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COVID-19 iLE GERCEKLESEN TUKETiICi DAVRANISLARI VE
EGILIMLERINE YONELIK BiR ARASTIRMA

A RESEARCH ON CONSUMER BEHAVIOR AND TRENDS WITH COVID-19
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Oz

Bireyler, belirli donemlerde birtakim zorluklarla karsilasabilirler. Bu tiir zorluklar ekonomik, politik, kiiltiirel, toplum
saglig1 gibi durumlar ile ilgili olabilir. Karsilasilan her zorlugun toplumun veya bireylerin {izerinde birtakim etkileri
olacagi bir gergektir. Bu etkilerin bireylerin davraniglarinda degisiklikler ile sonuglanmasi muhtemeldir. Bu aragtirma,
kiiresel capta etki yaratan COVID-19’un ve beraberinde ilan edilen salginin tiiketicilerin satin alma davranislar1 ve
egilimleri lizerindeki etkisini arastirmayr amaglamaktadir. Pandemi ilan edilmesinden iki ay sonra, Mayis ayinda
yapilan ¢evrimigi anket ile katilimcilarin demografik verileri, viriise kars: farkindalik diizeyleri, sosyal yasama katilim
niyetleri ile temel ihtiyaglarina ve turizm hizmetlerine yonelik satin alma davraniglari ve egilimlerini iceren veriler
toplanmistir. Bu arastirma, nicel aragtirma tiirii olarak tasarlanmis, tanimlayici aragtirmadir. 976 anket formunun
degerlendirmeye alindig1 bu c¢alisma ile pandemi nedeniyle zorunlu kilinan yasaklar, kisitlamalar ve kurallar (sosyal
mesafe-maske-hijyen) altinda tiiketicilerin nasil bir satin alma davranigi ve egilimi gosterecegi anlagilmak istenmistir.
Pilot ¢alismanin ardindan son halini alan anket 1 ila 15 Mayis 2020 tarihleri arasinda katilimcilara ulastirilarak veriler
toplanmistir. Arastirma kapsaminda ifadeler arasindaki farkliliklar test etmek icin t-testi ve ANOVA kullaniimistir.
Elde edilen sonuglar, Alisveris Merkezi (AVM) ve markete yonelik satin alma davranig ve egilimlerinde teknolojik
temelli ¢evrimigi satin alma aligkanliklarinin artacagi, turizm ve rekreasyon alanlarina yonelik satin alma davranig
egilimlerinde kisitlamaya gidilecegi, glinliik rutin yasam dongiisii igerisinde daha titiz bir yagsam siiriilecegi, ekonomik
olarak daha tutumlu ve bilingli tutum egilim sergilenecegine yoneliktir.

Anahtar Kelimeler: COVID-19, Satin Alma Davranisi, Tiiketici Davranisi, Tiiketici Egilimi

Abstract

Individuals may encounter some difficulties in certain periods. Such difficulties may be related to economic, political,
cultural, public health, etc. It is a fact that every difficulty encountered will have some effects on society or
individuals. These effects are likely to result in changes in individuals' behavior. This research aims to investigate the
impact of COVID-19, which has a global impact, and the epidemic announced with it on the purchasing behavior and
tendencies of consumers. Two months after the announcement of the pandemic, the demographic data of the
participants, their awareness levels of the virus, their intention to participate in social life, their basic needs and their
purchasing behaviours and tendencies towards tourism services were collected. This research is descriptive research
designed as a quantitative research type. With this study, in which 976 questionnaires were taken into consideration, it
was aimed to understand what kind of purchasing behavior and tendency consumers would show under the
prohibitions, restrictions and rules (social distance-mask-hygiene) imposed by the pandemic. The questionnaire, which
was finalized after the pilot study, was delivered to the participants between 1 and 15 May 2020 and data were
collected. The data was analyzed using the SPSS program. T-test and ANOVA were used to test the differences
between expressions within the scope of the research. The results indicate that technology-based online purchasing
habits will increase in shopping malls and supermarket purchasing behaviors and trends, there will be restrictions in
purchasing behavior tendencies towards tourism and recreation areas, a more rigorous life will be lived in the daily
routine life cycle, economically the more thrifty and conscious attitude is towards the tendency.
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GIRIS

2019 yilmin Aralik ayinda Cin’in Wuhan sehrinde baslayan sonra tiim diinyaya
yayilan Corona viriis kaynakli COVID-19 hastaligi 11 Mart tarihinde Diinya Saglik Orgiitii
(DSO) tarafindan pandemik hastaliklar grubuna dahil edilmistir (WHO, 2020). Yeni Tip
Koronaviriis (COVID-19) salgii, bir saglik krizi olmasimin yani sira, diinya ekonomisini
ciddi 6l¢iide sarsan bir kiiresel ekonomik kriz 6zelligini tasimaktadir. Devletlerin salgini
Oonlemek amaciyla aldig1r 6nlemler diinya ekonomisinin sorunlarimi “kiiresel depresyon” olarak
tanimlanabilecek bir diizeye getirmistir. Sosyal mesafe, sokaga c¢ikma kisitlamalart ve
pandemi nedeniyle engellenen ve yasaklanan giinliik yasam rutinleri, gida sektoriinden imalat
sektoriline, ulasim sektoriinden tekstil sektoriine, egitim sektoriinden turizm sektoriine ve pek
cok sektoriin faaliyetini durma noktasina getirmis, Ozellikle de turizm ve perakende
endiistrisini ¢ok ciddi olglide etkilemistir (Baker vd., 2020). Bu asamada ¢evrimi¢i mecralari
ve mobil uygulamalari lojistik operasyonlari ile hizla entegre etmeyi miimkiin kilan ve dogru
pazarlama yaklagimi izleyen isletmeler kazangli ¢ikmay1 basarmistir (Kazangoglu vd., 2017).
Elbette salgin siirecinde stoklama davranisi i¢inde olan tliketiciler, marketlerin de biiytlik
Olciide kitlesel satis yapmasina imkan saglamistir. Bu siiregte perakendenin aksine turizme
yonelik talep tamamen yok denecek Olciide ortadan kalkmis, var olan tiiketici satin alma
tutum ve egilimleri de degisim gostermeye baslamistir. Ozellikle gevrimigi aligverislere
yonelik satin alma davranislari artmis; giiven, saglik, hijyen ve salgin hastaliklara yonelik
bulasiciligi  Onleyecek hizmet sunumlar tiiketici satin alma tercihlerinin merkezine
oturmustur. Shaikh (2020)’nin yaptig1 arastirma sonucunda, COVID-19 siireci tamamlanip,
normal hayata ge¢ilene kadar, bu durum tiiketicilerin satin alma davranislarin1 degistirecegini
aciklamistir (Shaikh, 2020). Bu durum ekonomiyi etkilemeyen, harcama yapamayan, evinde
kalmak zorunda olan tutkunlari, farkli yorelerde farkli yemekleri denemeyi seven kisiler,
aligveris yapmaya diiskiin olanlar ve sinema- tiyatro gibi etkinliklerin seyircileri i¢in énemli
diizenlemeler yapilmas1 gerektigi vurgulanmstir.

Wen vd. (2020)’de, COVID-19 salgiminin Cinli tiiketicilerin yagam tarzlar1 ve seyahat
davraniglarindaki etkilerini belirlemek amaciyla yapmis olduklari ¢alismalarinda; bireylerin
tiketim davranislart tlizerinde COVID-19 salgini nedeniyle biiylik Olglide etkilendigini,
etkilenmeye devam edecegini ve bu etkilerinde tiiketicilerin kiiltiirel yapilarina gore degisiklik
gosterdigi sonucuna varmislardir. Ayrica, diinyamizin oniimiizdeki zaman dilimi igerisinde
COVID-19 salgmindan kurtulmasinin miimkiin olmadigi ve insanlarin 2022 yilina kadar
sosyal izolasyon siirecine devam etmesi gerektigi belirtilmektedir (Kissler, vd., 2020). Ancak
diinya genelinde normallesme siirecinin baglamasi ile elbette ki tiim isletmeler icin, diisen
gelirlerini yeniden elde etmek ve hayatta kalabilmek igin, COVID-19 sonrasi olasi tiiketici
taleplerini, fayda beklentilerini, aligveris egilimlerini 6n gérmek biiyiik 6nem tagimaktadir. Bu
kapsamda yapilan bu calisma, kiiresel capta etki yaratan COVID-19’un ve beraberinde ilan
edilen Pandemi’nin tiiketicilerin satin alma davranmiglari ve egilimleri iizerindeki etkisini
arastirmay1 amacglamaktadir. Hedeflenen amag¢ dogrultusunda, alic1 ve saticinin serbestce karsi
karsiya geldigi pazar ortaminin her zamankinden farkli olarak belirli yasaklar, kisitlamalar
altinda tasarlanmak zorunda kalindig1 bu siirecte isletmeleri ilgilendiren tiiketici davranislar
gbzlemlenmistir. Bu kosullar elbette tliketicinin hastalik riskini azaltma g¢abasi nedeniyle
bilingli sekilde olusturulmustur ve bir sosyal izolasyona neden olmustur. Bu izolasyon
ortaminda tiiketici; ¢evrimi¢i kanallara yoneltmis, ¢arsi ve pazarda endigse ve baski altinda
daha hizli hareket etmis, sevdigi yemegi evine siparis etmis, yapmak istedigi tatili daha izole
sartlar altinda planlamistir. Tiim bu zorunlu degisimler, tiiketicilerin rutin satin alma
aligkanliklarini etkilemistir. Bu etki kimi sektorlere (turizm, seyahat ve ulasim gibi) negatif
etki yaparken kimi sektorlere de (teknoloji ve gida fiireticileri gibi) pozitif etki yapmistir
(Howard, 2020; Yavuz, 2020).
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KAVRAMSAL CERCEVE
Tiiketicilerin Satin Alma Davranislari

Tiiketici kavrami, pazarlama biliminin 6nemli bir inceleme konusunu olusturmaktadir.
Walters’a (1974) gore “tiiketici”, bireysel ihtiyacglarini veya isteklerini giderme amaciyla
pazarlama kurumlar1 tarafindan tiiketiciye sunulan tiim mal ve hizmetlerin satin alma
kapasitesine sahip bireydir (Sheth, 2020). Tiiketici davranisi kavramina baktigimizda ise;
kislerin veya gruplarin satin alma faaliyetlerinden 6nce meydana gelen ve ortaya g¢ikan
zihinsel, duygusal veya davranissal tepkilerin timiinii i¢cinde barindiran, mal veya hizmetlerin
alimi, kullanim1 ve elden ¢ikarilmasi ile ilgili tiim faaliyetlerin incelemesi olarak tanimlamak
miimkiindiir (Aydin ve Dogan, 2020). Baska bir tanima gore pazar yerinde tiiketcilerin satin
alma davraniglarini takip eden ve bu davranislarin nedenlerini inceleyen uygulamali bilim
dalina tiiketici davranisi denilmektedir (Odabasi ve Baris, 2006). Ko¢ (2016)’a gore ise
tiikketici davranisi, gruplarin veya kisilerin {ireticiler tarafindan sunulan mallari, hizmetleri,
fikirleri ya da deneyimleri tercih etmesi, satin almasi, tiiketmesi ve tlikettikten sonraki tim
stiregleri inceleyen bilimsel bir ¢alismadir. Tiim bu tanimlamalar dogrultusunda tiiketicilerin
satin alma davranislar, kisilerin iiriin ve hizmetleri her hangi bir is amaci1 giitmeden bireysel
olarak veya hane halkinin kullanimi igin satin almasidir (Pride ve Ferrell, 2000; Durmaz ve
Orug, 2011). Insanlarin satin alma davranislarmi pek ¢ok faktdr etkilemektedir. Bu faktorler
su sekilde siralanabilir (Pride ve Ferrell, 2000; Odabas1 ve Baris, 2006; Hobbs, 2020):

» Pazarlama faktorleri; liriin tasarimi, fiyat, 6zendirme, paket, konumlandirma ve dagitim,
» Tiiketici 6zellikleri; yas, cinsiyet, gelir seviyesi, egitim seviyesi, lokasyon,

* Psikolojik faktorler; satin alma giidiisii, lirtine kars1 alg1 ve iirline kars1 tutum,

* Durumsal faktorler; satil alma anindaki fiziki kosullar, sosyal ¢evre, zamanlama,

» Sosyal faktorler; sosyal statii, referans gruplari,

 Kiiltiirel faktorler; din, sosyal sinif, yoresel zevkler.

» Kriz donemleri, salgin hastaliklar ve ekonomik faktorlerdir.

Yukarida siralanan faktorler, tiketici  davraniglarimi  etkilemektedir. Salgin
hastaliklardan dolay1 ortaya c¢ikan krizlerin tiiketicilerin satin alma davranislar1 iizerinde
oldukga giiclii bir etkisi oldugunu sdylemek miimkiindiir (Kayabasi, 2020). Tiiketicilerin
alacagi kararlari, neye maruz kaldigini, neye dikkat edilmesi gerektigini ve neyi nasil
algilayacaklarini, tiiketicilerin motivasyonu etkilemektedir (Karakaya, 2020). Tiiketici
davraniglarinin en iligkili oldugu alan psikolojidir (Lawson, 2010). Tiiketici psikolojisinin
“akilc1 yaklagim (mentalist approach)” (Wundt, James ve Titchener gibi deneysel psikologlar
tarafindan temsil edilen); “davranigsal veya mekanistik yaklasim (behavioral or mechanistic
approach)” (Watson ve Thorndike tarafindan temsil edilen); ve “dinamik psikoloji yaklagimi
(dynamic psychology approach)” (Freud ve McDougall tarafindan temsil edilen) olarak
literatiirde ele alinmaktadir (Schumann vd., 2008). Literatiirde yer alan ¢aligmalar arasinda
siklikla incelenen tiiketici davranmislari1 konu basliklar1 olarak, “Tutum-Niyet-Davranis”,
“Hedef”, “Karar Verme ve Se¢im”, “Alg1”, “Duygu”, “Etki”, “Ogrenme ve Uzmanlasma”,
“Yargilama ve Karar Verme (Kahneman ve Tversky)” ve “Tiketici Davranislar ve
Noropazarlama” gibi ¢aligmalardir (Schumann vd., 2008). Tiiketiciler i¢in satin alma siireci
aliman kararlardan oOnce baslamakta ve bu kararlardan sonra da devam etmektedir.
Tiiketicilerin satin alma sonrasi {iriinii deneyimlemesi, geri bildirim vermesi ve davranigsal
niyet gostermesi gibi tutumlar1 vardir (Odabas1 ve Baris, 2006). Tiiketiciler, yasam tarzlari,
kisisel ozellikleri, sosyal ve kiiltiirel 6zellikleri, cevresel etkiler vb. gibi pek ¢ok uyaricinin
etkisi ile lirlin veya hizmete ihtiyaci oldugunu hissetmektedir (Baltac1 ve Akaydin, 2020). Bu
thtiyacim karsilayabilecek iirlin se¢eneklerini belirlemeye baslar. Tiiketici davraniglar belirli
giidiiler sonucunda meydana gelerek belirlenen hedefleri gergeklestirmek amaci ile

1313



Nisan/April(2021) - Cilt/Volume:20 - Sayi/Issue:78 (1311-1327)

yapilmaktadirlar. Bu agidan bakildiginda ise tiiketici davraniglar1 onlarin istek ve ihtiyaglarini
karsilamaya yonelik amaglarini gergeklestirmek igin yapilan eylemlerdir (Lawson, 2010).
Tiiketiciler tarafindan isteklerinin ve ihtiyaglarinin karsilanmasi bir amag, bu davranigin da bir
ara¢ oldugunu sdylemek miimkiindiir. Tiiketici davranisglari; tiiketim silirecini meydana getiren
faaliyetler dogrultusunda belirli bir diizen ve hiyerarsi gergeklesmekte olan son derece
dinamik bir stirectir. Tiiketiciler tarafindan ihtiyacinlarin belirlenmesi, iiriin veya hizmetler
arasinda tercih yapilmasi, satin alma ve kullanma siireci olarak kabul edilmektedir (Baltac1 ve
Akaydm, 2020). insan ihtiyaclar1 tamimlanirken Maslow’un (1943) bes basamaktan olusan
ihtiyaclar hiyerarsisi (fizyolojik, giivenlik, aidiyet, sevgi ve sayginlik) (Maslow, 1943) ile
Alderfer’in (1969) iic basamakli ERG (Var olma ihtiyaci, iliskisel ihtiya¢c basamagi ve
Gelisimsel ihtiyaglar ) modeli sik kullanilmaktadir (Alderfer, 1969). Reed ve Crawford
(2014)’1in yaptig1 arastirmaya bakildiginda tiiketicilerin davranislart ekonominin yiikselis,
durgunluk ve diizelme donemlerine gore degisiklik gostermektedir. Tiiketicilerin ekonominin
durgun oldugu donemlerde evde yemek yapma egiliminin arttigin1 ve tiiketiciler tarafindan
giderlerin sabitlenmeye calisildig1 gozlemlenmistir (Reed ve Crawford, 2014). Pandemiden
dolay1 olusan ekonomik durgunluk, tiiketicilerin gerek Maslow'un ihtiyaclar Hiyerarsisi ve
gerekse, Alderferin ERG modeli ¢ercevesinden bakildiginda, tiiketici ihtiyaglarinin
giderilmesi olumsuz etkilenmektedir. Bu olumsuz etkinin, tiketici davranislarii da
yanstyacagint sOylemek miimkiindiir (Baltact ve Akaydin, 2020). Bohlen vd. (2010) ise
ekonomik durgunluk doénemlerinde tiiketicilerin keyfi veya pahali harcamalardan varolugsal
ihtiyaglara kaydiklarin1 sdylemektedirler (Bohlen vd., 2010). Tiim bunlara bakildiginda
tiiketicilerin davraniglarint maddi kaynaklarina gore stratejik olarak belirlediklerini sdylemek
miimkiin olacaktir (Baltaci ve Akaydin, 2020).

Tiiketicilerin satin almasini etkileyen onemli unsurlardan biri de tiiketicilerin sahip
olduklar1 o {iriin ve hizmete olan tutumlaridir (Durmaz ve Bahar, 2011). Tiiketicilerin satin
almaya karst olan tutumlart her zaman takip edilmesi gereken onemli bir unsur olarak
goriilmektedir. Ciinkii tiiketicilerin tavir ve tutumlari, farkli durumlar, sartlar ve olaylardan
hizli etkilenmektedir (Irianto, 2015). Dolayisiyla giinimiizde hizla degisen ve gelisen cevre
sartlarina bagl olarak, tiiketicilerin satin almaya yonelik tutumlari degisebilmektedir. Belli bir
zaman diliminde satin almaya yonelik, 6lgtimii yapilan tutum bir siire sonra gesitli etkilerle
degisebilir ya da degistirilebilir durumda olmaktadir. Diger bir ifadeyle, tutum olgusu duragan
degil dinamiktir (Tutar, 2019). Tiketici davraniglarina yonelik akademik yazin
incelendiginde, tutumlarin yaygin olarak ii¢ boyuttan meydana geldigi goriilmektedir. Bu
boyutlar; biligsel (zihinsel), duygusal ve davranigsal (hareket) boyutlardir (Yilmazer, 2019).
Tiiketicilerin satin alma davraniglarinin esasint bireyin sahip oldugu tutumlarin davranisa
yansimasi olusturur. Lakin her sahip olunan tutum, benzer yonde davranisa yansimayabilir.
Bunun nedeni olarak, asil tutumu iireten cevresel faktdrlerin hala o tutum degisikliginden
sonra bile yliriirlilkte olmasin1 géstermektedir (S6kmen, 2013). Bdylece tutumda, ikna edici
iletiye maruz kaldiktan sonra asil konumuna geri gitme egilimi olabilmektedir. Yapilan pek
cok calisma sonuglart bu yonde goriis bildirmislerdir (Yilmazer, 2019; Barli, 2010; Giiney,
2000; Tutar, 2019 ). Cok giiclii tutumlara dayanarak davranis tahmini yapmak, orta derecede
giiclii tutumlardan davranis tahmini yapmaktan daha gegerlidir. Bunun i¢in de tutumlarin
olgiilmesi s6z konusudur (Tutar, 2019).

COVID-19 ile Degisen Tiiketici Davranislari

COVID-19, insanlarin diinyaya bakis agisini, diistinme seklini ve giinliik yagamlarini
sekillerini etkilemekte, inang, tutum ve davranislar1 degistirmektedir (Yavuz, 2020). Pandemi
siireci sona erse de ekonomik, sosyal, politik ve kiiltiirel etkileri bir siire daha devam edecektir
(He ve Harris, 2020). Ozellikle viriisiin hiz1 ve kiiresel ¢apta yayilmasi, toplu satin alimlar
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veya kendini izole etme gibi insanlarin tutum ve davranislarinda degisikliklere yol agmaktadir
(Ipsos, 2020). Bu siirecte evde uzun siireli vakit gecirmek, sosyal mesafeyi koruma
gerekliligi, hastalik riskinden kaginma amagh olarak bu siire¢ icerisinde tutum ve davranislar
etkilemektedir (Danismaz, 2020; Kayabasi, 2020). Tiiketicilerin satin aldiklar1 iiriin gruplar
(g1da, saglik, hijyen vb. ve satin alim noktalar1 ¢evrimi¢i alisveris seklinde farklilagsmistir
(Cakiroglu, 2020; Danismaz, 2020; He ve Harris, 2020; Knotek vd. 2020; Shaikh, 2020)

COVID-19 salgini, giiniimiizdeki isletmelere degisen kosullara ayak uydurmalar1 ve
esnek olmalar1 gerektigi hatirlatmistir (ESAM, 2020). Ayrica, COVID-19 ile insanlarin i¢inde
bulunduklar1 yasam diizeni de§ismeye baslamistir. Dolayisyla tiiketicilerin ihtiyaclarini
karsilayan ve onlara mal ve hizmet sunan isletmelerin kendilerine sormasi gereken ilk soru?
"Bu yeni ger¢ekligi diisiinerek ben nasil deger katabilirim?" sorusudur. Bir¢ok isletme i¢inde
bulundugu sartlara ve yenilige ayak uydurma konusunda belirsiz ve hatta gercekten bu soruya
bir cevap verme konusunda yetersiz durumdayken, diger pek ¢ok isletme ise pandemi
doneminde tiiketicilerin satin alma tutum ve davraniglarii takip ederek lider isletme
konumuna dogru ilerlemektedir (Ipsos, 2020). Bu goriisti destekler yoniinde Shaikh (2020);
yasanan COVID-19 salgimi sonrasinda tiiketici davraniglarinda ve pazarlama alaninda
meydana gelecek olan kalict degisikliklerin farkina varan, i¢inde bulundugu duruma hazirlikli
olan isletmelerin salgindan daha az zararla ve gii¢lii ¢ikacagini diisiinmektedir (Shaikh, 2020).
Ayrica, Wen vd. (2020) yapmis olduklar1 ¢alismada, tiiketicilerin iiriin ve hizmet alma
davraniglarinda pandemi sonrasinda farkliliklar beklendigini ifade etmislerdir. Pandemi siireci
icerisinde tiiketicilerin giivenlik ve hijyen acisindan koruyucu tedbirler almasi daha sonra
bunun tiiketiciler agisindan aligkanlik haline gelmesi diisiiniildiigiinde, seyahat edecekleri
bolgelere gidis sekillerinde farkliliklar olacagi s6z konusudur (Wen, vd. 2020).

COVID-19 siireci ile birlikte insanlarin soyal mesafeden dolayr daha az sayida bir
araya getirilmesi ve tiim bu pandemi siirecinde teknolojinin her alanda daha fazla kullanilmas1
s0z konusudur. Bu tiir uygulamalarin kullanilmasi ile birlikte artik tiiketicilerin eskiye doniisii
gerceklestirmesi beklenmeyen bir durumdur (Kotler, 2020). Ozellikle tiim diinyanin
dijitallestigi bu donemde ve salginin da etkisi ile bu tiir ileri teknolojiler giinliik yasamin bir
pargast haline gelmistir. Bu durum tiiketici tutum ve davraniglarindaki degisikliklerin de bir
belirtisidir (Wen, vd. 2020). Pandemi siirecinin baslangicindan itibaren tiiketiciler gezme,
yeme-igme, eglenme gibi ihtiyaglarini bir kenara birakarak daha ¢ok gida tiiketimlerinin bu
siirecte nasil gerceklestirecekleri konusunda diisiinlir olmustur. Bununla birlikte tiiketiciler
daha ¢ok internet iizerinden aligveris yapmaya, iirlin stoklamaya, disarida yemek yemekten
kaginma ve daha ¢ok evde yemek yapma gibi aligkanliklar artmaya baslamistir (Kotler, 2020).
Tiiketicilerin pandemi siirecinde ¢evrimi¢i mecraya yonelmeleri durumu, kokleri Davis’in
“Planli Davranis Teorisi” (Davis, 1989) ve “Teknoloji Kabul Modeli” (Davis vd. 1989) ile
agiklanabilir.
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Davranisa
Yonelik
Tutum

Algilanan
Davranissal
Kontrol

Kaynak: Ajzen, (1991)

Sekil 1. Planli Davranis Teorisi

Bu modele gore Fishbein ve Ajzen’in (1975) davranigsal niyet olarak agikladigi
kavrama etki eden “algilanan yarar ve “algilanan kullanim kolaylig1” olmak iizere iki bilesen
bulunmaktadir (Fishbein ve Ajzen, 1975). Planli davranis teorisine gore, insani davranisa
yonelten niyet ile ilgili li¢ belirleyici bulunmakta olup bunlar; davraniga yonelik tutum,
siibjektif norm ve algilanan davranigsal kontroldiir (Ajzen, 1991). Kisilerin davranisini
sergilemesi sonucunda diisiincelerinin olumlu veya olumsuz degerlendirmesi davraniga
yonelik tutumdur (Robbins, 1994). Bireyin ¢evresindeki davranisi gergeklestirmek iizere
bireye uygulamis olduklari sosyal baski siibjektif norm olarak tanimlanir (Baker ve White,
2010). Davranigsal kontrol bilesenine bakildiginda ise, bireyin davranisi harekete gegirmeye
yonelik olarak sahip oldugu gii¢ ve kabiliyet olarak tanimlanmaktadir (Ajzen, 1991). Bu
aciklamalar dogrultusunda, insanlarin pandeminin etkisi ile farkli tutum ve davranis
sergileyebilecekleri olagan bir durumdur. Pandemi siirecinin baglamasi ile beraber olagan
tiketim (gezi, yolculuk, eglenme, disarida yemek yeme, toplu ortamlarda bulunma gibi)
davraniglarindan uzak kalmak zorunda kalan tiiketicilerin ilk karsilastigi sorunlardan biridir.

Algilanan
Fayda

Teknoloji
Kullanimina
Yonelik
Tutum

Teknoloji
Kullanimina
Yonelik
Niyet

Digsal

Teknolojiyi
Degigkenler

Kullanma

Algilanan
Kullanim
Kolayhg

Kaynak: Davis vd., (1989)
Sekil 2. Teknoloji Kabul Modeli
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Teknoloji Kabul Modeli ise, pandemi siirecinde internet alisverisinde yasanan biiylik
artisin bir diger nedeni de sokaga c¢ikma kisitlamalari, karantina, sosyal mesafe ve izolasyon
gibi alinan tedbirlerdir. Teknolojinin tim imkanlarinin kullanilmasi, tiiketicilerin fiziksel
olarak aligveris yapma imkanlarmin kisitlanmasi ile internet {izerinden aligverise devam
etmeleri bu mecradan algiladiklar1 faydayr arttirmustir. Internet iizerinden satin alma
davraniglarini, akilli telefonlarin ve diger teknolojik cihazlarin aglara erisim kolayligi,
tiikketiciler i¢in biiyiik kolaylik saglamaktadir (Baltac1 ve Akaydin, 2020).

ARASTIRMA METODOLOJiSi

Arastirmanin  amaci, arastirmanin Onemi, arastirmanin evreni ve Orneklemi,
arastirmanin yontemi, arastirmanin veri toplama siireci ve sinirliliklart ile arastirmanin
bulgularilarina bu béliimde yer verilmektedir.

Arastirmanin Amaci

Bu arastirma, kiiresel ¢apta etki meydaba getiren COVID-19’un ve beraberinde ilan
edilen Pandemi’nin tiiketicilerin satin alma davranislar1 ve egilimleri iizerindeki etkisini
arastirmay1 amaglamaktadir. Hedeflenen amag dogrultusunda, alici ve saticinin serbestce karsi
karsiya geldigi pazar ortaminin her zamankinden farkli olarak belirli yasaklar, kisitlamalar
altinda tasarlanmak zorunda kalindig1 bu siirecte tiiketicileri ve isletmeleri ilgilendiren satin
alma davraniglar1 gézlemlenmistir.

Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Arastirmada, Instagram kullanicilarinin evren olarak dikkate alinmasinin nedeni
sosyal medyada en ¢ok kullanilan internet siteleri i¢inde instagramin ilk ii¢’de yer almasindan
dolayidir. Bu kapsamda arastirma evreni, Tiirkiye’deki 38 milyon instagram kullanicisi
olusturmaktadir (We Are Social, 2020). Ancak ana kiitlenin genisliine, zaman ve maliyet
kisitlar, pandemi siireci, maddi imkansizliklar nedeniyle ulasmak miimkiin olmadigindan,
takipei sayist fazla olan bir instagram fenomeninin ¢evrimigi anket formunu takipgileri ile
paylagsmasinin ardindan 983 ankete ulasilmistir. Ancak 7 anket formunun eksik veriler
icermesi nedeniyle analizler 976 anket formu {izerinden gerceklestirilmistir. Bu kapsamda
arastirma 6rneklemi 976 kisiden olusmaktadir. Ornek biiyiikliigiinii hesaplayabilmek amaciyla
nicel aragtirmalarda kullanilan sinirsiz evren formiilii “N>38 milyon i¢in n=(PxQxZa2)/H2 ”
kullanilmistir. Ornek biiyiikliigii, varyans1 maksimum kilan oran P=0.50 dikkate almarak 0.05
anlam diizeyi ve 0.05 6rnekleme hatasina gore 6rneklem biiyiikliigii hesaplanmaktadir (Ural
ve Kilig, 2013). Ayrica, evren biiyiikliigli 100 bin ve yukarisi olan arastirmalar i¢in 384
orneklem sayisi yeterli olmaktadir (Altunisik, vd., 2007).

Arastirmanin Yontemi

Bu arastirma, nicel arastirma tiirii olarak tasarlanmis, tanimlayici1 arastirmadir. Ug
boliimden olusan anket formu, birinci boliimii katilimcilarin demografik bilgilerine yonelik,
ikinci boliimii temel ve sosyal ihtiyaclarin ne sekilde karsilandigini anlamaya yonelik, son
boliimii ise bu siireci degerlendirmeye yonelik ifadelerden olusmaktadir. Soru formunda yer
alan ifadelerinin anlasilabilirliginin ve tasarimin uygunlugunun belirlenmesi i¢in ana kiitleye
uygulama yapilmadan once 40 kisilik bir instagram kullanicisi grubuna pilot g¢alisma
uygulanmustir. Pilot ¢alisma sonucunda son halini alan anket 01 Mayis — 15 Mayis 2020
tarihleri arasinda katilimcilar tarafindan doldurulmustur. Ayrica, arastirmada kullanilan
verilerin toplanabilmesi i¢in gerekli olan etik kurul izin belgesi Sakarya Uygulamali Bilimler
Universitesi Etik Kurulu 09.11.2020 tarihi ve 26428519/044/ karar/sayr numarasi ile
almmistir. Elde edilen verilerin SPSS programi kullanilarak analiz edilmistir. Arastirma
kapsaminda ifadeler arasindaki farkliliklar1 test etmek icin t-testi ve ANOVA testi
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kullanilmistir. Bu testler, parametrik testler olduklarindan dolayi, verilerin normal dagilima
uygunluguna bakilmistir. Basiklik ve ¢arpilik, +5 dahilindedir. Bagka bir ifadeyle, bu sinir1
asmamistir. Bu sebeple, bahsi gegen testlerin kullanimi uygun goriilmiustiir (Kline, 2011).
Sonuglar %95 giiven araliginda, anlamlilik p<0,05 diizeyinde degerlendirilmistir.

Veri Toplama Siireci ve Kisitlari

Arastirma, ana kiitlenin genisligine, zaman ve maliyet kisitlari, maddi imkansizliklar
nedeniyle ulasmak miimkiin olmadigindan, tesadiifi olmayan Ornekleme yontemlerinden
kolayda 6rnekleme yontemi secilmistir. Arastirmanin ¢ikarimlari i¢in ihtiya¢ duyulan veriler
genis bir 6rneklemden veri toplamay1 gerektirdiginden, veri toplama araci olarak anket tercih
edilmistir. Takip¢i sayis1t fazla olan bir instagram fenomeninin ¢evrimig¢i anket formunu
takipgileri ile paylasmasinin ardindan 983 ankete ulasilmistir. Ancak 7 anket formunun eksik
veriler igermesi nedeniyle analizler 976 anket formu iizerinden gerceklestirilmistir. Aragtirma
kapsaminda bazi kisitlar ortaya ¢ikmistir. Maddi ve zamansal kisitlar arastirmanin 6ncelikli
kisitin1 olugturmaktadir. Sadece instagram kullanicilar1 tarafindan olusturulan bir ana kiitleden
elde edilen 6rneklemden olusmasi arastirmanin temel kisittir.

BULGULAR

Katilimcilarin demografik 6zelliklerine iliskin bulgular Tablo 1 gosterilmektedir.

Tablo 1. Katilimeilara Iliskin Demografik Ozellikler (n=976)
F

Cinsiyet % Aile Tipi F %
Kadin 551 | 56,5 | Cocuklu aile 420 43
Erkek 425 | 43,5 | Cocuksuz aile 112 | 115
Meslek Ailemle birlikte yasiyorum 322 | 33
Calisan degilim 87 8,9 | Yalniz yasiyorum 122 | 12,5
Diizenli maag 6demesi olan bir igim var 513 | 52,6 Yas 1318
Salgin doneminden sonra igsiz kaldim 36 3,7 | 20 yas ve alt1 29 3
Kendi igletmem var ve salgin doneminde agik 33 3,4 | 21-30 389 | 39,9
Kendi isletmem var - salgin sebebiyle kapali 39 4,0 | 31-40 300 | 30,7
Emekliyim 66 6,8 | 41-50 147 | 151
Ev hanimiyim 51 5,2 | 51-60 62 6,4
Ogrenciyim 151 | 15,5 | 61 yas ve iizeri 49 | 50
Gelir Egitim durumu
Alt gelir grubu 158 | 16,2 | ilkdgretim 28 | 29
Orta gelir grubu 592 | 60,7 | Lise 125 | 12,8
Orta-iist gelir grubu 199 | 20,4 | Yiiksekokul 90 9,2
Ust gelir grubu 27 2,8 | Universite (Onlisans ve iizeri) | 733 | 75,1

Katilimcilarin %52,6’lik bir ¢ogunlugunun diizenli maas 6demesi olan bir ise sahip
olmasi ve yine orta gelir grubunun (%60,7) ve ¢ocuklu ailelerin (%43) ¢ogunlukta olmasi
katilimcilarin ekonomik hayatin i¢inde aktif oldugunu gostermektedir. Bu durum cevaplarin
daha dogru anlamlandirilmasma da katki saglayacaktir. Katilimcilarin COVID-19 salgini
donemine iliskin ihtiyaclarim1 karsilama bigimleri ve degerlendirmelerine yonelik verilen
cevaplar tablo 2°de yer almaktadir.



Nisan/April(2021) - Cilt/Volume:20 - Sayi/Issue:78

(1311-1327)

Tablo 2. Katilimcilarin bu doneme (sokaga ¢ikma yasaklarinin oldugu Nisan-Mayis 2020)

iligkin ihtiyag¢larini karsilama bigimleri ve degerlendirmeleri

| F %
Bu donemde sebze ve meyve ihtiyaciniz icin semt pazarlarina gittiniz mi?
Evet 296 30,3
Hayir 680 69,7
Bu déonemde ekmek ihtiyacinizi nasil karsiladiniz?
Firindan 273 28
Marketten 157 16,1
Evde yaparak 154 15,8
Hepsi 392 40,2
Bu donemde market ihtiyaclarimzi nasil karsiladimiz?
Markete giderek 640 65,6
Internet iizerinden 55 5,6
Hem market hem internet 219 22,4
Yakinlarim veya telefonla siparis 62 6,4
Ne siklikla market aligverisine ¢iktimiz?
Ihtiyacim oldukca ¢iktim 290 29,7
Toplu aligveris yaparak olduk¢a az ¢gikmaya ¢aligtim 630 64,5
Hi¢ ¢ikmadim sadece sanal market kullandim 56 57
Salgin doneminde ne kadar titiz davrandigimz diisiiniiyorsunuz?
Cok az 9 0,9
Az 8 0,8
Biraz 141 14,4
Fazla 446 457
Cok fazla 372 38,1
Bu zor donemde firsat¢i ve yaninizda olmayan markalar ile karsilastiniz nm?
Evet 648 66,4
Hayir 328 33,6

1319

Tirkiye’de 11 Mart tarihi itibariyle ilk vakanin goriilmesinin ardindan iki ay
geemesine ragmen ilan edilen sokaga ¢ikma yasaklari ile kisa siirede yiiksek bir risk algisina
ulagilmis ve katilimcilarin %83,8 gibi bir ¢gogunlugu fazla titiz davrandigin1 beyan etmistir.
Risk algisinin yiiksek oldugu bu dénemde insanlarin semt pazarlarina gitmekten cekindigi
(%69,7) hatta belirli bir kesimin ekmeklerini evde (%15,8) yaptig1 goriilmiistiir. Yine bu
donemde insanlar toplu aligverisler (%64,5) yaparak markete gitme sikliklarini azaltmas,
cevrimi¢i market aligverisine (%28) ilgi gdstermeye baslamistir. Yine bu zor donemde
katilimcilarin %66,4 gibi 6nemli bir cogunlugu da firsatci, stokgu, somiiriicii isletmeler ile

karsilastigin1 beyan etmistir.

Tablo 3. Katilimcilarin siire¢ igindeki muhtemel karar ve degerlendirmeleri

Salgininin etkileri azaldiktan sonra F % Restoran ve kafeterya gibi F %
AVM’ye gider misiniz? mekanlara gider misin?

Tiim diinyada bittigini gérmeden gitmem 249 | 25,5 | Kesinlikle hayir 317 | 32,5
Birkag ay gozler sonrasinda giderim 492 | 50,4 | Hayir 276 | 28,3
Cevremdekiler gitmeye baglarsa ben de | 17 | 1,7 | Kararsizim 272 | 27,9
giderim.

Onlemlerimi alarak giderim. 199 | 20,4 | Evet 84 | 8,6
Evet, rahatlikla giderim. 19 |19 Kesinlikle evet 27 | 2,8
Sinema, tiyatro ve konser gibi etkinliklere katihr Tur program satin alir misin?

misiniz?

Kesinlikle hayir 545 | 55,8 | Kesinlikle hayir 725 | 74,3
Hayir 220 | 22,5 | Hayir 125 | 12,8
Kararsizim 144 | 14,8 | Kararsizim 86 8,8
Evet 44 145 | Evet 25 |26
Kesinlikle evet 23 | 2,4 | Kesinlikle evet 15 |15
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Ucak, otobiis vb. ulasim araclarim kullanarak seyahate | Tatil kdyiinde veya otelde tatil yapmayi
¢ikar misin? tercih eder misin?
Kesinlikle hayir 329 33,7 Kesinlikle hayir 575 58,9
Hayir 228 23,4 Hayir 167 17,1
Kararsizim 263 26,9 Kararsizim 136 13,9
Evet 108 11,1 Evet 61 6,3
Kesinlikle evet 48 4,9 Kesinlikle evet 37 3,8
Kisisel araciniz ile ulasimi saglayarak kiiciik pansiyonlar Berber ya da kuafére gider misiniz?
veya butik otellerde tatil yapmayi tercih eder misin?
Kesinlikle hayir 339 34,7 Kesinlikle hayir 226 23,2
Hayir 154 15,8 Hayir 170 17,4
Kararsizim 214 21,9 Kararsizim 266 27,3
Evet 183 18,8 Evet 170 17,4
Kesinlikle evet 86 8,8 Kesinlikle evet 144 14,8
Spor salonu, fitness ve spa merkezlerine gider misiniz? Bu donemde beni zorda birakan isletme ve
markalari terk edecegim.
Kesinlikle hayir 604 61,9 Kesinlikle hayir 107 11
Hayir 149 15,3 Hayir 56 57
Kararsizim 143 14,7 Kararsizim 168 17,2
Evet 48 4,9 Evet 159 16,3
Kesinlikle evet 32 3,3 Kesinlikle evet 486 49,8
Bu siirecten sonra teknolojiyi daha c¢ok kullanacagimi ve | Salgin bittikten sonra parasal anlamda
faydalanacagim diisiiniiyorum. daha cok tasarruf edeceg@im.
Kesinlikle hayir 34 3,5 Kesinlikle hayir 52 53
Hayir 35 3,6 Hayir 66 6,8
Kararsizim 213 21,8 Kararsizim 303 31
Evet 213 21,8 Evet 210 21,5
Kesinlikle evet 481 49,3 Kesinlikle evet 345 35,3

Bu donemde kapali olan AVM’lere katilimeilarin %50,4 gibi bir cogunlugu birkag ay

gozledikten sonra gidecegini ifade etmistir. Katilimcilarin %60,8°1 restoran ve kafeterya gibi
mekanlara gitmeyecegini, %78,3’li sinema, tiyatro ve konser gibi etkinliklere
katilmayacagini, %57,1’1 ugak, otoblis vb. ulasim araglarim1 kullanarak seyahate
cikmayacagini, %87,1°1 tur programi satin almayacagini, %76’s1 tatil kdyiinde veya otelde
tatil yapmayi tercih etmeyecegini, %50,5°i kisisel araci ile bile ulasimin1 saglayacak olsa
kiiclik pansiyonlar veya butik otellerde tatil yapmayi tercih etmeyecegini, %40,6’s1 berber ya
da kuafore gitmeyecegini, %77,2’si ise spor salonu, fitness ve spa merkezlerine gitmeyecegini
ifade etmistir.

Katilimcilarin %66,1°1 kendisini bu donemde zorda birakan isletme ve markalar1 terk
edecegini bildirirken % 71,1°1 bu siiregten sonra teknolojiyi daha ¢ok kullanacagimi ve
faydalanacagini ifade etmistir. Devaminda ise katilimcilarin % 56,8°1 salgin bittikten sonra
parasal anlamda daha fazla tasarruf edecegini beyan etmistir. Durante'ye (2016) gore bireyler,
paralarini stres altinda nasil harcayacaklar1 konusunda daha stratejik davranmaktadirlar. Diger
bir deyisle, stresli ve endiseli tiiketiciler ihtiyaglara yonelik harcamalarini artirirken istege
bagli tiiketimlerini azaltmaktadir (Jribi, vd., 2020). Bu dogrultuda tiiketicilerin pandemi
sonrasinda da eskiye oranla daha ihtiyatli davranacaklar1 &n goriilebilir. {lk etapta pandemi
sonrasina ertelemis olduklari bazi ihtiyaglari igin harcama yapacak olsalar da pandemi
Oncesine gore daha fazla tasarruf egiliminde olacaklar1 sdylenebilir.

Yapilan ANOVA testi ile katilimcilarin demografik faktorlerine gore sosyal hayata
yonelik kararlarinda bir farklilik olmadig1 goriilmiistiir. Bunun iizerine katilimcilarin COVID-
19°’un o6liimciil olup olmadigi yoniindeki diisiincelerinin sosyal hayata katilimlarina dair
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diisiinceleri/niyetleri iizerinde bir etkisinin olup olmadigr merak edilmistir. Sosyal hayata
katilim niyetleri, Restoran ve kafeterya gibi mekanlara gider misiniz? Sinema, tiyatro ve
konser gibi etkinliklere katilir misimiz? Ugak, otobiis vb. ulasim araglarini kullanarak seyahate
cikar misin? Tur programi satin alir misin? Tatil kdyilinde veya otelde tatil yapmay1 tercih
eder misin? Kisisel araciniz ile ulasimi saglayarak kiiciik pansiyonlar veya butik otellerde tatil
yapmay1 tercih eder misin? Berber ya da kuafore gider misiniz? Spor salonu, fitness ve spa
merkezlerine gider misiniz? sorularina verilen cevaplarin aritmetik ortalamalar1 alinarak
hesaplanmistir. Tablo 4’te buna iligkin t-testi sonuglar1 verilmistir.

Tablo 4. Katilimcilarin sosyal hayata katilim niyeti diizeylerinin COVID 19’un 6liimciil
Oldugu yoniindeki inanislarina gore karsilastirilmasina iliskin t-testi sonuglari

Sl_zce .C.(.)VI I?—ln9 Etkili ve Oliimciil N X sS F T sd p
Bir Viriis miidiir?

Sosyal hayata Evet 860 2,03 0,814
katilim niyeti Hayir 116 2,33 0,883

1,290 -3,713 974 0,000

Sosyal hayata katilim niyetleri COVID-19’un o6limciil olup olmadigr yoniindeki
inaniglarina gore 0,05 anlamlilik diizeyinde (0.000<0,05) farklilik gostermektedir. COVID-
19°un O6liimcil oldugu yoniindeki diigiincesi kisinin sosyal hayata katilim karar1 iizerinde
etkili olmaktadir. COVID-19’un o6liimciil bir virlis oldugunu diisiinenler, sosyal hayata
yonelik faaliyetlere karsi daha temkinli ve ¢ekimser davranirken 6liimciil ve tehlikeli olarak
gormeyenler bu konuda daha cesur davranma ve karar verme egilimindedir. Pandemi
doneminde kendisini zorda birakan markalar terk etme niyeti bu markalar ile karsilasma
durumlarina bagl olarak degismektedir. Firsat¢1 markalar ile karsilasan ve bu nedenle
magduriyet yasayan tiiketicilerin bu markalara karsi gosterecegi tavir farkliliklarmi
karsilagtirmaya yonelik t-testi sonuglar1 Tablo 5°te verilmistir.

Tablo 5. Katilimcilarin COVID-19 salgini déneminde kendisini zorda birakan markalari terk
etme niyetlerini bu tlir markalar ile karsilasma durumlarina gore karsilagtirilmasina iligkin
yapilan t testi sonuglari

Bu zor donemde N X SS F T Sd P
firsat¢1 ve yaninizda
olmayan markalar
ile karsilagtiniz m1?

Bu donemde beni Evet 648 411 1,294 9,305 7,633 615,343 0,000
zorda birakan Hayir 328 3,41 1,194

isletme ve

markalari terk

edecegim.

Katilimeilarin salgin doneminde kendisini zorda birakan markalar: terk etme niyetleri
bu markalar ile karsilagma durumlarina gore 0,05 anlamlilik diizeyinde (0.000<0,05) farklilik
gostermektedir.

COVID-19 salgint doneminde firsatgilik yapan markalar ile karsilagan (4,11) ve
karsilagmayan (3,41) katilimcilarin bu markalar terk etmeye yonelik niyetleri bir birinden
farklidir. Sonuglarda gorildiigi tizere firsatg1 markalar ile karsilan katilimcilarin biiyiik bir
kism1 bu tiir markalari ileriki siirecte bir daha tercih etmeme egilimindedir. Ayn1 zamanda bu
firmalara karsi kesilen cezalar ve acilan davalardan da anlasilacagi iizere bu tiir firmalar
tiiketicinin zihninde kriz vurguncusu olarak yer edinmistir. Insanlarin hem kendi hem de
cevresindekilerin sagligini korumak i¢in birgok fedakarliga katlandigi bu zor dénemde bu tiir
markalar, tiiketicinin vicdaninda, filmin sonunda cezasini bulmasi gereken kotii roldeki kisi
pozisyonundadir. Tablo 6’da katilimcilarin, bu doénemde market ihtiyaclarimi karsilama
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yontemleri ile pandemi sonrasinda teknoloji kullanma niyetlerinin karsilastirilmasina iligkin
yapilan ANOVA sonuglar1 yer almaktadir.

Tablo 6. Katilimcilarin Pandemi sonrasinda teknoloji kullanim niyetlerinin, market ihtiyacini
karsilama bigimlerine gore karsilastirilmasina iliskin yapilan ANOVA testi sonuglari

Bu donemde market ihtiyaglarinizi nasil N X SS F P
karsiladiniz?
Bu siiregten sonra Markete giderek 640 4,05 1,068 4,850 0,002
teknolojiyi daha ¢ok  Internet iizerinden 55 4,30 0,940
kullanacagimi ve Her ikisi de (hem internet hem market) 219 4,26 1,060
faydalanacagimi Yakinlarim veya telefonla siparis 62 3,77 1.220

diistiniiyorum

Tablo 6 incelendiginde, katilimcilarin pandemiden sonra daha fazla teknoloji
kullanmaya iligkin niyetleri market ihtiyaglarini karsilama bi¢imleri gore 0,05 anlamlilik
diizeyinde (p<0.05) farkliliklar gostermektedir. Hangi bicimde (markete giderek, internet
tizerinden, hem market hem internet, yakinlarim veya telefonla siparig) market ihtiyacin
gideren katilimcilar pandemiden sonra daha fazla teknoloji kullanmak istemektedir?
Muhtemelen bu donemde daha fazla internet iizerinden (4,30) aligveris yapan tiiketiciler
pandemi silirecinden sonra da ¢evrimigi aligverisin rahatligini ve kolayligint tekrar
deneyimlemek isteyecektir. Bu ¢ikarimi netlestirmek igin Post Hoc testlerinden Tukey test
sonuclarint incelendiginde s6z konusu farkliligin hangi tiir market ihtiyacini giderme
biciminden kaynaklandig1 goriilmiistiir. Tukey testi sonuclarina goére bu farkliligin ¢evrimigi
siparig verenler ile dogrudan markete giderek ve yakinlar tarafindan karsilananlar arasindaki
davranis farkliligindan kaynaklandigi anlasilmistir.

SONUC, TARTISMA VE DEGERLENDIRME

Pandemi siirecinde yasanan krizin ne zaman ve nasil son bulacagina dair
belirsizliklerin oldugu ve bu belirsizliklerin ortadan kalkmasina yonelik tedbirler ve ¢oziimler
arandig1 ortadadir. Bu ¢ozlimlerin en 6nemlisi COVID-19 viriis asisinin bulunmasidir. Asinin
2020 yilinin sonunda bulunabilecegi, 2021 yili igerisinde de kullanimina baslanabilecegi
diisiiniilmektedir. Ancak Harvard'a yapilmis olan calismada, bu salgindan kurtulmanin
ontimiizdeki silirecte pek mimkiin goziikmedigi ve bireylerin 2022 yilina kadar sosyal
izolasyon siirecinin devam etmesi gerektigini diisiiniir ( Kissler vd., 2020).

Salgin giindemde oldugu siirece tiiketiciler viriise karsi Onlemler almaya devam
edecektir. Bu oOnlemler de bireylerin saglik ve finansal kaygilarmi arttirmakta, tiiketim
aligkanliklarinda ve egilimlerinde degisiklikler ve etkilere neden olmaktadir. Yeni normal
donem ile bu etkiler hafifletilse de vaka sayisinin artis gosterecegi yoniindeki riskler ve ikinci
dalga sOylemleri pazar ortaminin ve tiiketicilerin normallesmesini saglayamamaktadir
(Karakaya, 2020). Tiiketicinin, saglik ile ilgili endiseleri davranislarinda kisitlamalara neden
oldugundan ekonomik ve sosyal hayatin icinde tam olarak yer alamamaktadir. Bu yer
alamayis ve kisitlamalar isletme sahiplerini zora sokarken tiiketicileri de beklentiye
sokmustur. Tiiketicilerin bu beklentilerini karsilayacak ¢oziimler iireten isletmeler
faaliyetlerini siirdlirmeyi basarmistir. Bu beklentilere giivenli bir ortamda hizla yanit
verebilen isletmeler, yeni normal donemde ¢arklarini hareket ettirebilmistir. Yine bu donemin
kendine 0zgli dinamikleri (sosyal mesafe, sifir temas, hijyen, kalabaliktan kac¢inma ve
korunma) yeni pazarlama uygulamalarimin hizlica sosyal hayata entegre edilmesini
saglamistir. Yerli ve yabanci literatiire bakildiginda (Cakiroglu vd., 2020; Danismaz, 2020;
Yang vd., 2020; He ve Harris, 2020; Knotek vd., 2020; Shaikh, 2020), COVID-19 pandemi
stirecinde, tiiketicilerin evde uzun stireli vakit gecirmeleri, sosyal mesafe kurallarina uyma
gerekliligi, pandeminin olusturabilecegi risklerden kaginma amagli olarak bu siire¢ icerisinde

1322



Nisan/April(2021) - Cilt/Volume:20 - Sayi/Issue:78 (1311-1327)

davranig degisiklikleri oldugu sonuca varilmistir. Dolaysiyla, bu arastirmada ¢ikan sonuglar
destekler yonde oldugu sdylenebilir.

Diinyay1 etkisi altina alan ve asrin virlisii olarak kabul edilen COVID-19’un ve
beraberinde ilan edilen pandemi’nin tiiketicilerin satin alma davraniglari ve egilimleri
tizerindeki etkisini amag¢ edinen bu arastirmada, Alict ve saticinin serbestge karsi karsiya
geldigi pazar ortaminin her zamankinden farkli olarak belirli yasaklar, kisitlamalar altinda
dizayn edilmek zorunda kalindigir bu siiregte isletmeleri ilgilendiren tiiketici davranislari
gozlemlenmistir. Bu kosullar elbette tiiketicinin hastaliga yakalanma riskini azaltma c¢abasi
nedeniyle bilingli sekilde olusturulmustur ve bir sosyal izolasyona neden olmustur. Bu
izolasyon nedeniyle, tiiketici market aligverisini ¢evrimigi gerceklestirmis, carst ve pazarda
endise ve baski altinda daha hizli hareket etmis, sevdigi yemegi evine siparis etmis, restoran,
cafe ve bar ortamlarindan uzak kalmis, yapmak istedigi seyahat, tatil ve eglenceyi daha izole
sartlar altinda planlamistir. Tiim bu zorunlu degisimler, tiiketicilerin rutin satin alma
aligkanliklarmi etkilemis olup, kimi sektorlere (turizm ve seyahat) negatif etki yaparken kimi
sektorlere de (teknoloji, gida iireticileri) pozitif etki yapmistir (Howard, 2020).

Arastirma sonuglarina gore, tiiketicilerin restaurant, cafe, sinema, tiyatro, konser, spor
salonu gibi kalabalik yerlere gitmekten c¢ekindigi ve bu tiir etkinliklere katilmak istemedigi
tespit edilmistir. Bu tespit, Wen vd. (2020) yapmis olduklar1 ¢alismasinda ¢ikan sonug ile
ortiismektedir. Yine tiiketicilerin biiyiik bir ¢ogunlugu tatil kdyiinde veya otelde tatil yapmay1
tercih etmeyecegini ve tur programi satin almayacagini ifade etmistir. Ancak tiiketicilerin
otelden ziyade kendini daha giivende hissedebilecegi kalabalik olmayan pansiyon ve kiralik
yazlik evleri tercih etme egilimde olduklar1 goriilmektedir. Bu baglamda tiiketicilerin butik
otel, apart otel, karavan, konut kiralama gibi farkli konaklama tiirlerini tercih edebilecegi
sOylenebilir. Ayrica kisiler, tatil ve seyahatlerinde ulagim tercihini kendi araglarindan yana
kullanacaklar1 anlagilmaktadir. Ekonomik, toplumsal ve bireysel pek ¢ok olumsuz etkileri
olan pandemi siirecinin siiphesiz en biiyiik etkileri turizm, havayolu, konaklama, kruvaziyer
ve restoran hizmetlerinde hissedilecektir. Yeni normal dénem ile de riskin devam edecek
olmasi bu tiir hizmetlere karsi ¢ekimserligi devam ettirecektir. Bu ¢ekimserligin as1 bulunana
kadar devam edecegi bu nedenle de talep diizeyinin bu is kollarinda diisiik seyredecegi tahmin
edilmektedir. Tim noktalarda asir1 hassasiyet gosteren katilimcilar berber ve kuafor
konusunda daha esnek davranmaktadir. Katilimcilar bu zor dénemde fahis fiyat uygulamasi
ve cikarct davranan markalara karsi sert tepki gostermektedir. Salgindan sonra da bu
markalara karsi olumsuz tutumun devam edece8i goriilmektedir. Ancak bu donemde
tilkketicinin yaninda olan, sorun degil ¢oziim iireten isletmeler normallesmeye gecildiginde de
biiylimesini siirdiirmeye devam edecektir. Kisilerin bu siirecte aligveris, bankacilik, egitim ve
ofis islerini internet ve telefon iizerinden halletmek zorunda kalmalari kisilerin teknoloji
kullanim diizeylerini arttirmistir. Ozellikle c¢evrimici perakende alisverisleri miisterilere
zamandan tasarruf, eve teslim ve COVID-19 baglaminda sosyal mesafe dahil olmak iizere
bircok fayda saglamistir. Isletmelerde bu nokta da dijital doniisiimiin gerekliligini ve
zaruriyetini gorerek teknoloji altyapilarina hizla yatirim yapmuglardir. Kisiler ise evde
olduklar siire boyunca teknoloji ile daha yakindan ilgilenmek durumunda kalmiglar ve birgok
isi internet lizerinden de halledebildiklerini gormiislerdir. Bu durum tiiketicilerin bu donemde
teknoloji kullanim seviyeleri arttirmis ve dijitallesmeye karst olumlu tutum gelistirmelerini
saglamistir. Cogu islemin ¢evrimigi olarak yapilabildigini goren katilimcilar bu durumu ilerde
de devam ettirmek istemektedirler. Ancak kisilerin hastalik korkusu ortadan kalktiktan sonra
cevrimigi aligveris davranist gosterip gostermeyecekleri de arastirmaya deger bir konu olarak
goziikmektedir. Yine katilimcilar bu zor giinlerde nakittin ve birikimin 6nemini anlayarak
salgin bittikten sonra parasal anlamda daha fazla tasarruf edeceklerini beyan etmistir.
Literatiire bakildiginda (Cakiroglu, vd. 2020; Danismaz, 2020; He ve Harris, 2020; Knotek
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vd. 2020; Shaikh, 2020) ¢ikan sonuglar ile ortlistiigii anlasilmistir. Yani tiiketiciler pandemi
siirecinde genellikle temel ihtiyaglarin1 karsilamaya yonelik, ¢evrimigi aligveris ile satin
alimlarmi gergeklestirmektedirler.

Bu sonuglar kapsaminda, pandemi siirecinde tiiketicilere; sosyal mesafe, maske ve
temizlige dikkat etmeleri ve ihtiyaglarini ¢evrim i¢i aligveris ile gidermeleri, panik ve stres
yapmadan devletin belirlemis oldugu kurallara uymlar1 &nerilebilir. Isletmelere ise; degisen
kosullara ayak uydurmalari, esnek ve yenilik¢i olmalari, devletin pandemi nedeniyle koymus
oldugu kurallara gore davranig gostermeleri, uzun donemli diisiinmeleri ve ¢evrim i¢i satisa
yonelik pazarlama stratejileri gelistirmeleri 6nerilebilir.

S6z konusu aragtirmanin verilerinin analiz edilip bulgularinin yorumlandig: siirecte
Tirkiye Cumhuriyeti’nde Yeni Normallesme (Haziran, 2020) adi altinda normal yasama
doniis kosullar1 agiklanmistir (TRT Haber). Bu siiregte arastirmacilarin, sadece gozlem
yaparak gozlemledigi hususlar s6z konusu olmustur. Tiiketicilerin ¢alismada belirtilenin
aksine marketleri artan taleple tercih ettigi, otellerde ve turistik destinasyonlarda tatil yaptigi,
restoranlara gitmeyi tercih ettigi ve kalabalik ortamlar igerisinde sosyallesme igerisinde
oldugu ve farkli ulasim araglari ile seyahat ettigi gozlemlenmistir. Diger yandan ¢alismanin
kisitlarindan da biri olan bu durum; stres, panik, kisitlama ve baski altinda verilen yanitlarin,
kosullarin normallesmesi ile degiskenlik gosterdigini ve c¢ok tutarli olmadigini
gostermektedir. Elbette evlerde sokaga c¢ikma kisitlamalari nedeniyle izole yasam siiren
bireylerin hizla hayata dahil olma ve sosyallesme arzusunun bu kosullart olusturdugu
sOylenebilir. Bu durumda tiiketici arastirmalarina yonelik verilerin sdylem ve eylem
noktasinda tutarsizlik i¢erdigi soylenebilir mi? Ayrica, pandemi siirecinde Tiirkiye’de yasayan
tilkketicilerin satin alma davranis ve egilimlerine yonelik elde edilen bu veriler, normallesme
donemi ile tutarlilik gostermemesi nedeniyle, isletmeler igin objektif diizeyde stratejik karar
alip, faaliyet gosterme noktasinda saglikli sonuglar dogurur mu? Kriz donemlerinde
gerceklestirilen tiiketici aragtirmalarinin objektif olmamasina yonelik risk tasidigi sdylenebilir
mi? Bu soru hem galismanin bir elestirisi ve kisit1 hem de gelecekteki galismalar i¢in bir 6neri
niteligindedir.
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