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65 YAS VE USTU ERKEK TUKETICILERIN COVID-19
DONEMINDE CEVRIMICI ALISVERIS EGILIMLERINI BELIRLEYEN
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Covid-19 salgini siirecinde birgok iilkede oldugu gibi Tiirkiye’de de 65 yas ve lstii kigilere yonelik tedbir amagh
sokaga ¢ikma yasagi getirilmistir. Kisitlamanin getirildigi bu yas grubunda yer alan tiiketiciler basta zorunluluktan dolay1
hizli ve pratik yol olan gevrimigi aligverisi tercih etmeye baslamiglardir. Bu ¢alismanin amaci, Covid-19 pandemi siirecinde
iilkemizde sokaga ¢ikma kisitlamasi getirilen Bebek Patlamasi kusagi iginde yer alan 65 yas ve iistii yas grubundaki erkek
tiiketicilerin, ¢evrimigi aligverise olan egilimlerini degerlendirmektir. Bu dogrultuda bu yas grubundan 6 erkek tiiketici ile
nitel bir arastirma olarak derinlemesine goriismeler gergeklestirilmistir. Bu baglamda, Covid-19 salgininin, katilimcilarin
cevrimigi aligverisi tercih edip etmedikleri, bu siiregte karsilastiklar1 zorluklar ve yasadiklar1 endigeler ile ¢evrimigi aligverisi
neden tercih edip etmedikleri tespit edilmeye ve diisiinceleri 6grenilmeye ¢alisilmigtir. Elde edilen veriler, MAXQDA nitel
veri analiz programu destegiyle igerik analizi yapilarak kodlanmis ve yorumlanmustir.
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A QUALITATIVE STUDY DETERMINING ONLINE SHOPPING TENDENCIES OF MALE
CONSUMERS AGED 65 YEARS AND OVER DURING THE COVID-19 PERIOD

Abstract

As Covid-19 spreads worldwide, several precautions have been taken to stem the spread of the novel coronavirus in
several countries. As part of these precautionary measures, curfew has been imposed on 65 years and older citizens in
Turkey. Mainly due to necessity at the beginning of the curfew, consumers in this age group have started to prefer online
shopping, which is a fast and practical way. The purpose of this study is to evaluate the online shopping tendencies of male
consumers of 65 years and over in the Baby Boomers generation, the group to whom curfew has been imposed in Turkey
during the Covid-19. In this regard, in-depth interviews were conducted with 6 male consumers of this age group as a
qualitative study. In this context, this study was tried to determine whether the participants preferred online shopping or not,
the difficulties they experienced in this process, their concerns and why they preferred online shopping during Covid-19. The
data obtained were encoded and interpreted by content analysis in MAXQDA qualitative data analysis program.
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GIRIS

Cin’in Wuhan sehrinde, cesitli olagandis1 zatlirree vakalarinin goriilmesiyle birlikte,
Wuhan’daki saglik mercileri, 31 Aralik 2019'da Diinya Saglik Orgiitii (DSO) tarafindan uyarilnus, 7
Ocak 2020°de DSO vyetkilileri yeni bir viriis tespit ettiklerini aciklayarak, bu viriisii 2019-nCoV olarak
adlandirmustir (Aljazeera, 2020). Diinyada bu viriise bagli 6liimlerin artmaya baslamasiyla, DSO
tarafindan Covid-19, bir salgin hastalik olarak ilan edilmistir. Bu viriis, kiiresel ekonomik etkileriyle
tarinteki biyiik kiiresel halk sagligi krizlerinden biri haline gelmis ve milyonlarca tiiketiciyi, durum
iyilesene kadar yasam tarzi aligkanliklarini degistirmek zorunda birakmustir (Wetter vd., 2020: 1).
Gida, market ve saglik gibi temel mallarin saticilari; stok, tedarik zinciri yonetimi, teslimat ve iiretim
tesislerini giivenli bir ortamda tutmak gibi zorluklarla karsi karsiya kalirken, tiiketicilerin artan
talebine, evlerinde hizmet etmek zorunda kalmislardir (Roggeveen ve Sethuraman, 2020: 170). Bu
stirecte tiiketicinin Covid-19 pandemisine karsi nasil hareket edecegi ise merak konusu haline
gelmigtir (Liang ve Litscher, 2020:3). Salgindan kaynaklanan zorluklardan dolay1 tiiketiciler bir nevi
tecrit edilip karantina altina alindik¢a tiiketicilerin aligveris davramiglarinda biiyiikk degisiklikler
meydana gelmistir. Tiiketicilerin mevcut ve yeni teknolojileri kullanimu ise artmigtir (Chauhan vd.,
2020: 362). Toplu alimdan ¢evrimigi aligverise kadar tiiketicilerin satin aldiklar1 iirtin, zaman ve tercih
ettikleri aligveris kanal tercihleri degisime ugramistir (Meyer, 2020). Bu nedenle tiiketiciler, hayatta
kalmak icin gereken temel gereklilikleri yerine getirmek icin, ¢evrimigi aligverise yonelmislerdir
(MoEngage, 2020). Bankalararas1 Kart Merkezi (BKM, 2020) verilerine gore, Tiirkiye’de internetten
kartli 6demeler, 2020 yilimin Ocak-Haziran doneminde toplam 107 milyar TL olmustur; bu durum
2019’un ilk alt1 ay1 ile kiyaslandiginda %24’liikk bir artisin oldugu goriilmektedir. 2019 yilinin Nisan
ayma gore salgin doneminde market-gida sektoriinde %220, elektronik esya sektoriinde %122,
mobilya ve dekorasyon sektoriinde %87’lik bir artig gostermistir. En fazla artisin yasandigi sektor olan
market-gida sektoriinde internetten yapilan 6demeler ise gegen yilin 3 katina ¢ikarak 2,4 milyar TL’ye
ulasmistir (FinTech Istanbul, 2020).

Tirkiye’de salginin 6zellikle kronik hastaligi olan 65 yas ve istii kisiler i¢in ¢ok daha biiyiik
risk tagidigi ve diger yas gruplarina gore daha 6liimciil sonuglara sebep oldugunun anlasilmasiyla, 21
Mart 2020 tarihinde bu tiiketicilere sokaga ¢ikma yasagi uygulanmaya baslanmis olup, hayata gegen
normallesme adimlar1 kapsaminda 11 Haziran’dan itibaren 10.00 ile 20.00 saatleri arasinda sokaga
¢ikma izni verilmistir. T.C. Saglik Bakanlig1 verilerine gére 11 Temmuz 2020 itibariyle Tirkiye’de
salgin kaynakli hayatin1 kaybeden kisi sayisi 5.344 olurken bu rakamin yiizde 93’{inii ise 65 yas ve
tizeri bireyler olusturmaktadir. Ayni verilere gore Mayis — Haziran 2020 arasinda hayatini1 kaybeden
kisilerin yas ortalamasi ise 74,6 olmustur. DSO verilerinde de benzer oranlar olup, Avrupa iilkelerinde
Covid-19’a bagl can kayiplarinin %95°1, 60 yas ve tizerindeki bireylerde goriilmiistiir (UN, 2020).

Tiim yas gruplari, Covid-19’a yakalanma riski altinda olmakla birlikte, 6zellikle yaslilar
hastaliga yakalandiklarinda ciddi olumsuz sonuglar yasama riskiyle kars1 karsiya kalmaktadirlar. Bu

donemde evden ¢ikmalar kisith olan ve kendileri igin aligverislerini yapacak yakinlar1 olmayan yash
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tiketiciler igin ¢evrimigi aligveris tek secenek olarak goziikmekle birlikte bu yas grubunun bilgisayar
veya mobil iizerinden aligveris yapan tiiketiciler icinde en az orana sahip oldugu bilinmektedir. TUIK
(2020) verilerine gore, 2019 yilinda 65-74 yas araligindaki tiiketicilerin internet kullanim oran1 %19,8,
bilgisayar kullanim orani ise %8,5 olup her iki oran da diger yas gruplari i¢inde en diisiik orandadir.
Bu siirecte ¢evrimici aligveris hizmeti veren web siteleri/isletmeler, mevcut hizmetlerine ek olarak,
“Temassiz Teslimat”, “Siparisimi Kapiya As”, “Gilivenli Paket”, “Siparisi hazirlayan ve getiren
calisanin saglik durumunu belirten ve teslimat sirasindan tiiketiciye sunulan bilgilendirme kagitlar1”
gibi saglikla ilgili baz1 yeni tedbirler uygulamiglardir. Ayrica bu yas grubuna 6zel telefonla siparis
verilmesi, licretsiz teslimat gibi ek hizmetler de sunulmustur (Pazarlamasyon, 2020). Bu yas grubu,
Ozellikle fiziksel magazadan daha ¢ok aligveris yaparken (Jaller ve Pahwa, 2020: 12; Jeyes, 2019),
Covid-19 siirecinde sokaga ¢ikma yasaginin baglamasi ile birlikte daha ¢ok c¢evrimigi aligveris
yapmaya baglamigtir (Yesilyurt, 2020). Amerika’da 18 yas iizeri toplamda 2007 katilimet ile yapilan
bir aragtirmanin sonuglarina gore Bebek Patlamasi kusagi, diger kusaklarla karsilastirildiginda %41 ile
en az g¢evrimigi aligveris yapan grup olmasia ragmen (Wallace, 2020), bu zorlu dénem onlarin da
belki daha once hi¢c deneyimlemedikleri veya c¢ok az deneyimledikleri ¢evrimigi aligverise
yonlendirmistir. Bu baglamda bu ¢alismada, Bebek Patlamasi kusagi iginde yer alan 65 yas ve iistii yas
grubunun Covid-19 siirecinde yasadigi zorluklarin onlarin ¢evrimigi aligveris egilimlerine nasil
yansidig1 derinlemesine incelenmesi amaglanmustir.

1. LITERATUR ARASTIRMASI

Giinlimiizde iilkelerin toplam niifus i¢indeki yasl niifus orani da giderek artmaktadir (Akgilin
vd., 2004: 106; United Nations (BM), 2019). Birlesmis Milletler (BM)’e gore 60 yas ve lizeri bireyler
yasli niifus olarak kabul edilirken, DSO’ye gore ise 65 yas ve iistii bireyler yasli sinmifindadir. Bu yas
grubu ayrica 65-74 aras1 “genc yash”, 75-84 arasi “yaslilik”, 85 ve iizeri yas ise “ileri yaglilik” olarak
gruplandirilmistir (Ceylan, 2015: 27). BM (2019) verilerine gore, diinyada 65 yas ve tistii 607 milyon
kisi varken, 2020 yilinda bu say1 727 milyon kisiye ulagsmistir. 2050 yilinda ise, bu rakamin 1,5
milyara ulagmasi beklenmektedir. 2010 yilinda bu yas grubunda 336 milyon kadin varken, 2020°de bu
say1 400 milyon olmustur. 65 yas ve tsti erkeklerin sayist 2010 yilinda 270 milyon iken, 2020°de ise
326 milyondur. Istatistiklerin de gosterdigi gibi niifusun giderek yaslanmasiyla yash tiiketicilerin
pazarlamada O6nemi her gecen giin artmakta, isletmelerin de bu yas grubuna yonelmelerine neden
olmaktadir.

Tiirkiye’nin niifusu, Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) 2019 verilerine goére 80 milyon 810 bin
525 kisidir. Toplam niifus icerisinde yash niifusun orani 2014 yilinda %8 iken, 2019 yilinda %9,1’e
yiikselmistir. Bu oranin 2023 yilinda ise %10,2’ye yiikselecegi tahmin edilmektedir. 2030 yilinda 65
yas ve lizeri kisilerin sayismin ise Tirkiye’de 11 milyon olmasi beklenmektedir (UN, 2019). Yash
niifus (65 ve daha iistii) 2014 yilinda 6 milyon 192 bin 962 kisi iken, son bes yilda bu say1 %17,1
artarak 2019 y1l1 itibariyle 7 milyon 550 bin 727 kisi olmustur. 2019°da yash niifusun %44’ tinii erkek
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niifus, %55,8’ini kadin niifus olusturmaktadir (TUIK, 2019). Ayni verilere gore, 2019°da %62,8’1 65-
74; %28,2’si 75-84 ve %9,1°1 ise 85 ve daha yukari yag grubunda yer almaktadir.

Bebek Patlamasi kusaginin sanal ortamdaki aligveris davraniglarina odaklanan aragtirmalarin
sayisi ¢ok fazla olmamakla birlikte (Egeln, 2015: 23) dnceki arastirmalar gogunlukla geng tiiketicilerin
cevrimigi aligveris davranislarina yonelik gergeklestirilmistir (Allred vd., 2006: 310). Hohenschon’a
gore (2013: 32) isletmelerin, gelisen yash tiiketiciler pazarinda yer almak i¢in dort ana pazarlama
stirecini tamamlamalar1 gerekmektedir. Bunlar; bu yas grubundaki tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarim
anlamak; bu istek ve ihtiyaglara gbre irlin ve hizmetleri gelistirmek; bu yeni iriin ve hizmetlerin
faydalarim yagh tiiketicilerle paylasmak ve s6z konusu tiiketicilerle uzun siireli iligkiler kurup
stirdiirmektir.

Cevrimigi aligverig, diinyanin dort bir yaninda, tiiketiciler internetten aligveris yaptiklari igin
diinyanin en hizl biiyliyen teknolojilerinden biridir (Monsuwe vd., 2004: 104). Yas faktorii goz 6niine
alindiginda, genglerin iiriinler hakkinda karsilastirmali bilgi aramak icin internet gibi yeni teknolojileri
kullanmakla daha fazla ilgilendikleri, yash tiiketicilerin ise internetten alisveris yapmaktan kagindigi
bilinmektedir (Ladhari vd., 2019: 114). Basev (2014: 97), Tiirk tiiketicilerin g¢evrimigi aligveris
davraniglar1 tizerinde yaptigi ¢alismasinda; demografik faktorlerin, bilgisayardan memnuniyetin,
onceki deneyimlerdeki yenilik¢iligin ve internet kullaniminin yasa gore degistigini ortaya koymustur.
Bebek Patlamas1 Kusagi, 1946-1964 yillar1 arasinda dogan bireylerden meydana gelmektedir (Kyles,
2005: 52). Bu kusak, kiiltiirel ve pazarlama agisindan benzersiz bir gruptur; Savas sonrasi yillarin
kemer sikma politikasi egilimi ile biiyiiyen onlardan onceki kusagin aksine (Lifecourse Associates,
2012) bu yas grubu; secim, kendini ifade etme ve zevk ilizerine vurgu yapan bir yasam siirmiislerdir
(Whitbourne ve Willis, 2006). Bu yas grubunun yasam tarzlarina bakildiginda, 6nceki kusaklara gore
emeklilik sonrasinda ¢ok daha aktif ve tiretken kalacaklari ileri stirilmektedir (Coleman vd., 2006:
196). Bu kusak; paranin degerine, zamanin elverigli kullanilmasina ve hizmete odaklanmigtir
(Discount Merchandiser, 1993: 16); onceden giivendikleri bir perakendeciden satin almayi tercih
etmektedir (Parment, 2013: 194) ve bu kusaktaki kisilerin sadakat duygular1 da yiiksektir (Basgoze ve
Bayar, 2015: 123).

Yaslhilik doneminde yasanan baslica sorunlar genellikle; yasanan saglik problemleri, kendi
basia yasayamama, diizenli gelirin olmayist sebebiyle ¢ekilen maddi sikintilar, esin vefat etmesi ve
yasanilan yalnizliktir (Sentiirk, 2018: 27). Bireylerin yaslilik doneminde yasadigi bu sorunlar
kronolojik yasin artmasindan dolay1 is hayati, sosyal iliskiler, fiziksel ve ruhsal saglik, mal ve hizmete
erisim konularinda yaganan sikintilar olarak 6zetlenebilmektedir (Soysal, 2020: 293).

Yash tiiketiciler; yasamlarina renk katacak, diger bireylerle iletisimde bulunmalarini ve
sunulan imkanlardan faydalanmalarini saglayan iriinleri tercih etmektedirler (Bone, 1991: 20). Bebek
Patlamas1 kusag1 yeni iiriinleri almak konusunda daha isteksizdir ve uygun fiyath ithal iiriinler gibi
bilmedikleri iriinlere siipheyle yaklagmaktadirlar (Parment, 2013: 196). Bu kusak ayrica, markaya

sadik olma egilimindedir ve uygun oldugu, iyi performans gosterdigi ve uygun goriindiigii siirece bir
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markaya sadik kalmaktadirlar (Kincade, Kim ve Gibson, 2010: 22). Bu yas grubundakiler
emekliliklerinde paralarini gerek ihtiyact olan aile iiyelerine yardimci olmak, gerekse de yurtici ve
yurtdigi seyahatlerinde harcamak amaciyla, tasarruf yapma egilimindedirler (Borcherding ve Bubonia,
2015: 34). Yash bireyler genellikle eskiye bagli olmakta ve sakin bir hayati tercih etmektedirler. Bu
bakimdan, pazarlama karmasi gelistirirken, tliketicinin goriisiinii diistinmek, daha iyi sonuclar
vermektedir (Kotler ve Armstrong, 2008). Bu kusagin, dogru reklamlara ve fiyat iriinlerine adil bir
sekilde sahip olduklarina inandiklari markalardan iiriin segme olasiligi daha yiiksektir. Bu kusak
teknoloji ve ekonomi alanlarindaki 6nemli bir¢ok ilerlemeye tanik olmus ve dogduklari savas sonrasi
yillarin etkisiyle tasarruf etme aligkanliklarindan vazgegerek kisisel keyifleri i¢in tiiketim yapmaya
baslamiglardir (Altuntug, 2012: 1). Saglikli yasam sahibi olmak onlar i¢in temel hedeflerdir (Williams
vd., 2010: 28). Bu kusak fiyat bilincine sahip olup prestije karsi ¢ok duyarli degillerdir ve konuma,
hizmete ve giinliik diisiik fiyatlara deger vermektedirler (Moore ve Carpenter, 2008: 333).

TUIK (2020) verilerine gore, iilkemizde 2019 yilinda 55-64 yas araliginda internet kullanan
tiikketicilerin iginde erkeklerin oranit %52,2; kadinlarin oran1 %33,2’dir. 65-74 yas araliginda ise bu
oran sirasiyla %253 ve %15°tir. 50-64 yas araligindaki insanlar internetten daha siklikla
faydalanirken, 65 yas ve {izeri grupta ise bu oran diisiiktiir. 65 yas ve iistii bireylerin bazilar1 interneti
yaygin bir bigimde kendi baslarina kullanamasalar da bununla ilgili yakin g¢evreden yardim
almaktadirlar. 1980 veya 1990’larda emekli olanlara gére bu yas grubunun biiylik boliimii ¢alisma
yasamlarinin sonunda da olsa internet kullanmuslardir (Yildirnm Becerikli, 2013: 25). Ancak bu
Kusagin ¢evrimigi tizerinden ¢ok az aligveris yaptigi goriilmektedir (Sar1, 2018: 979; Dhanapal vd.,
2015: 128). Bu kusaga dahil olan bireyler; fiziksel magazalari, ¢evrimici alisverise tercih etmektedirler
(Sudbury-Riley, 2016: 735). Bu kusak, g¢evrimdisi durumlarda satis gorevlilerinin tavsiyelerine
giivenirken, cevrimic¢i satista bu giivene sahip olmadiklart i¢in daha silipheci olma egilimindedirler
(Cho ve Hu, 2009: 470). Yash tiiketiciler arasinda teknoloji kullaniminin yetersiz olmasinin baslica
sebepleri arasinda bu yas grubunun teknolojiye yonelik tutum ve farkindalik seviyelerinin diisiik
olmasi, ¢evrimi¢i web sitelerinin tasarimi vb. konularda ilgi eksikliklerinin bulunmasidir (Delello ve
McWhorter, 2017: 5). Bu yas grubu, yeni teknolojileri genglere goére daha yavas benimsemekte olup,
genglere kiyasla internetteki giivenlik tehlikelerinin daha az farkindadir (Roalf vd., 2011: 292).

Yagh tiiketici grubunun arastirildigi ¢alismalarin bazilarinda 55 yas ve istii, yasli grubun
iginde kabul edilirken, ¢ogunlukla yaslilik sinirt olarak 65 ve tlizeri olarak ele alinan ¢alismalar da
bulunmaktadir. Literatiirde bu kusagin cevrimigi aligveris egilimlerini arastiran birgok ¢alisma
mevcuttur (Dorie ve Loranger, 2020; Jaller ve Pahwa, 2020; Saphores ve Xu, 2020; Sanny ve Gerardo,
2020; Rudansky-Kloppers ve Strydom, 2020; Schehl vd., 2019; Seifert vd., 2018; Dhanapal vd., 2015;
Egeln, 2015; van Deursen ve Helsper, 2015; Vroman vd., 2015; Forgas vd., 2012; Lim vd., 2011;
Dabhade, 2008; lyer ve Eastman, 2006). Dorie ve Loranger (2020) ¢alismanin sonucunda, Bebek
Patlamasi kugaginin farkli mecralardan (akill telefon, tablet, kisisel bilgisayar ve sosyal medya) en az

siklikla aligveris yaptiklari, geleneksel magazalardan X kusagiyla birlikte diger kusaklara gore en fazla
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aligveris yaptiklar1 belirlenmistir. Jaller ve Pahwa (2020) yaptiklar ¢alisma sonucunda, X kusagiyla
kiyaslandiginda Bebek Patlamasi kusaginin, geleneksel magazadan alisverise gore ¢evrimigi
magazadan daha az aligveris yapmaya egilimli oldugunu ortaya ¢ikarmislardir. Saphores ve Xu (2020)
yaptiklar aragtirmanin bulgularinda, X ve Y kusagindan farkli olarak, Bebek Patlamasi kusagina ait
bir tiiketicinin yasinin artmasiyla, bu kusagin ¢evrimic¢i market aligverisi yapma olasiliginin azaldig
sonucuna ulagmiglardir. Sanny ve Gerardo (2020) gizlilik algisinin, Bebek Patlamasi kusagini aligveris
kararlarinda Y kusagma gore daha ¢ok etkiledigini géstermistir. Rudansky-Kloppers ve Strydom
(2020) Bebek Patlamasi kusaginin, X ve Y kusagina gore 6zellikle kitaplar, seyahat biletleri, eglence
ve elektronik, bilgisayarlar gibi belirli iiriin kategorilerinde ¢evrimi¢i satin alma konusunda daha fazla
istekli olduklarini belirtmiglerdir. Schehl vd. (2019), yaptiklar1 ¢alismayla ¢evrimigi aligverisin,
yaslilarin meraklarimi gidermeleri i¢in faydalandiklar bir arag oldugunu gostermislerdir. Seifert vd.
(2018), 65 ve istli yas grubundan olusan katilimcilarin yaptiklari internet aligveriginin, e-mail ve
bankacilik gibi internetten yaptiklari bir aktivite oldugunu belirlemisleridir. Dhanapal vd. (2015), kredi
kart1 ile yapilan islemlerin tasidigi riskin, Bebek Patlamasi kusagi agisindan en onemli zorluk
oldugunu, ayrica isletmelerin uyguladiklari {iriin stratejisinin bu kusak i¢in en 6nemli strateji oldugunu
gostermislerdir. Egeln (2015), Bebek Patlamasi kusaginin giyim tiriinleri i¢in aligveris yaparken
cevrimici kanali kullandigini, 6zellikle web sitesi kalitesini olumlu algiladiklar1 zaman memnuniyet ve
giiven duyduklarini, bu durumun da kendilerini ¢evrimigi aligverise tesvik ettigini ortaya ¢ikarmustir.
Ayni ¢aligma giivenin, sadakati olumlu yonde etkiledigini de gostermistir. Van Deursen ve Helsper
(2015), ¢evrimi¢i aligverisin erkek yash tiiketiciler arasinda daha popiiler oldugunu sonucuna
varmiglardir. Vroman vd. (2015), katilimcilarin tamamini olusturan 65 yas ve tstiindeki tiiketicilerin
interneti; aile ve sosyal baglantilarimi siirdiirmek, saglik ve rutin faaliyetler hakkindaki bilgilere
erismek ve c¢evrimici aligveris yapmak ig¢in kullandigini belirtmistir. Forgas vd. (2012), Bebek
Patlamasi kusaginin X ve Y kusagina gore daha sadik oldugunu, web sitesi araciligiyla tavsiye etme,
web sitesini yeniden ziyaret etme ve yeniden satin alma egiliminde olduklarini ortaya ¢ikarmuglardir.
Lim vd. (2011) yaptiklar1 ¢alismalarinda, Bebek Patlamasi kusaginin, ¢evrimigi aligverise ve algilanan
sosyal etkilere karst sahip oldugu olumlu tutumunun, internet iizerinden aligverise katilma niyetlerinin
olusumunda 6nemli bir rol oynadigimi géstermektedir. Dabhade (2008), yaptig1 ¢alismanin sonucunda
Bebek Patlamasi kusaginin gevrimigi aligveris yoneliminin algilanan risklerini 6nemli Olgilide
etkiledigini ve iiriin performansi ile ilgili algilanan riskin fazla olmasinin, internet tizerinden tekstil
triinii satin almaya yonelik tutumlarini olumsuz etkiledigini ortaya koymustur. lyer ve Eastman
(2006), c¢alismalarinin sonucunda, interneti kullanma becerisine giivenen, interneti rahatga
kullanabilen ve bilgisayar kullaniminda deneyimli yash tiiketicilerin karsilastirmali aligveris igin
interneti kullanma olasiliklarinin daha yiiksek olacagi sonucuna varmislardir.

Caligmamizin 6rneklem grubunu da olusturan yagh bireylerin Covid-19 salgininda tedbirler
kapsaminda tecrit edilmeleri ve sosyal yasamdan uzak kalmalari bu yas grubunun giincel sorunu

olarak kabul edilmektedir. Tiim diinyada uygulanan sosyal mesafe kuralina ek olarak iilkemizde 65
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yas ve 1lstii gruba uygulanan sokaga c¢ikma yasagi, bu yas grubunun sosyal aktivitelerini
sonlandirmistir (UN, 2020). Normal sartlarda yaslhilik déneminde sosyal cevre ile saglikli iletisimin
olmasi bireyin yasam kalitesini arttirmasit ve toplumla iliskisini siirdiirmesi agisindan son derece
onemlidir (Sentiirk, 2018: 27). Ancak Covid-19 siirecinde bu yas grubuna yonelik alinan tedbirler
kapsaminda sosyal tecrit siiresinin uzamasina bagli olarak depresyon, endise ve korku, obezite gibi
psikolojik ve fiziksel saglik sorunlarinin yaganmasi kaginilmaz hale gelmistir (Morrow-Howell, 2020:
528). Ozellikle 65 yas ve iistiine uygulanan sokaga c¢ikma yasagindan dolay: internet iizerinden
aligveris bu grup icin ¢ok daha 6nemli hale gelmistir. Coresight Research tarafindan 25-26 Subat
2020’de 18 yagindan biiyiik 1.121 ABD’li internet kullanicisiyla yapilan ¢evrimigi anketin sonuglarina
gbre 61 yasin tizerindeki insanlarin %86's1 aligveris merkezleri yerine aligverislerini ¢evrimigi olarak
degistireceklerini soylemistir (Enberg, 2020). Covid-19, bu kusagin tasarruf davraniglarini
degistirmese de bazi harcama aligkanliklari1 degistirmistir. Covid-19 sirasinda kalabaliklarla
etkilesim kurmak, yasli Amerikalilar igin biiyiik bir saglik riski olusturdugundan, bu kusak ¢evrimigi
aligveris yapmaya yonelmistir (Ledesma, 2020).

Tiirkiye’de ¢evrimici aligveris davramslariyla ilgili birgok ¢alisma (Ozden, 2020; Armagan ve
Temel, 2018; Esen vd.,2018; Dilbaz ve Akarsu, 2018; Sahin ve Cibit, 2016; Biiyiiker vd., 2014; Akkus
vd., 2014; Ozgiiven, 2011) gerceklestirilmis ancak bu calismalar incelendiginde drneklem seg¢iminde
yas ve cinsiyet faktdrlerinin ayirt edilmedigi goriilmiistiir. Ulkemizde, internet iizerinden mal veya
hizmet siparisi veren ya da satin alan erkeklerin oran1 %38,3 iken, kadinlarin oran1 %29,9’dur (TUIK,
2020). Tiirkiye’de 65 yas ve lstii tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris algilarini tespit etmek icin yapilan
aragtirmalar da simrlidir. Bu baglamda 6zellikle Covid-19 siirecinde yasanan zorluklarin 65 yas ve
stii erkek tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris davranislarina etkilerini tespit etmek amaciyla bu nitel
calisma gergeklestirilmistir.

2. YONTEM

2.1. Arastirmanin Amaci

Bu ¢alismanin amaci, tiim diinyay1 etkisi altina alan Covid-19 salgininin, Bebek Patlamasi
kusagina ait olan tiiketicilerin ¢evrimi¢i aligveris davranislarina nasil yansidiginin belirlenmesidir.
Arastirma, 65 yas ve {listii erkek tiiketicilerin gevrimigi olarak aligverise olan egilimlerini etkileyen
faktorleri anlamak icin gergeklestirilmistir.

2.2. Arastirma Sorusu

Bu ¢alisma kapsaminda olusturulan temel arastirma sorulari su sekildedir: (i) Covid-19 salginm
icinde sokaga ¢ikma yasagmin uygulandigi donemde 65 yas ve fistii erkek tiiketicilerin ¢evrimigi
aligveris egilimleri nelerdir? (ii) Bu donemde 65 ve iistii yas grubu erkek tiiketicilerin ¢evrimigi
aligverisi tercih edip etmeme nedenleri nelerdir?

2.3. Veri Toplama Yontem ve Araclari

Calismada veri toplama yontemi olarak yari yapilandirilmis derinlemesine goriisme

tekniginden yararlanilmigtir. Agik uc¢lu sorulardan faydalanilmis, goriismenin akisina ve katilimcinin
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verdigi cevaplara gdre yer yer anlik olarak konuyla ilgili oldugu diisiiniilen sorular da katilimciya
yoneltilmistir. Gorisme formunun gegerlik ve giivenirligini saglamak i¢in 3 kisiyle gorisiilerek bir
pilot ¢alisma yapilmus, pilot calismadan sonra goriisme formunda gerekli diizenlemeler yapilmistir. ¢
giivenirlik, katilimecilarla yapilan goériismelerin kayit altina alinarak elde edilen verilerin detayli
incelenmesi yoluyla saglanmistir. Dig giivenirlik ise, aragtirmanin biitiin siireglerinin detayli bir sekilde
aciklanmasi yoluyla saglanmaya calisilmustir.

2.4. Veri Toplama Siireci

Tirkiye’de 65 yas ve st kisilere, 22 Mart 2020 itibariyle sokaga ¢ikma kisitlamasi
getirilmistir. S6z konusu yas grubunun, 11 Haziran 2020 itibariyle ise, saat 10:00 — 20:00 saatleri
arasinda sokaga ¢ikmalarma izin verilmistir. Calisma, 22 Mart — 11 Haziran 2020 tarihleri arasinda
gergeklestirilmistir.  Yasanan pandemi siirecinin sosyal yasamdaki olumsuz etkileri sebebiyle
goriismeler Izmir’de ikamet eden katilmcilarla telefon iizerinden yapilmugtir. S6z konusu telefon
goriismeleri onceden telefona kurulan, “Automatic Call Recorder” isimli bir uygulama araciligiyla
gbriisme esnasinda telefona ses dosyasi olarak kaydedilmistir. Gortismelerden 6nce katilimcilar, ses
kaydi yapilacagi konusunda bilgilendirilmis ve sozlii olarak izinleri alinarak ses kayitlar1 alinmustir.
Goriismeler, mevcut durumdan dolay1 yiiz ylize yapilamadigindan dolay1 arastirmaci, goriisme
sirasindaki izlenimlerini ve katilimeiliya dair sezgilerini igeren saha notlart alma imkani bulamamustir.

2.5. Orneklem Profili

Ulkemizde, internet iizerinden mal veya hizmet siparisi veren ya da satin alan erkeklerin oran
%38,3 iken, kadinlarmn oran1 %29,9’dur (TUIK, 2020). Ayrica, Tiirkiye’de bireylerin yas grubuna ve
cinsiyetine gore internet kullanim oranlarina bakildiginda (TUIK, 2020) 65-74 yas araligindaki
erkeklerin orani, ayn1 yas grubundaki kadinlara gore daha fazladir; sirasiyla %25 ve %15. Bu yas
grubunda yer alan erkek tiiketicilerin oran1 kadin tiiketicilerin oranindan daha yiiksek oldugu igin
orneklem siirecine 65 yas ve istii erkek tiiketiciler dahil edilmistir. Covid-19 siirecinde 500
katilimciyla 28 Subat 2020’de ABD’de yapilan bir aragtirmanin sonucuna gore hem erkekler ve hem
de kadinlar magazada daha az aligveris yaptiginm sdylese de erkeklerin ¢evrimigi aligverisi, kadinlara
kiyasla daha c¢ok yaptiklari arastirma sonuglarinda ortaya ¢ikmustir (Petro, 2020). Tiim bunlar goz
oniine alindiginda, sadece erkekler bu 6rneklem grubuna dahil edilmistir. Bu 6rneklem segiminde
kartopu Orneklem teknigi kullanilmistir. Kartopu veya zincir drnekleme teknigi, evreni olusturan
bireylere erismenin zor oldugu ya da evreni meydana getiren bilgilerin biiyliklik, derinlik vb.
acilardan kisithi oldugu hallerde tercih edilmektedir (Patton, 2005). Bu teknik sayesinde zengin veri
elde edilebilen kisilere odaklanilmakta ve bu kisileri takip ederek evrene ulasilmaktadir (Creswell,
2013). Bu nedenle ilk olarak internet tizerinden aligveris yapan erkek bir tiiketici bulunmus, daha sonra
onun yonlendirmesi ile aligveris yapan baska bir tiiketiciye ulagilmistir. Bu sekilde 6 erkek tiiketiciye
ulasilmustir. Orneklem sayisinin sinirhi olmasimin nedeni, salginin etkisiyle gdriisme yapmay kabul
eden kisi sayisinin az olmasidir. Tablo 1’de goriildiigii gibi katilimcilarin, egitim diizeyleri en az lisans

diizeyindedir; gelir durumlar1 5.000 TL’ nin lizerindedir; yas aralig1 66 ile 73 arasinda degigsmektedir.
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Orneklem profilinin evreni incelendiginde, iilkemizde 2018 yilindaki 65 yas ve {istii niifusun egitim
istatistiklerine gore ilkokul mezunu olanlarin orani %45, ortaokul veya dengi okul/ilkdgretim mezunu
olanlarin oran1 %6,5, lise veya dengi okul mezunu olanlarin orani %6,8, yiiksekdgretim mezunu
olanlarin orani %6,6 olarak tespit edilmistir. Yash niifusun egitim durumu, cinsiyete gore
incelendiginde ise, cinsiyetler arasinda onemli farkliliklar oldugu gorilmektedir. Egitim diizeylerine
gore, yash erkek niifus oran1 yash kadin niifus oranindan daha yiiksektir. Ulkemizde yiiksekokul veya
fakiilte mezunu 65 yas iistii yaklasik 460 bin kisi olup, bunlarin %70’i ise erkektir (TUIK, 2019).
Ayrica, iilkemizde yash erkek ve kadin niifusun yillik ortalama gelirleri karsilastirildiginda, yash
erkeklerin yillik ortalama gelirlerinin, yash kadinlara oranla daha fazla oldugu ortaya ¢ikmaktadir
(Nazlier Keser, 2019). 2019 yilinda 65 yas ve {istii niifusun %62,8'inin 65-74 yas grubunda,
%28,2'sinin 75-84 yas grubunda ve %9,1'inin 85 ve daha yukari yas grubunda yer aldig1 goriilmiistiir.
Tablo 1: Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

AYLIK GELIR MEDENI

KATILIMCI YAS CINSIYET EGITIM (TL) DURUM
K1 73 Erkek Lisans 10.000 TL ve tisti Evli
K2 72 Erkek Yiiksek Lisans 7.500 — 10.000 Evli
K3 68 Erkek Lisans 7.500 — 10.000 Evli
K4 73 Erkek Lisans 5.000 — 7.500 Evli
K5 66 Erkek Lisans 5.000 — 7.500 Evli
K6 74 Erkek Yiiksek Lisans 7.500 — 10.000 Evli

2.6. Veri Analizi ve Degerlendirilme Yontemi

Goriisme yontemiyle elde edilen verilerin analizinde, Strauss ve Corbin (1990) tarafindan
oOnerilen icerik analizi teknigi tercih edilmis, biitiin veriler kodlama ve temalara ayirma islemleri
yapilarak ¢oziimlenmislerdir (Yildirm ve Simsek, 2013: 259). Icerik analizindeki temel yaklasim,
arastirma metinlerindeki ¢ok sayida kelimenin daha az sayida igerik kategorilerine indirgenmesi
seklindedir. Arastirmada, icerik analiz siirecine baglamadan once goriismelerden elde edilen ham
veriler, ortak kavramlar1 tammlamak ve ¢ikarmak ic¢in bastan sona kadar tekrar tekrar okunmus,
oncelikle kodlar belirlenmistir (Glesne, 2014: 256). Daha sonra kendi aralarinda anlamli iligkilerin
oldugu kodlar oncelikle ana kodlar/kategoriler haline getirilmis, kendi igerisinde anlamli bir biitiin
olusturan bu ana kodlar/kategoriler de bir araya toplanarak temalar olusturulmustur (Miles ve
Huberman, 2015: 58; Strauss ve Corbin, 1990). Katilimcilarmn ifadeleri, ciimle ve/veya paragraf olarak
nitel veri analizinde tiimevarimsal kodlama ¢alismasi ile ilgili temalar kodlanmstir (Ozkan vd., 2017;
Ozkan vd., 2018). Gériismeler sonucunda elde edilen ses kayitlarmin transkripsiyonlari, MAXQDA
Analytics Pro 2020 (Release 20.0.8) nitel veri analiz programi destegiyle igerik analizi yapilarak
kodlanmig ve yorumlanmustir.

3. BULGULAR

Arastirmada oncelikle katilimcilarin Covid-19 dénemindeki hisleri 6grenilmeye caligilmusgtir.

Buna gore, Tablo 2’de goriildiigii gibi katilimcilarin 6zellikle sokaga ¢ikma yasaginin da bu
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donemdeki etkisi ile “sikint1”, “hapis hissi”, “eve tikilma”, “korku”, “endise hissi” gibi olumsuz
duygular hissettikleri tespit edilmistir.
Tablo 2: Covid-19 Dénemindeki His Temasi

KOD IFADE
“... topluma karigsmaktan korkar duruma geldik.”; “O yiizden kendimizi korumak
Korku lazim. Bir yanda korku hissediyoruz acikgas1” (K3, 68); “ilk zamanlar tabii ¢ok

korktuk.” (K6, 74);
“Valla Gabriel Garcia Marquez” in Kolera Giinlerinde Agk filmi vardi. Ona
benzetiyorum, Kolera giinlerindeki. .. sikici bir ortam ve sikinti” (K1, 73);
“Yasadigimiz bu donemle baska bir donem arasinda aslinda benzerlik kurabilmek
¢ok zor. Kendimizi sikintida hissediyoruz.” (K3, 68); “Sadece internetten ve
Sikint1 televizyondan ne olup bittigini izler duruma geldik. ...sikilmis hissediyorum.
Boyle bir pandemi var kendimizi koruma altina almak zorundayiz fakat kendimizi
eve tikilmis hissediyoruz.” (K4, 73); “Evde kalmaya mecbur edilmis olmak sikinti
veriyor.” (K5, 66)

“Benzetmek gerekirse ev hapsindeymisiz gibi algiliyoruz. Hani prangamiz yok
veya elektronik kelepcemiz yok ama ev hapsindeyiz isin dogrusu” (K3, 68); “Bir
anda sokaga ¢ikma yasagiyla da sanki diinyadan ayristirilarak esimizle birlikte dis
diinyadan koparildik. ...Kendimizi eve tikilmis hissediyoruz” (K4, 73); “Hapisteki
gibi hissettik.”; Vallahi evde oturmak koéti, iyi hissetmedik” (K6, 74)

Hapis Hissi

“...bizi gencler, cocuklar kendi c¢ocuklarimiz torunlarimiz etrafimizda
gordiigiimiiz kii¢iiciik ¢ocuklar hayati yasayacak insanlar daha ¢ok endiselendirdi.
Ama simdi daha 40 sene 30 sene 20 sene yasamis insanlar var. Bunlarin gelecegi

Endise Hissi  nasil olacak tam bir belirsizlik haline gegti. ...Vallahi yasadigimiz bu dénem ilk
defa bagimiza gelen bir olay.” (K2, 72); “Bir de insan i¢inde endige var. Daha 6nce
hi¢ yagsanmamuisg bir olay tabi bu, hi¢ kimse i¢in yasanmamis. O bakimdan endiseli
bir sekilde hissettik” (K6, 74)

Aragtirmada katilimcilara yasadiklari bu zor donemde duyduklar1 6zlemle ilgili sorulan soruya
verdikleri cevaplarin bulundugu Tablo 3 incelendiginde disarida yemek yeme, sevdikleri ile bir araya
gelebilmek istegi ile sosyallesme arzusu ve tatil 6zlemi oldugu belirlenmistir. Bu durumun 6zellikle
uzun siiredir evde izole bir yasam siirmenin hissettirdigi yalnmizlik duygusu neticesinde olustugu
sonucuna varilmistir.

Tablo 3: Covid-19 Déneminde En Cok Ozlenenler Temasi

KOD IFADE
Disarda Yemek  “Disarida yemek yiyeyim” (K3, 68); “Deniz kenarinda bir lokantada yemek
Istegi yemegi de ¢ok 6zledik” (K4, 73)

“... glzel bir tatil yapabilmek istiyoruz tatil derken tabii mutlaka bir otele
gitmek falan sart degil. Benim Ayvalik'ta yazligim var yazligima gidip soyle
Ozgiirce tatil yapabilmek. ...Uygun ortamlarda disarida arkadaslarla bulusayim.”
(K3, 68); “Sevdiklerimize bir araya gelmeyi isteriz. Eskiden oldugu gibi eski
sicak ortamlar1 6zledik.” (K4, 73)

Sosyallesme ve
Tatil Ozlemi

65 yas ve Usti katilmcilarin internet tlizerinden yaptiklann market aligverisi yapma
nedenlerinin bulundugu Tablo 4 incelendiginde bunlarin; aliskanlik, teknolojik iiriin kullanmaya
yatkinlik, triin bulunabilirligi ve cesitliligi, Covid-19 nedeniyle yasanan zorunluluk, uygun fiyat,

zaman kaybinin onlemesi, rahat alisveris imkani ve merak oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 4: Cevrimi¢i Aligveris Yapma Nedenleri Temasi

KOD

iFADE

Aligkanlik

Teknolojik
Uriin
Kullanmaya
Yatkinlik

Uriin
Bulunabilirligi
ve Cesitliligi

Covid-19
Nedeniyle

Yasanan
Zorunluluk

Uygun Fiyat

Zaman
Kaybim
Onlemesi

Rahat
Aligveris
Imkan

Merak

“Online aligverisim hep oldu.” (K5, 66);“Tabii simdi bu aligkanlik meselesi yani.”
(K6, 74)

“...bilgisayarda falan bayagi bir basariliyim. Calistifim isyerinde biz bir¢cok
program kullandik Lotus kullandik, Fortran kullandik o zaman ki programlar
biliyorsunuz. Tabii benim elim yatkin.” (K6, 74);

“Istedigimi alma sansim var.” ; “...iiriin cesitliligi, mukayese etme....bunlar hep
efektif seyler.” (K1, 73); “Her ne varsa hepsini Internet ortaminda erismek
miimkiin.”; “...O friiniin ¢esitli markalar1 g¢esitli modelleri bir¢ok online internet

sitesi tarafindan tedarik ediliyor.” (K3, 68)

“Salgin doneminde herkes evde ekmek yaptig1 ve marketlerde maya kalmadigi igin.
O zaman ister istemez online’a dondiim. Ciinkii mayayr Hepsiburada diye bir
siteden buldum” (K5, 66); “...bulamadigim seyleri buluyorum. Suni giideri.” (K6,
74)

“Bir sikinti olacak, c¢ikamayiz” korkusuyla... internet {izerinden aligverise
yoneldim.” (K2, 72); “Korona doneminde aynen Oyle hepsini online aliyoruz.
Ciinkii gidip segme sansimiz da yok.”; “...Once saglik deyince can giivenligi
deyince bu kisitlar bizi online dogru yonlendirdi.” (K3, 68); “Bu ara zorunluluktan
yapiyoruz yani market aligverisini Covid bittikten sonra bir daha tekrardan
donecegimi sanmam....Koronada ise mecburiyet nedeniyle ihtiyaclarimizi online
iizerinden temin etmeye basladik.”; “Cok keyif aldigim bir durum degil yani ben ne
ihtiyactm var onu gidermek istiyorum onu da internetten rahatga giderebiliyorum
yani.”; “Halkimizin biiylik bir kesiminin hastalik bulagsma riskini diisiinmeden,
maske kullanmadan, arada mesafe birakmadan st iiste yigilmalarini, eskiden
oldugu gibi ozellikle taze sebze ve meyveleri defalarca elleyerek se¢melerini
gordiikge artik bu tiir aligveris tiiriiniin hastalik bulasmasi igin en biiyiik risk olacak
bence.” (K4, 73); “Simdi bu salgin dncesi online aligverisler, gida iizerine online
aligverigleri pek yapmiyordum. Ama tabii salginda ¢ikamadigim igin yaptim.”;
“Ben zorunluluktan yaptim o isi” (K6, 74).

“Fiyatlarda zaman zaman indirim” (K1, 73);“Piyasadaki fiyati da biliyordum baktim
yar1 fiyatina satryorlar onu hemen siparis ettim” (K2, yas 72);“Sonugta herhangi bir
marka herhangi bir model {iriinii magaza fiyatina baktigimizda internet iizerinden
satin almak hakikaten daha ekonomik oldugunu gordiik birgok iirtinde bdyle” (K3,
68); «...fiyat avantaji.” (K4, 73)

“Magazaya gidip ugrasmak istemiyorum zaman kaybetmek istemiyorum.” (K1, 73)

“Rahat bir sistem oturdugun yerden veriyorsun, sanal karttan da O0dememi
yapiyorum fiyat: belli seyi belli gidip oralarda kosturacak halim de yok.”; “Simdi
gencler calisiyor gocuklari var bakict falan var onlar i¢in online siparis vermek tabii
daha sey kolay geliyor olabilir.”; “Ben siparisimi veriyorum, 0dememi pesin
yapiyorum, sanal kart iizerinden kontrolii bir sekilde yapiyorum.” (K2, 72); “Artik
giinlik yasamimizda her seyi rahatlikla internet iizerinden tedarik edebilme
durumuna geldik. Buna market aligverisleri de dahil.”; “Oturdugumuz yerden online
olarak siparisimizi vermek kolaylik.”; “Evet online aligverisi diisiiniiyorum ¢ok
biiyiik bir kolaylik.” (K3, 68);“O tabii rahatlik yani bu ¢ok rahat bir sey evden
cikmadiginiz zaman, istediginiz zaman aligveris yapabiliyorsunuz.” (K6, 74)

“Rahat zamanda birka¢ kalemi Migros'tan siparig olarak nasil gelecek merak
ediyorum.”; “Dedigim gibi bir tek Migros’a meraklanmigtim 20 sene evvel bir ara
deneyeyim diyordum” (K2, 72)
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Korona salgininin sonucu olarak katilimcilarin aligveris davranislarinda yarattig1 degisiklikler
soruldugunda alinan yanitlarin bulundugu Tablo 5°te gortldiigi gibi; bilingli magaza tercihinin,
market aligveriglerinde ve Covid-19 ile ilgili yeni iiriin kategorilerine (vitamin, kolonya, eldiven vb.)

yonelmenin ve siparis miktarindaki artisin bu degisiklikler oldugu belirlenmistir.

Tablo 5: Covid-19 Salginin Cevrimi¢i Aligveriste Yarattig1 Degisiklikler Temasi

KOD IFADE
Bilingli “....belirli online sitelerden aligveris yapiyorum. Gida aligverisini de belirli
Cevrimici  yerlerden yapiyoruz, Migros, Carrefour, Getir, Pehlivanoglu belirli marketler yani
Magaza belirli markalar1 tercih ediyorum Her yerden aligveris yapmam mesela.” (K6, 74)
Tercihi
“Normal sartlarda 2-3 ay evveline kadar aklimdan bile gegirmezdim market
aligverisini online olarak yapmay1 ama bu zorluklardan sonra mesela nasilsa bize
serbestlik taninacaktir dmiir boyu bdyle evlerde kalmamiz gerekmeyecek. Ama artik
ben market ortamina girip de oradan aligveris etmeyi diistinmiiyorum acikgasi. O
Market ylizden artik bundan sonra ¢ok zorunlu kalmadik¢a tiim ihtiyacimi online olarak
Aligverisinde  gergeklestirecegim”.; “Market ile ilgili online aligverisimiz tamamen bu Korona
Cevrimigi virtisii ile ilgili sikintilardan sonra gergeklesti” (K3, 68); “Normal yasam ve aligveris
Kanal Tercihi  sekli oldu”; “Sokaga ¢ikma yasag1 olmasaydi Online ve internet ortaminda market
aligverisi yapmazdim.”; “Daha evvelden de kullaniyordum fakat covid-19 siiresince
bu igin i¢ine market olayr girdi, online marketi kullanmiyorduk pek.” (K4, 73);
“Genellikle gida her markette her seyi bulamiyorsunuz eger aradigim seyler benim
online aligveris yaptigim yerlerde varsa o zaman oralari tercih ediyorum” (K5, 66)
Covid-19  “Onu sdyleyebilirim vitamin falan aldik yani vitamin destegi.” (K4,
Baglh 73);...ameliyat eldivenleri gibi maalesef onlar magazada bulunamiyordu.
Cevrimi¢ci  Kolonyadir bu online sitelerden buldum. Simdi hala aliyoruz ama ilk zamanki gibi
Satin Alinan  degil o korku yok” (K5, 66)
Yeni Uriin
Cesidi
“Yok, eskiden beri yapardim simdi artt1”. (K1, 73);
“IIk basta ben 2-3 parti bayag: da yiiklii, biraz da merakla bakalim nasil geliyor diye
ve degisik konularda yani temizlik malzemesi mesela Selpak Havlu siparis ettim
Cevrimici mesela PTT kargo ile geldi”;. “Belki biraz daha' stoklu olmaya (;a.ihs.t%k bazi
Sipariste kalemlerde” (K2, 72); “O kadar ihtiyacimiz olmasa bile bazi kalemlerle ilgili olarak
“hadi bir de yanina sunu ekleyelim bunu ekleyelim ki limiti oldurabilirim” dediginiz
Sayisinda .. . T e s . - N ”» .
Artis i¢in biraz ihtiyacimiz otesinde aligveris yaptigimiz s6z konusu oluyor.” (K3, 68);

13

. ama tabi salgin donemi Oncesinde diyelim her giin bir kere market aligveris
yapma firsatiniz varken simdi bu dénemde her giin oluyor.”; “Biraz daha stok¢uluk
oluyor simdi” (K4, 73); “o ylizden ilk zamanlarda biraz fazla oldu aligverisimiz ama
gecen aydan bu yana daha rutinlestik. Unu biraz fazla almaya bagladim.” (K5, 66)

Tiiketicilerin ¢evrimi¢i market aligveriglerinde satin almayacaklar1 iiriin kategorilerinin ne
oldugu ile ilgili soruya verilen yanitlarin oldugu Tablo 6’da gorildiigi gibi, 6zellikle cilek gibi
yikanmas1 zor {riinler, taze meyve ve sebze, ambalajli olmayan iiriinlerin tercih edilmeyecegi
anlasilmustir.

Tablo 6: Cevrimi¢i Kanal Alisveriste Tercih Edilmeyen Uriin Kategorileri Temas1

KOD iFADE

Yikamas1 Zor
Olan Uriinler

“..eve aldigimiz seyleri mutlaka yikanabilir veya silinebilir 6zellikte tiriinler olmasini

istiyoruz.”; “cilek gibi veya ona benzer yikayip da bizi tatmin edecek kadar yikayip
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Taze Uriin

Ambalajsiz
Uriinler

da tiiketemeyecegimiz seyleri de satin almadik.” (K3, 68)

“... onlinedan yapmiyorum meyve ve sebzemi kendim aliyorum.” (K1, 73)

“Mesela kuru bakliyat mercimek fasulye gibi biz alistitk buralardan Migros'tan
bildigimiz yerlerden aliyoruz. Actigimiz paketler tertemiz c¢ikiyor ig¢inden,

ayiklamaya bile gerek kalmiyor.” (K2, 72)

Katilimcilara kendi yas gruplarinin ¢evrimigi aligveris etmeme sebepleri konusundaki

diisiinceleri soruldugunda Tablo 7°de goriildiigii gibi, giivensizligin temel neden oldugu, katilimcilarin

internet {izerinden yapilan aligverislerin giivenli olmadigina inandiklari, kredi kart numarasinin

verilmesi konusunda korku ve endise duyduklari ve teknoloji olarak bilgisayar, internet

kullanmadiklart anlagilmstir.

Tablo 7: 65 Yas ve Ustii Tiiketicilerin Cevrimigi Alisverise Yonelik Diisiinceler Temasi

KOD

IFADE

Korku/Cekinme

Teknolojiyi
Kullanamama

“Giivensizlik. Kredi kartin1 vermekten ¢ekiniyor.”; “Ama benim yastakilerin cogu
takip edilme hissi ile bu isten uzak duruyor”. (K1, 73); “...... Ama bizim
jenerasyon derken internet kullanabilme aliskanligi veya bilgisi ¢ok 6nemli. Bu
yas grubu cep telefonu ile internet tlizerinden aligveris yapmayi kendisi bir tiirlii
beceremiyor. Giremiyor, ¢ekemiyor iste hesap numarast verilir mi, kredi karti
verilir mi veya nasil girebilirim, nasil ¢ekerim hesabima nasil baglarim gibi, yani
teknolojiye asina olmamanin getirmis oldugu tirkeklik, ¢ekingenlik var” (K3, 68);
“Ben daha ¢ok da cekindiklerini zannediyorum, iste aldatilacaklar, bilmem ne
yapilacaklar yanlis iiriin gelecek, ugrasacagim geri alirlar almazlar.”; “Valla
bilmiyorum sanki internetten korkuyorlar yani aldatilmaktan, siparisini verdikleri
iriiniin yanlis ¢ikmasindan.” (K4, 73); “Bir de korkuyor insanlar online aligveris
yaparken bilhassa bu yaglh 65 yas iistii. Kredi kart1 da kullaniyorsunuz. Tabii kredi
kartin1 vermek, siiphecilik var yani insanlarda korku var.” (K6, 74)

“Bu teknolojiye hakim degil.” (K1, 73); “Aylik bir gelirimiz var elimizde
kullanabilecegimiz banka karti veya 6deme imkani var. Ama bu herkese hitap
eden bir sey degil.” (K2, 72); “Ornegin ben kendi abimden bu sdyledigim, benden
11 yas biiyiikk bir agabeyim var. Cep telefonu ile internet {lizerinden aligveris
yapmay1 kendisi bir tirlii beceremiyor.”; “Bu sistemin yaratmis oldugu
kolayliklar1 bilememekten kaynaklanan bir sey.”; “kredi kart1 verilir mi, veya nasil
girebilirim, nasil ¢ekerim hesabima nasil baglarim gibi, yani teknolojiye asina
olmamanin” (K3, 68); “Benim kusak online aligverisi mi tercih etmiyor yoksa
bilgisayarla ve internetle ortamiyla hasir nesirliginin de ¢ok oldugunu
diigiinmityorum” (K4, 73); ““... 65 yas lizeri herkes bu bilgisayar1 kullanamiyor...”
(K6, 74).

Covid-19 doneminde isletmelerin c¢evrimici aligverise tesvik amagli sunulan ekstra

hizmetlerden olan temassiz teslimat, siparisimi kapiya as, glivenli paket ve siparisi hazirlayan ve

getiren calisanin saglik durumunu gosteren ve teslimat sirasinda sunulan bilgilendirme hakkindaki

yaklagimlari incelendiginde Tablo 8’de goriildiigii gibi, katilimcilarin saglik endiselerinden &tiirii bu

hizmetler sayesinde giivenli hizmet saglandigina inandiklar1 goriilmistiir.

Tablo 8: Cevrimigi Aligverise Tesvik Eden Ek Hizmetler Temasi

KOD

IFADE

Giivenli
Aligveris

“Dokunmatik 6deme giizel”; “Tabii tabi yani simdi bu hizmetleri firmanin vermesi
o6nemli. Firmanin bu isi ciddiye aldigimi gosterir.”; “Kapiya as” yani ben parasin
pesin 6dediysem bana haber vermesi kaydiyla kapiy1 asip gitmesinde bir mahsur
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yok” (K2, 72); “Sanal kart uygulamasi ¢ok biiyiik bir giivence.”; “O kisinin saghk
giivenligine sahip oldugunu bilmek tabii ki rahatlatict bir unsur olur” (K3, 68);
“Kredi kartimi bu 3 sey var ya giivenceli.” (K5, 66); “Ben temassiz karti ¢ok
kullantyorum kasada” (K6, 74)

Katilimeilarin - ¢evrimigi aligverisle ilgili olumsuz disiincelerinin  bulundugu Tablo 9
incelendiginde; istenen {iriinlere zamaninda ulasilamamasinin, her iirlinlin internet iizerinden
bulunmamasinin, tiriinii gorerek alma istegi ve ¢evrimigi aligverise ihtiyag duymamalarinin, 6ne ¢ikan
diisiinceler oldugu anlasilmaktadir. Ayrica bir katilimei, ¢evrimici alisverisin, fiziksel magazaya gidip
aligveris yapmaya goOre sosyallesmeye ve yiriylis gibi spor yapmaya da bir engel oldugunu
diistiinmektedir.

Tablo 9: Cevrimigi Alisverisle ilgili Olumsuz Diisiinceler Temasi

KOD iFADE

“Tam giinii geliyor 2 giin erteliyorlar teslimati. Merak ettim bir daha baktim. Iki

Istenen Uriinlere  giin daha ertelediler. Ondan sonra ben de tamamiyla iptal ettim kapattim.” (K2,

Zamaninda 72); “Onun igin ben telefon ediyorum mesela diyor ki ‘bekleyeceksiniz’. Yani 1

Ulasamamasi ay bekledigim zamanlar oldu. Onun i¢in o aligverislerinden vazgectik, gida
aligverisleri yaptik zaten; diger seylerde fazla aligveris yapmadik.” (K6, 74)

“Yani gidip de istedigimi alma sansim var kaliteli segme sansim oluyor kendim
alirsam.”; “Goziimle gorlip almak istiyorum.”; “Goziimle goriip, tazelik
nedeniyle aliyorum.” (K1, 73); “Biz simdi alacagimiz seyi gorerek almak
istiyoruz.”; “Elimizle dokunalim istiyoruz.”; ‘“Pazara alisik bir nesiliz biz,
Uriinii Goérerek ~ pazardan alisveris eden bir nesiliz. ...Pazara gidip kendimiz se¢meyi seviyoruz.”
Almak Istegi (K2, 72); “Maydanozu, dere otunu, rokayr bunu goriip almak, var bir de ne
gonderirlerse onu almak var.”; “Market aligverisinin yani gorerek yapmak
etrafimizda bir siirii marketler var gorerek aligveris yapmak istedigimizi segmek
cok daha keyifli cok daha saglikli gibi geliyor bana.” (K4, 73);“Ama ben simdi
markete gitti§im zaman gorliiyorum oradan segme imkani oluyor.”; “Markette
sectigim gibi olmuyor.” (K6, 74)
“Web sitesine giriyorsunuz senin aradigin taneli Hardal var mesela aradigin
marka yok bagka bir marka var bagka bir fiyat var hadi ondan vazgectik baska

Istenilen Urlinll i, “giove gidip falan. iste sikntilar bunlar™ (K4, 73); “Yani onlineda

Bulamama bulamiyorsunuz her markayi; o da énemli bir faktor.”; “Pazardaki gesitlilik gibi
olmuyor” (K6, 74)
Sosyallesmesine ~ ““...Onun igin bana bir gezme gibi geliyor anlatabiliyor muyum”. “...Disaridan

Engel Oldugu yaptigim aligveris hem benim spor yapmama, hem de yiiriiyiis yapmama bir
Diislincesi vesile oluyor.” (K6, 74)

“Her seferinde 150 liralik aligveris yapmak gerek. Mecbur degilim yani.” (K4,

Ihtiyagc Duymama yas 73); “...aradigim {iriin marketlerde bulabildigim igin o yiizden ¢ok sey
ihtiya¢ hissetmiyorum yani online.”; “Kendi isimizi kendimiz gérmeye aligik
oldugumuzdandir.” (K5, 66)

Katilimcilarin ¢evrimigi aligverislere yonelik endigsenin kaynagi incelendiginde, Tablo 10°da
gorildiigii gibi; saglik, yanlis iiriin siparis verme korkusu, hijyen endisesi, gec teslimat, 6deme
seceneklerinde eksiklik, teslimat sikintisi, dolandirilma korkusu, iriine gore endise ve kurumlara

duyulan giivensizlik oldugu ifade edilmistir. Bu faktérler, Katilimcilarin yagsadigi olumsuz deneyimlere
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dayandigindan, tiiketicilerin  gelecekteki  ¢evrimi¢i  aligverislerde de benzer sikintilar

yasayabileceklerini gdstermektedir.

Tablo 10: Cevrimigi Aligveriste Endige Temast

KOD iIFADE

“.saglik yoniiyle bir tereddiidiiniiz var. ...bekletiyoruz veya gelir gelmez
temizledikten sonra kullaniyoruz.” “Bundan sonraki yasamimizda herhalde
uzun siire kapali bir mekana gidip de aligveris yapmak giindemimizden ¢ikt1.”;

“Aligveris merkezlerine ve marketlere girmeyi kesinlikle diisiinmiiyoruz.” (K3,
68)

Saglik Endisesi

“40 numara istedim bana 43 geldi esim i¢in 37 istedim ona 39 geldi.” (K1, 73);

Yanls Uriin “Valla bilmiyorum ben sanki internetten korkuyorlar aldatilmaktan, siparisini
Siparis Verme verdikleri {irliniin yanlis ¢ikmasindan.” (K4, 73); “Ne bileyim ben allayip

Korkusu pullayip giizel gosterip size geldiginde hayal kirikligina ugrayabileceginiz bir
sey olabilir.” (K5, 66); “Uriinleri geri vermek olay1 var tabi.” (K6, 74)
“Migros’tan bir siirii sey siparis ettim. “Burada yakinimizda var nasil olsa
gelir” dedim ama hi¢ de gelmedi siirekli bana 2 giin 3 giin sonra attilar” (K2,
72); “Geg geliyor mesela gidip magazadan aldiginiz zaman hemen sahip
oluyorsunuz; ama bekliyorsunuz bu sefer.”; “Bugilin yapamiyoruz c¢ok
yogunluk var su giin su saatte yapacagiz.”; “Evde olmaniz lazim yani evden
disar1 ¢ikamiyorsunuz, ne zaman gelecek o da belli degil.” (K6, 74)
“Tabii ki o iiriinleri kimler nasil hazirliyor viriis ile ilgili olarak baglantili
olarak diisiinecek olursak, varsayryoruz ki markette bunlar eldivenle tutulup
getiriliyor ama o eldiven kim bilir kag yere degiyor nerelere temas ediyor” (K3,
68)
“.15 kalem toplamda 2 ana sipariste 21 kalem siparis verdim, yaklasik 18 defa
falan kapimiz g¢alindi kargo tarafindan.”; “Onun diginda tek sikintim yani
verdigim 15 kalemin 13 tane kargo ile gelmesi. Migros gibi bir yerden toplu
Teslimat Sikintis1 ~ gelse, mesela iki partide gelmis olsa daha giizel olurdu.”; “Yani Migros’u
denedim olmadi getiremediler.”; “parca parca gelen kargo akisini karsilamak
zor” (K2, 72); “Evde olmaniz lazim. Evden disar1 ¢ikamiyorsunuz, ne zaman
gelecek o da belli degil.” (K6, 74)
“.. .Bize bunlar kapida 6deme falan yaziyor kapida 6deme kabul edilir diyorlar
ama getirmiyorlar yani ondan kagiyorlar.... Migros'ta da gordiim ben her sey

Geg Teslimat

Hijyen Endisesi

Segglgliigfin Jo VA kaplqa 6(_1eme,. kartla 6deme, nakit édeme falan diye yazmig ama simdi ben
Eksiklik mesela siparig veriyorum bakiyorum tak diye seye doniiyor kredi kartina falan
doniiyor kapida 6demeyi sectirtmiyor mesela o anda segenek olarak kapatti. E

simdi bak herkese hitap eden bir sey degil bu durumda” (K2, 72)
Dolandirilma “Internetten Qe faceten de reklaml kalkmisti -y'ani' dolandirdilar ve gittiler.” (K1,
Korkusu 73); “Aligveris yaparken dnemli olan giivenilir sitelerden aligveris yapmak, her

siteden alisveris yapilmaz.” (K6, 74)

“Muz istedim ne kadar giizel ambalajlar olsa da tabii gelinceye kadar oradan

oraya attiklari i¢in ezilmis muzlar.” (K2, 72); “Maydanozu neyle yikayacaksin
Uriin Tiiriine nasil yikayacaksin duru suyla yikamak olur mu olmaz mu gibi birtakim

endiselerle.”; “Et siit triinlerini s6z konusu oldugunda mesela bekletme s6z

Gore Endise konusu olmaz. O yiizden tereddiitlimiiz var”; “Pistikten sonra paketlenmesinde
kim degdi nasil degdi. Nasil getirdi soframa koyacagim yiyecegim”. (K3, 68)
“Ama yine de Tirkiye'de bu tiir bilgilerin ne kadar giivenilir olduguna dair

Kurumlara . . ) b o1 e - ) .

Giivensizlik daima endiselerim var”; “Tirkiye’de giiven duygusu birgok konuda bir¢ok

alanda ¢ok biiyiik kayiplara ugradi.” (K3, 68)
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Katilimcilarin salgin sonrasinda ¢evrimigi alisveris niyetlerine yonelik Tablo 11°de goriildiigi
gibi, iki katilimci aligkanliga bagli ¢evrimigi aligverisin devam edebilecegini, iiriine gore ¢evrimigi
aligveris niyetinin devam edebilecegini ifade ederken; diger dort katilimci market alisverisinde
cevrimi¢i kanali kullanmayacagini, ¢evrimigi aligverisle satin aldiklart {rtnlerin  kalitesinde
memnuniyetsizlik yasadigini, ¢evrimigi {izerinden aligverislerde minimum siparis miktar
zorunlulugunun bulunmasinin, ¢evrimici aligveris niyetlerini olumsuz yo6nde etkiledigini
belirtmislerdir.

Tablo 11: Salgin Sonrasi Cevrimi¢i Aligveris Niyeti Temasi

KOD iFADE

Aligkanlik “E tabii. Ben zaten alismigim online almayi her seyi.” (K1, 73)
“.....Bu durumda acelesi olmayan seyleri de pekéla bozulmayacak seyleri daha

Urtine Gore 1 " hlart kullanabilirim” (K2, 72)

Tercih

“Online market aligverisi yapmay1 diisiinmeyecegimi zannediyorum. Ama daha
Kullanamama evvel oldugu gibi diger ihtiyaclarimi online aligverisimi karsilayabilirim...”
Diislincesi (K4, 73)

“... portakal biiytikligiinde soganlar geldi eve.” (K4, 73); “Soyle gelen

Uriin Kalitesinde mallarin kalitesini giivenemiyorum.” (K6, 74)

Memnuniyetsizlik
Min. Siparis “Min. 150 liralik siparis istiyor.” (K4, 73); “Limit koymuslar.” (K6, 74)
Miktari

TARTISMA VE SONUC

Isletmeler ¢evrimici kanalda miisterilerini ikna etmek ve elde tutmak istiyorsa, tiiketicilerin bu
stirecte yasadiklar1 sorunlarin neler oldugunu bilmeleri gerekmektedir. Cevrimi¢i misteri aligveris
davranisint daha iyi anlamak igin isletmelerin misteriler igin etkili pazarlama programini
gelistirmeleri ve uygulamalar1 gerekmektedir (Lim ve Dubinsky, 2004: 510). Bu ¢alisma, pandemi
stirecinde evde oturmak zorunda olan 65 yas ve tsti erkek tiiketicilerin ¢evrimi¢i aligveris
davraniglarini anlamay1 ve c¢evrimigi aligveris niyetlerini etkileyebilecek unsurlari belirlemeyi
amaglamistir.

Aragtirma bulgular incelendiginde, 65 yas ve istii yas grubunda yer alan erkek katilimcilarin
Covid-19 doneminde korku, sikinti ve endise hissettikleri, bu duygularin alisveris davranisina da
yansidigi goriilmektedir. Bu donemde yasanan bu olumsuz duygulari azaltacak pazarlama stratejileri
gelistiren isletmelerin bu yas grubundaki tiiketiciler {lizerinde daha etkili olabilecegi sOylenebilir.
Salgin siirecinde yasanan en biiyiik endise, tiiketicilerin geleneksel magazalardaki aligverigleri
esnasinda temas veya hava yoluyla virlise maruz kalmak ve hastaliga yakalanmak oldugundan,
cevrimigi aligverisin bu riski en aza hatta sifira indirgediginin vurgulanmasi, pazarlama stratejilerinin
basinda gelmektedir. Salginin resmi makamlarca duyurulmasimin ardindan iilkemizde birgok isletme,
teslimatin temassiz olarak yapilmasi veya kapiya asilmasi, teslimati getiren kuryenin giincel saglik
durumunu gosteren belgenin tiiketiciye ibrazi, dzellikle pismis yiyecek siparislerinin tamamen kapali

ambalajlarla servis edilmesi gibi ekstra giivenlik Onlemlerinin sunulmasi gibi stratejiler
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uygulamiglardir. Bu siirecte isletmelerin tercih ettikleri diger yaklasimlar arasinda; isletmelerin,
pandemiyle ilgili gerek calisanlari, gerekse miisterileri igin aldiklari tedbirleri web sitelerinde
paylagmalar1 ve faaliyet alanlar1 disinda olmasina ragmen kolonya, eldiven, maske ve gida gibi siiregte
en ¢ok talep goren iriinleri web siteleri {izerinden satigini yapmalar1 bulunmaktadir. Perakendeciler,
web sitelerini, kullanicilar1 i¢in daha kullamigli ve interaktif sekilde tasarlarken, biitiinciil kanal
pazarlamanin 6énemini de gbz oniine almalidir ve tiim kanallarda tiiketici ile iligkiler gelistirilmelidir
(Kollmann vd., 2012: 193). Cevrimigi perakendeciler bu yas grubuna hitap etmek i¢in tiiketicilerin
internet ilizerinden aligverig yaparken hissettikleri riskleri en aza indirmenin yollarini aramalidirlar
(Tong, 2010: 754). Cevrimigi hizmetlerin algilanan kullanim kolayliginin, web sitesinin kullanimina
yonelik tutumu olumlu y6nde etkiledigi bilinmektedir (McCloskey, 2006: 48). Bu nedenle ¢evrimigi
perakendecilerin ¢evrimi¢i aligverigin avantajlarin1 vurgulamasi, kullanicilarin mevcut risk algisini
azaltmast ve Ozellikle yash tiiketicilerin magaza yerine evden aligveris yapmanin rahatligimni
anlatmalar1 gerekmektedir. Cevrimigi aligverise yonelik olumlu tutum, ¢evrimig¢i aligveris niyetinin
olusumu i¢in énemli oldugundan, internet {izerinden aligveris, bu tiir aligverisi yapmayan tiiketiciler
i¢in iyi bir izlenim olusturmalidir. Bu baglamda, perakendeciler bu kusagi giivenilirlik, disiik riskler,
giivenlik, gizlilik, rahatlik, maliyet tasarrufu, iirin cesitliligi, uyumluluk, cevrimici aligveriste
kullanishiik ve kullamm kolayligi konusunda bilgilendirip, ikna etmelilerdir. Onceki kullanim
deneyiminin kullanighilik ve uyumluluk iizerinde giiglii bir olumlu etkisi oldugu g6z 6niine alindiginda
(Lee ve Lyu, 2019), perakende yoneticileri ¢evrimi¢i aligverisi hi¢ kullanmamis veya nadiren
kullanmis yash tiiketicileri bunlar1 daha sik kullanmaya aktif olarak tesvik etmelidir. Perakende
yoneticileri, yash tiiketicilerin ¢evrimigi aligverisi denemeleri igin reklam kampanyalar1 yapabilir veya
cevrimici aligveris yapan bu yas grubundaki tiiketicilere ekstra indirim kampanyalar1 igeren
promosyonlar uygulayabilir. Algilanan riski azaltmak i¢in de perakende yoneticileri, Oncelikle
magazalarda gérevli personeli gevrimigi aligveris sitesinin uygulamali tanitim demosunu gostermek
icin gorevlendirebilir. Bu sekilde yasl tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris demosu tizerinden hesap agma,
iriin arama, sepete iriin ekleme, giivenli 6deme gibi islemler yapmalar1 saglanabilir. Cevrimigi
miisterilerini, kisisel bilgilerinin ihlal edilmeyecegine ikna etmek i¢in, e-saticilar tiiketicilere gizlilik
politikalarinin yan1 sira bilgilerin kotiiye kullanilmayacagina dair bilgilendirebilirler. Cevrimigi
aligveris yapanlar, e-saticilardan yazilim indirme, e-form sorgulama, siparis durumu izleme, miisteri
yorumlari ve geri bildirim seklinde miisteri hizmeti almayi beklediklerinden dolay1 (Lim ve Dubinsky,
2004: 510), bu tiir hizmetler araciligiyla ¢evrimigi magazalar miisterilerini egitebilirler. Miisterilerin,
web sitesinden satin alma siirecinde kendilerini giivende hissetmeleri gerekmektedir. Bu nedenle
isletme web sitesi ilizerinden satis siirecinde olusabilecek olumsuzluklara karsi miisteriye iirlin veya
para iade garantisi verilmeli, miisteri hizmetleri ¢agri merkezi bilgileri paylagilmalidir. Cevrimigci
perakendeciler; isletmelerinin gilivenirliligine ve ¢evrimigi islem sistemlerinin giivenligine dair ¢esitli

devlet kurumlarindan ve / veya bankalardan iiriin ve hizmetlerinin kalitesine ait resmi sertifikalar
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almali ve bu tiir belgeleri, ¢evrimigi islemlerinin gergekligine ikna olup satin alma konusunda daha
emin olmalar1 i¢in yasl tiiketicilerle paylasip onlar1 bilgilendirmelidirler (Soh vd., 2020: 11).

Pazarlama profesyonelleri, yasli dostu iriin ve hizmetlerin reklamini yapmak ve kullanimini
arttirmak i¢in sosyal medya platformlarindaki yasli fenomenleri kesfetmeyi ve onlarla baglanti
kurmay1 da diisiinebilirler. Bu fenomenler, yash tiiketicileri, ¢evrimici platformlar1 kullanmaya tesvik
etmede itici bir faktor olarak hareket etmektedirler. Yasl tiiketiciler kendi yas grubundan birinin bu
iiriinleri ve hizmetleri kullanmanin faydalar ve rahatligi hakkinda konustugunu gordiigiinde ¢evrimici
aligverise daha fazla ikna olacak ve olumlu bir tutum kazanacaklardir. Bu sekilde isletmeler, giiven
kazanip daha fazla satis yapmaya da baslayacaklardir (Ghosh, 2020: 2). George (2002, 2004) ve Lin
(2007) galigmalarinda bu faktorlerin gevrimici aligverise yonelik olumlu tutumlarla iligkili oldugunu
tespit etmiglerdir.

Katilimcilar bu dénemde ¢evrimigi aligveris yapma nedeni olarak; teknolojik {iriin kullanmaya
yatkinlik, {irlin bulunabilirligi ve ¢esitliligi, zorunluluk, uygun fiyath {iriin bulunabilirligi, zaman
kaybinin 6nlenmesi, rahat aligveris ve merak oldugunu belirtmislerdir. Benzer baz1 ¢alismalarda da bu
yas grubunun yeni teknolojiyi sevmeleri (Atkinson ve Hayes, 2010; Barnes ve Pressey, 2012),
¢evrimigi teslimat hizmetinin rahatligina inanmalar1 (Pechtl, 2003), iiriin ve fiyat konusunda genis
secenekler sunduguna dair goriise sahip olmalar1 (Boon, 2013; Lignell, 2014), zaman kazandirmasi,
kolayca ve zahmetsizce iiriinlerin 6zelligi, fiyatt ve kalitesi hakkinda karsilastirma yapabilmeleri
(Ferreira 2016), g¢evrimi¢i aligverisi tercih etme sebepleri olarak tespit edilmistir. Bu donemde
tiketicilerin aligveris davranisinda meydana gelen degisiklikler incelendiginde, magaza tercihini daha
bilingli yaptiklari, market aligverislerinde ¢evrimici kanali tercih ettikleri ve siparis miktarinda artig
oldugu saptannustir. Isletmelerin, tiiketicileri bu donemde gevrimici aligverise tesvik etmek amaciyla
sunduklar1 ekstra hizmetlerin, katilimcilarin saglhik endiselerini azalttig i¢in giivenli aligveris imkani
sagladigina inandiklar1 da ortaya ¢ikmustir.

Katilimcilar istedikleri iirinlere zamaninda ulagmadiklarini, tiriinii gérerek almak istediklerini,
iriin bulmada sikinti yasadiklarini, sosyallesme ve spor yapmaya engel oldugu diisiindiikleri icin
gevrimigi aligverise ihtiyag duymadiklarini belirtmislerdir. Rahman ve Hussain (2014: 173), yash
tiiketicilerin tiriinii satin almadan 6nce bes duyusunu kullanarak somut {irtinii kontrol etme isteklerinin
oldugu, gerceklik algisindan dolayi internet tizerinden aligverisi tercih etmediklerini tespit etmislerdir.
Dhanapal vd. (2015), teslimatta yasanan gecikmelerin yash tiiketiciler i¢in ¢evrimigi aligveriste 6nemli
bir sorun oldugu sonucuna varmiglardir. Bu yas grubundaki tiiketicilerin ¢evrimigi kanali tercih
etmeme nedenleri genel olarak giivensizlik duymalari, yeni teknoloji kullanma konusunda korku ve
sliphe yasamalar1, bilgisayar ve internet gibi teknolojik firtinleri kullanmak istememeleridir.
Aldatilmaya daha yatkin olmalari (Yoon ve Cole, 2008: 248), ¢evrimi¢i iglenen suglarin yarattig
korku ve endise (Vincent, 2016) ve cevrimigi islemlerdeki risk algilar1 da (Bruseke, 2016), yash
tiikketicilerin ¢evrimigi aligverige katilmasini engelleyen nedenlerden bazilaridir. Bu kusagin g¢evrimici

aligverislerden yasadigi zorluklar arasinda teslimatta gecikme, kredi kart islemlerindeki risk, internet
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ve bilgisayar kullanimindaki tecriibesizlik ve gizlilik endisesi bulunmaktadir (Dhanapal vd., 2015). Bu
olumsuz diisiincelerin aligveris davraniglarim1 etkileyeceginden dolayi, bu olumsuzluklari ortadan
kaldirmaya yonelik isletmelerin strateji gelistirmeleri gerekmektedir. Polyak (2000), 65 yas ve {istii
tiikketicilerin olusturdugu pazara ulasmak ve hizmet vermek icin birden ¢ok medya kanalinin
kullanilmasini 6nermektedir. Isletmeler bu yas grubunda cevrimigi aligverisi tesvik edip, énemini ve
kolayligin1 anlatmak amaciyla, 6zellikle sosyal medya, gazete, el ilanlari, reklam panolari, posterler,
afisler, TV ve radyo yoluyla sosyal mesajlar vererek ikna edici bir iletigim stratejisi gelistirebilirler.
Ayrica, isletmelerin web siteleri ve internet reklamciligi, yash tiiketicileri ¢evrimigi aligveris yapmaya
ikna etmek i¢in kullanilabilecek diger araglardir. Uriin cesitleri ve reklam mesajlari, sanal ortam1 ¢ok
kullanmayan bu pazara ulasmak igin 6zellestirilebilir. Pazarlama profesyonelleri, ¢evrimigi aligverisin
zamandan ve paradan tasarruf ederek verimliligi arttirdiginmi tiiketicilere inandirmalidirlar. Bdylece
yaslt tiikketici grubunun tutumlarini daha olumlu hale getirebilirler; bu da bu grubun ¢evrimigi satin
alma islemlerini olumlu yonde etkileyecektir. Web sitesi tasarimcilari, tiiketicilere daha keyifli ve daha
rahat bir aligveris deneyimi saglayacak daha iyi etkilesimli ve daha yararli ara yiiz tasarimlart
yapmalar1 gerekmektedir (Kuo vd., 2012: 532). Web sitesi yoneticileri, web sitelerinde triinler ve
hizmetler hakkinda tiim gerekli bilgilerin saglandigindan emin olmadirlar. Boylece, yash tiiketicilerin
aligveris esnasinda ihtiya¢ duyduklar tiim bilgileri arayip bulmalar1 ve boylece daha rahat aligveris
yapmalar1 miimkiin olur.

Katilimeilar bu donemde hijyen endisesinden dolay1 ¢evrimigi kanali kullanarak yaptiklari
aligverislerinde yikanmasi zor, taze meyve sebze vb. iiriinler ile ambalajsiz iirlinleri tercih
etmeyeceklerini belirtmislerdir. Bu baglamda, isletmelerin 6zellikle Covid-19 sonrasi iiriinlerin
ambalaj tasarimlarini yeniden gozden gecirmeleri ve iiriin etiketlerinde iriiniin hijyen kurallarina
uygun olarak tiretildigini tiiketicilere gostermeleri faydali olacaktir. Bu donemde tiiketiciler ¢evrimici
aligveris yaparken saglik, yanlis {irlin siparis verme korkusu, hijyen, gec teslimat, 6deme
seceneklerinde eksiklik, teslimat sikintisi, dolandirilma korkusu, iirline ve kurumlara duyulan
giivensizlik gibi konularda endise yasadiklarmi ifade etmislerdir. Bu endiselerin, tiiketicilerin
gevrimigi aligveris yapmamalari i¢in temel sebeplerden oldugu diisiintliirse, 6zellikle isletmelerin bu
donemde bu yas grubundaki tiiketicilerin endiselerini azaltmaya yonelik hizmetler sunmalari
gerekmektedir. Islem giivenligi ve tiiketicilerin veri giivenligi, cevrimici olarak iiriin veya hizmet satin
alan miisterilerin temel endiseleridir. Bu nedenle cevrimigi saticilar, kisisel bilgi gizliligi koruma
politikast sunarak tiiketicilerini ¢evrimi¢i kullamim konusunda tesvik edebilirler, teknolojik
sistemlerini gelistirerek islem giivenligini garanti edebilirler. Cevrimi¢i saticilar; teslimat siireleri,
teslimat {icreti ve driinflicret iade politikalarim da misteri memnuniyetini  hedefleyerek
belirleyebilirler. Bu yas grubundaki tiiketicilerin gevrimigi aligveris deneyiminin keyifli olmasi igin
aligverigin daha kolay, daha hizli ve daha giivenli bir web sitesi yoluyla yapilmasi saglanmalidir.
Cevrimici miisteri hizmetleri anlayisi, artik glinlimiizde sohbet robotlarinin da gelismesiyle en {ist

seviyelere ulasmistir. Ozellikle kisiye 6zel miisteri temsilcisinin diizenli olarak miisteriyle iletisimde
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olmasi ile isletmeler rekabette avantajli duruma gelmektedir. Perakendeciler teslimat siirecini
hizlandirabilir, makul nakliye ve islem {iicretleri talep edebilir ve yasl tiiketicilerin zaman / rahatlik
kayip riskini azaltmak i¢in siparisin daha ¢abuk verilmesi amaciyla daha kullanici dostu hale web
siteleri tasarlayabilirler. Katilimcilarin ¢ogu pandemi sonras1 market aligverislerinde ¢evrimici kanali,
triin  kalitesinde memnuniyetsizlik, belirli bir siparis miktarimin istenmesi nedeniyle tercih
etmeyeceklerini belirtmislerdir. Uriin kalitesinden memnun kalmmadig takdirde iiriiniin {icretsiz
olarak miisteri tarafindan geri gonderilebileceginin ve iriin fiyatinin tamaminin miisteriye iade
edilebileceginin, siparis esnasinda miisteri tarafindan anlagilmasi saglanabilir. Minimum siparis miktar
zorunlulugunda ise, teslimat adresine gore farkli uygulamalar yapilabilir, daha yakin mesafeler i¢in
daha az siparis miktar: sistem tarafindan talep edilebilir.

Bu ¢aligmanin, iilkemizde ¢ok caligilmamig bir grup olan 65 yas ve istii erkek tiiketicilerin
gevrimi¢i aligveris davraniglari hakkinda onemli ayrintilar saglayarak mevcut literatiire katkida
bulundugu diisiiniilmektedir. Ayrica bu ¢alismanin bulgulan g¢evrimigi perakendecilige olan giivenin,
satin alma niyetini olumlu olarak etkiledigi (Chang vd., 2005) sonuglarina da katkida bulunmaktadir.

Gliniimiizde tiptaki gelismeler insanlarin artitk daha uzun yasamasina ve niifus igindeki
yaslilarin sayisinin yildan yila artmasina neden olmaktadir. Bu durum, yash bireylerin isletmeler
tarafindan goz ardi edilmemesi gereken bir miisteri boliimii oldugunu da gostermektedir. Bu kusagin
daha fazla bos zamani ve daha ¢ok harcanabilir geliri oldugu igin, bu yas grubu cevrimigi aligverise
uygun bir tiiketici grubu olarak algilanabilir (Lian ve Yen, 2014: 141). Bu kusak; giin gectikce artan
sayilari, daha yiiksek gelirleri ve genis aile biiyiikliikleri nedeniyle daha fazla harcama yapmakta,
premium markalar1 ve magazalar1 tercih ederek tiim kategorilerde olmak {izere islem basina en ¢ok
harcamada bulunmaktadirlar. 65 yas ve isti tiiketiciler, emekli olurken seyahate ve evlerine yatirim
yapmaktadirlar (Epsilon, 2019). Bu kusak, markaya sadik olma konusunda ¢ok kararli olduklarindan,
sadakatlerinden dolay1 odiillendirilmeyi sevmekte ve bu durum da birgok igletmenin miisterilere stk
sik alisveris yapmalari igin bir tiir 6diil saglayan sadakat programlar1 olusturarak bu yas grubunu
hedeflemesine neden olmaktadir (Bedgood, 2019). Bu yas grubunun son derece geleneksel degerleri
vardir; {irline, markaya ve igletmeye olan giivene ve iriiniin kullanim kolayligina dayali olarak satin
alma egilimindedirler (Jeyes, 2019). isletmeler, bu miisteri segmentini dogru anlayarak, internetten
satig stratejilerini bu yonde sekillendirebilir. Bu kusakta bir zorunluluk olarak baslayan g¢evrimigi
aligveris davranigi, bu kusagin yasayacaklar1 olumlu deneyimler, endiselerini azaltmaya yonelik
gelistirilecek stratejiler ile perakendeciler onlarin bu aligveris egilimleri pandemi sonrasinda da devam
etmelerini saglayabilirler. Yaslh tiiketicilerin rahatlik arayist ve fiyat bilincine sahip olmalar1, bu
grubun g¢evrimigi satin almaya yonelik tutumlarmi etkilemektedir. Bu nedenle, ¢evrimigi
perakendeciler, yaslh tiiketicilere g¢evrimici aligveriste, hedonik aligveris keyfini ve gizlilik ig¢inde
aligveris yapma kolayligi ile ¢evrimi¢i aligverisin zaman kazandiran yoniinii anlatmalar
gerekmektedir.

KISITLAR VE GELECEK CALISMALAR ICIN ONERILER
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Calisgmanin sadece 65 yas ve iistii erkek tiiketiciler ile derinlemesine goriisme seklinde
yapilmig olmasi ve diger yas gruplarinin dahil edilmeyip daha genis 6rneklem tizerinden yapilmamis
olmasi, calismanin kisitlarin1 olusturmaktadir. Bu baglamda, goriismelerden elde edilen sonuglar
genellenememektedir. Bu ¢alismadan elde edilen kodlar ¢ergevesinde ankete dayali nicel ¢aligma daha
genis bir tiiketici kitlesiyle yapilabilir veya farkli kusaklarla karsilastirmali uygulanabilir. Ileride
pandemi sonrasinda ayni ¢alisma tekrarlanarak, elde edilen bulgular karsilastirilabilir. 65 yas ve isti
tilketicilerin aligveris motivasyonlar1 da ayrintili olarak aragtirilabilir. Kisitlara ragmen, mevcut
caligma, bu yas grubundaki tiiketicilerin Covid-19 siirecinde yasadigi duygular1 ve internet iizerinden
aligveris yapma egilimlerini O0grenmeye yonelik bulgular sunmaktadir. Calismanin, ¢evrimigi
perakendecilerin, bu yas grubundaki tiiketicileri daha iyi anlayip, pazarlama stratejilerini buna gore
tasarlamasina yardimeci olacag diisliniilmektedir. Yash bireylerin sayisi ve artan satin alma giigleri géz
Oniine alindiginda, pazarlama profesyonelleri bu yash tiiketici grubuna daha fazla ilgi géstermelidir.
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