
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Tablo 6.4.12: Degiskenlere Iliskin Katsay1 Tablosu (Devami)

Standardize Standardize
Coklu Dogrusal
Olmayan Edilmis .
Baglanti
Katsayilar Katsayilar
B Standart B ¢ Anlamlilik VIE
eta Tolerans
Model Hata Derecesi
4
Duygusal
-,052 ,106 -,026| -,494 ,622 ,901| 1,110
Zeka_Genel
DZ X Stres -,041 ,060 -,041 | -,672 ,502 ,659( 1,516
DZ X Yalnizlk -,115 ,062 -,110]| -1,857 ,064 ,708| 1,412
DZ X izolasyon ,002 ,058 ,002 ,038 ,969 ,689| 1,452

a. Bagimh Degisken: icgiidiisel Satin Alma

Yalnizlik bagimsiz degiskeninin i¢giidiisel satin alma davramsi ile p<0,01
anlamlilik diizeyinde pozitif ve anlamli iligkili oldugu gériilmiistiir (B=,312 p=0,00).
Bu nedenle H3 hipotezi kabul edilmistir.

Uciincii asamada diizenleyici etkisi stnanan duygusal zeka degiskeni hiyerarsik
regresyon modeline dahil edilmistir. R? de olusan farkin anlamli olmadig1
goriilmiistiir. Benzer sekilde Model 3’ e ait katsayilar tablosunda duygusal zekanin
icglidiisel satin alma ile anlamli bir iligskisi olmadig1 goriilmiistiir. DOrdlncii asamada
ise etkilesim terimleri modele dahil edilmistir. Modelin p<0,01 diizeyinde anlamli
oldugu gériilmiistiir. R de marjinal diizeyde (p<0,1) anlamli bir artis oldugu
goriilmiistiir (AR? =0,2 p=0,084).

Etkilesim terimlerinin eklendigi Model 4’ e ait katsay1 tablosu incelendiginde
duygusal zekanin yalnizlik ile iggiidiisel satin alma arasindaki diizenleyici/ilimlastirict
etkisinin negatif ve marjinal diizeyde (p<0,1) anlamli oldugu bulunmustur (= -0,11
p= 0,06). Buna gore duygusal zekd skoru daha yiiksek olan kisilerde yalnizligin
icglidiisel satin alma davranisi ilizerindeki arttirict etkisinin daha zayif oldugu
anlagilmaktadir. Bu nedenle H4 hipotezi kabul edilmistir. Ancak modele dahil edilen
diger etkilesim terimlerinin anlaml bir etkisi olmadig1 goriilmiis ve bu sebeple HS ve
H6 hipotezleri desteklenmemistir. Tablo 13’ te arastrma modeline ait hipotez

testlerinin sonuglar1 6zetlenmistir.
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Tablo 6.4.13: Hipotez Testleri Ozeti
Hipotez

H1 : Covid dénemi yasanan stres i¢giidiisel satin almayi pozitif etkiler.

H2 : Covid donemi yasanan izolasyon iggiidiisel satin almayi etkiler.
H3 : Covid donemi yasanan yalnizlik hissi i¢giidiisel satin almay1 pozitif etkiler.

H4 : Duygusal zeké diizeyi nispeten yiiksek bireylerde pandemi siirecinde hissedilen yalmizlik i¢giidiisel
satin alma davranisimt daha az etkiler.

H5 : Duygusal zeka diizeyi nispeten yiiksek bireylerde pandemi siirecinde hissedilen stres iggiidiisel satin
almayi daha az etkiler.

H6 : Duygusal zeka diizeyi nispeten yiiksek bireylerde pandemi siirecindeki izolasyon iggiidiisel satin
almay1 daha az etkiler.

Kabul
/ Red
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/. TARTISMA ve SONUC

2019 yilin sonunda Cin merkezli olarak ortaya ¢ikmaya baslayan Covid-19
viriisii kisa bir siire i¢inde tiim diinyada pandemi ilan edilmesine sebep olmustur.
Etkileri her alanda her kesimden insani1 etkilemis ve beraberinde hayatimiza bir dizi
‘“‘yeni normal’’ standartlar getirmistir. Bu yeni normal hayat tiiketicilerin psikolojileri
iizerinde olumsuz etkilere neden olan stres, kaygi gibi unsurlarin artmasma sebep
olmaktadir.

Daha 6nce Faber ve O’Guin (1992:459), Elliott (1994), DeSarbo ve Edwards
(1996), Sneath vd. (2009) ve Dursun vd. (2013)’nin yaptiklar1 arastirmalarla
desteklendigi tizere stres, duygu durumunu diizeltmek ve onarmak, giinliik
endiselerden kurtulma istegi gibi amaclarla bireylerin i¢giidiisel satin alma davranisina
yoneldikleri bilinmektedir. Mevcut ¢alismanin bulgular1 bahsedilen arastirma
sonuglartyla tutarlidir. Bulgular degerlendirildiginde pandemi doneminde yasanan
stres, izolasyon ve yalnizlik faktorlerinin etkisi ortaya ¢ikmaistir.

Bu arastrmada pandemi siirecinin getirdigi psikolojik etkilerin bireylerin
icgiidiisel satin alma davraniglarina etkisi incelenmistir. Bu iliski iizerinde diizenleyici
degisken olarak ele alinan duygusal zekénin rolii de ayrica incelenmistir.

Arastirma sonuglari; pandemi siirecinde artis gosteren stres ve yalnizlik
faktorlerinin, bireylerin iggiidiisel satin alma davranisi egilimlerinde pozitif, 6te
yandan izolasyon faktoriiniin ise negatif etkili oldugunu gostermektedir. Covid-19
salgmindan kendisini ve sevdiklerini koruyamamaktan endise duyan, kamusal
alanlarda viriis kapmaktan ve temel hijyenin kendisini viriise kars1 korumakta yetersiz
kalabilecegini diisiinen, hatta giinliik islerine odaklanmakta bile zorlanan yiiksek stres
skoruna sahip olan bireylerin icgiidiisel satin alma davranisi egilimlerinin arttig1 tespit
edilmistir. Benzer sekilde bu siiregte, sevdikleriyle goriismenin c¢ok zorlastigini
hisseden, insanlardan uzaklasan hatta duygularmi bile paylasacagi kimsesi olmayan,
nispeten daha fazla yalnmizlik hisseden bireylerin ic¢giidiisel satin alma davranisi
egilimlerinin arttig1 ortaya ¢ikarilmugtir. Ote yandan analiz sonuglarma gére pandemi
doneminde, insanlarla yiiz yiize goriisme sikligin1 azaltan, kamuya acik ve kalabalik
park, kafe gibi alanlara gitmekten kagman ve aligverise ¢ikma sikligmi azaltan,
izolasyon skoru yiiksek olan bireylerin i¢giidiisel satin alma davranis1 egilimlerinde

azalma oldugu belirlenmistir. Pandemi siireciyle beraber degisen yasam kosullarinda
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alinan izolasyon tedbirleri, bireylerin hissettikleri stres ve yalnizlik gibi olumsuz
duygularin artmasma sebep olmustur. Arastirma sonuclarina gore; sosyal yasamda
koklii degisimler meydana getiren bu surecgte, bireylerin icgidisel satin alma
davranislarindaki artisin, hissedilen olumsuz duygulara karsi bir Kagis yolu olarak
degerlendirilmesi miimkiindiir.

Bireylerin iggiidiisel satin alma davranisi egilimleri (zerinde, arastirma
modeline diizenleyici/ilimlastirici degisken olarak eklenen duygusal zeka; genel
olarak bireyin kendisi ve baskalarinin duygularini anlama-yonetme kabiliyeti olarak
tanimlanmaktadir. Arastirma bulgulari; duygusal zeka skoru nispeten yiksek olan
bireylerin pandemi déneminde hissettikleri yalnizlik duygusu artsa bile bu duygudan
kurtulmak icin icgldusel satin alma davranigina yonelmediklerini / daha az
yoneldiklerini gostermektedir. Diger bir deyis ile; duygularmmn farkinda olan, her
zaman ne hissettigini iyi bilen yiiksek duygusal zekd skoruna sahip bireylerin,
hissettikleri olumsuz duygular karsisinda bir kagis yolu olarak iggiidiisel satin alma
davranisina yonelmediklerini (daha az yoneldiklerini) sdylemek mimkundur. Yapilan
analizlerde, duygusal zek& skorunun, bireylerin yasadiklar1 stres ile i¢gilidiisel satin
alma davraniglar1 arasindaki iliskide herhangi diizenleyici bir etkisinin olmadigi
sonucuna ulasilmistir. Benzer sekilde, duygusal zeka skorunun, izolasyon ve iggudusel

satin alma davranis1 arasindaki iliskide etkili olmadigi tespit edilmistir.

7.1 Oneriler

Arastirma bulgular1 olaganiistii kriz donemlerindeki fonksiyonel olmayan
tiiketici davraniglarini arastiran arastirmacilar, toplumun ihtiyaglarmi karsilama ve
toplumdaki endise ve panigin kontrol edilmesi (Sun et al., 2021) i¢in ¢aba gdsteren
sivil toplum kuruluslari, politika yapicilar, kamuda ve goniillii olarak calisan tiim
bireyler i¢in faydali olacaktir. Gegmiste oldugu gibi gelecekte de yasanmasi muhtemel
kriz donemlerinde bireylerin olumsuz etkilenmelerini azaltmak, ayni zamanda olas1
ekonomik krizleri engelleyebilmek i¢in yapilan bilgilendirme mesajlari, ikna
kampanyalar1, kamu spotlar1 gibi toplumda farkindalig: arttiracak faaliyetler agisindan
faydal1 olacaktir.

Modern diinyada her gegen giin artan aligveris cilgmligmin (Uster,2014), etkileri
ciddi boyutlara ulasabilen ekonomik sonuglar1 ve uzun vadede aileler Gzerinde

olusturdugu yikici psikolojik etkileri diistiniildiigiinde, bireylerin 6zellikle daha hassas
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olabilecegi kriz donemlerinde aligveris davranislarini kontrol etmeleri hayati 6nem arz
etmektedir. Bu noktada toplumun huzuru ve refahini saglamakla gorevli politika
yapicilarin, bireyler lizerindeki yonlendirici etkileri giiclii olan televizyon gibi iletigim
kanallar1 tizerinde s6z sahibi olan RTUK gibi birimlerin, Tiketicinin Korunmas1 ve
Piyasa Gozetimi kurumu gibi aligverislerde tiiketicinin haklarmi korumak ve yanlis
yonlendirilmesini Oonlemek iglevlerini yiirliten kurum ve kuruluslarin yiiriitecegi
kampanyalarda tiiketim davranig1 altindaki psikolojik dinamiklerin  Onemi
belirleyicidir. Bu nedenle bireylerin aligverislerini kontrol etme konusunda daha az
duyarli davranabilecegi dogal afet (Sneath vd.,2009), kriz, salgin gibi hassas
donemlerde bahsedilen kurum ve kuruluslar gibi birimlerin/otoritelerin toplumun
refahi i¢in dogru ve ikna edici ¢alismalar yiiriitmesi elzemdir. Toplumdaki endise ve
kaygiy1 kontrol edebilmek, hizla yayilabilen dezenformasyonun 6niine gegcmek i¢in
diizenlenebilecek basin toplantilari, basili rehberler ve sosyal medya platformlar: gibi
cesitli iletisim kanallar1 ile yiiriitiilecek kampanyalarda bireyleri ileride yogun bir
pismanliga (Hausman,2000; Imam,2013) siiriikleyebilecek fonksiyonel olmayan satin
alma davraniglarma yonelmelerinin 6niine gegebilme noktasinda mevcut ¢alismanin
yararli olacagi diisiinilmektedir.

Yasanmakta olan Covid-19 pandemisi gibi toplumu ciddi boyutlarda maddi ve
psikolojik zararlara ugratma olasilig1 yiksek krizlerin énine gegcmek ve bireyler
Uzerindeki olas1 olumsuz etkilerini olabildigince azaltmak ve gelecekte yasanmasi
muhtemel krizler i¢in 6nceden alinacak tedbirlerin belirlenmesi agisindan arastirma
bulgularmin faydali olacagi diisiiniilmektedir.

Gelecekte yapilacak arastirmalarda, bu arastirmaya konu olan stres, izolasyon
ve yalmizlik gibi negatif psikolojik faktorlerin sayilarmimn arttirilmas: ve bireylerin
pandemi doneminden dnceki tiiketim davranislarinin da arastirma modeline eklenerek
pandemi Oncesi ve sonrasi tiiketim davranislarinin kiyaslamasini yapmak faydali
olacaktir. Ayn1 zamanda bu donemde hissedilen baz1 pozitif duygularin da arastrma

modeline dahil edilerek teorinin gelistirilmesi miimkiindiir.

7.2 Kisitlar

Aragtirma siireci boyunca yasanan ve halen devam etmekte olan aktif Covid-19
salgin1 nedeni ile veri toplama siirecinde sadece online anket yontemi kullanilmistir.

Dolayist ile internet kullanmayan tiiketicilerin 6rnekleme dahil olmasi miimkiin
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olmamistir. Orneklem alma yOntemi olarak tesadiifi 6rneklem ydnteminin
kullanilmamas1 bir kisit olarak degerlendirilebilir. Ayni1 zamanda anket calismasina
goniillii olarak katilim saglayan bireylerin nispeten daha fazla kadinlardan olusmasi
arastirmanin kisitlarindan biridir. Bu kisitlar aragtirma bulgularmin tiim tiiketiciler i¢in
genellenebilirligini sinirlandirmaktadir.

Arastirma modelinde incelenen aligveris davranismnin sadece online olarak
incelenmis olmasi arastrmanin diger bir kisitidir. Ileriki galigmalarda arastirma
modelinde hem online hem de offline aligveris davranislarina yer verilmesi konu ile

ilgili daha fazla bilgi elde edilmesine yardimci olacaktir.
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EKLER

Ek A: Anket Formu

COVID SALGINI DONEMI TUKETIM ALISKANLIKLARI

(* Isareti ile baglayan sorular zorunludur.)

*Asagidaki ifadeler karsilastiginiz durumlara verdiginiz duygusal tepkilerle
iligkilidir. Liitfen her ifadenin sizi ne kadar yansittigini diisiinerek ifadelere
katihm derecenizi belirtiniz.
Cep telefonundan katiliyorsaniz liitfen ekraninizi yan ¢eviriniz.
(Her satirda sadece bir se¢cenegi isaretleyiniz.)

Kesinlikle
katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle
katiliyorum

Diger insanlarin
duygularmi ¢ok 1iyi
g6zlemlerim.

O

O

O

O

O

Etrafimdaki
msanlarm
duygularmi
anlama konusunda
iyiyimdir.

Arkadaslarimin
duygularmi
davraniglarindan
her zaman
anlarim.

Diger insanlarin
duygular1 ve
hisleri konusunda
¢ok hassasimdir.

Sinirlerime hakim
olurum ve
sorunlarimmi
akillica ele
alabilirim.

Duygularimi
kontrol etmesini
iyi bilirim.

Kendi duygularmmi
yeterince kontrol
edebilirim.
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Cok kizdigim
zaman kisa siirede
sakinlesebilirim.

Ne hissettigimi
gercekten iyi
bilirim.

Duygularimi iyi
anlayabilirim.

Cogu zaman bazi
duygularimi neden
hissettigimi
anlayabilirim.

Mutlu olup
olmadigimi1 her
zaman bilirim.

I¢ motivasyonum
yuksektir.

En iyisini yapmak
icin her zaman
kendimi tesvik
ederim.

Her zaman
kendimle ilgili
hedefleri
belirlerim ve
ulasabilmek i¢in
elimden geleni
yaparim.

Her zaman
kendime yeterli
birisi oldugumu
soylerim.
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*Asagidaki ifadeler Covid salgin1 doneminde yasadigimiz endiselerle iliskilidir.
Liitfen ifadelere ne derecede katildiginizi belirtiniz.
(Her satirda sadece bir secenegi isaretleyiniz.)

Kesinlikle
katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle
katiliyorum

Virus kapmaktan
endise ediyorum.

O

O

O

O

O

Ailemi viriise karsi
koruyamamaktan
endise ediyorum.

O

O

Temel hijyenin
(6rnegin el
yikamak) beni
virusten korumak
icin yeterli
olmamasindan
endise ediyorum.

Kamusal alanda
bir yere
dokunursam
(trrabzan/korkuluk
, kap1 kolu gibi)
virlise
yakalanmaktan
korkuyorum.

Yanimda biri
Okslrdr ya da
hapsirirsa viriis
kapmaktan
korkuyorum.

Etrafimdaki
insanlarin bana
virs
bulastiracagindan
korkuyorum.

Viriis hakkinda
diistinmekten
giinliik iglerime
konsantre olmakta
zorlantyorum.
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Enfeksiyon
belirtileri gosterip
gostermedigimi
sik sik kontrol
ediyorum (atesimi
Olgmek gibi).

*Asagidaki ifadeler Covid salgininin hayatimza etkileri ile ilgilidir. Liitfen
ifadelere ne derecede katildiginizi belirtiniz.
(Her satirda sadece bir se¢enegi isaretleyiniz.)

Kesinlikle
katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle
katiliyorum

Covid salgini sebebi ile
sevdigim bir¢ok kisi ile
ylz yuze gorugsme
sikligimi azalttim.

O

O

Covid salgin1 sebebiyle
kafe, restoran gibi
kamuya acik alanlara
gitme sikligimi iyice
azalttim.

Covid salgin1 sebebiyle
bana keyif veren birgcok
sosyal etkinligi
erteledim/iptal ettim.

Genellikle kalabalik
yerlerden uzak durdum.

Covid salgini sebebiyle
aligverise ¢ikma
sikligimi azalttim.

Covid salgin1
déneminde kendimi
tanidiklarimin beni
aramasini beklerken
buluyorum.

Covid salgmni siirecinde
kendimi diger
insanlardan
uzaklagmig/soyutlanmig
hissettim.

Covid salgini siiresince
konusabilecegim,
duygu diisiincelerimi
paylasabilecegim pek
kimse yoktu.
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Covid salgini siirecinde
kendimi sevdiklerimden
uzak, yalniz hissetim.

SON BOLUM

*Asagidaki sorular Covid doneminde yaptigimiz ahsverislerle ilgilidir.
(Her satirda sadece bir segcenegi isaretleyiniz.)

Kesinlikle
katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle
katiltyorum

Covid déneminde
genellikle anlik
kararlarla aligveris
yaptim.

O

O

Covid doneminde
yaptigim aligverisler
"Al gitsin' seklindeydi.

Covid doneminde
siklikla diisiinmeden
aligverig yaptim.

Covid doneminde bazi
drdnleri 'gorar gormez"
satin aldim.

Covid déneminde
aligverislerimde 'simdi
alayim daha sonra
diistiniirim"
yaklasimiyla hareket
ettim.

Covid doneminde
aligveris yaparken
bazen anlik diirtiiyle
satm aldigim oldu.

Siz veya aileniz Corona viriis sebebiyle herhangi bir saghk sorunu yasadiniz m

?

(Sadece bir secenegi isaretleyiniz.)

Evet
Hayir

|
|
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Yasimz

Cinsiyetiniz

(Sadece bir secenegi isaretleyiniz.)
Kadm [
Erkek

Medeni haliniz

(Sadece bir secenegi isaretleyiniz.)
Evli O
Bekar O

En son bitirdiginiz okul

(Sadece bir secenegi isaretleyiniz.)
[lkokul O
Ortaokul
Lise
Universite

Yiksek Lisans
Doktora

ooo o d

Ailenizin toplam ayhk geliri

(Sadece bir segenegi isaretleyiniz.)
1000 TL
1000-2000 TL
2000-3000 TL
3000-4000 TL
4000-5000 TL
5000 TL +

OOoooOood

Covid donemi ortalama geliriniz nasil degisti ?
(Sadece bir secenegi isaretleyiniz.)
Biiytik oranda artt1 O

Artt
Degismedi

O od

Diistii
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Biiylik oranda diistic. [

Covid donemini gecirdiginiz evde yasayan toplam Kisi sayis1 (kendiniz dahil)
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