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Tiiketici Diistinme Stilleri Cercevesinde COVID-19 Siireci ile
Degisen Alisveris Davranislari Uzerine Bir Arastirma

Tugba YILDIZY, F. Gérgiin DEVECI®

Tiketici Dustinme Stilleri Cergevesinde COVID-19 Stireci ile Degi-
sen Aligveris Davraniglan Uzerine Bir Arastirma

A Research on the Changing Shopping Behaviors with the COVID-
19 Process within the Framework of Consumer Thinking Styles

Ozet

Bu galismada tiketici diisinme stillerinin, COVID-19 risk algisi ve ilgilenim
Uzerindeki etkisiile s6z konusu iki degiskenin sosyal mesafeye yonelik tutum
Uzerindeki etkileri tartigilmigtir. Ayni zamanda, COVID-19'a yonelik ilgileni-
min COVID-19 risk algisi Gizerindeki etkisi ve sosyal mesafeye yonelik tutu-
munise degisen alisveris davranisini ortaya gikarip gikarmadigi belirlenmeye
calisilmistir. Cevrimigi anket yonteminin kullanildigi arastirmanin ana kitle-
sini, COVID-19 surecinde aligveris davranislarinda degisiklikler oldugunu
ifade eden 18 yas ve Uzeri tUketiciler olusturmustur. 406 katilimcinin yer al-
digi calismanin sonuglarina gore, yargilayici distinme stili COVID-19 risk al-
gisi ve ilgilenim Uzerinde, yonetici distinme stili ise COVID-19'a yonelik ilgi-
lenim Gzerinde etkilidir. Bunun yani siraCOVID-19a yonelikilgilenim COVID-
19risk algisi Uizerinde ve s6z konusu iki degisken ise sosyal mesafeye yonelik
tutum Uzerinde etkilidir. Son olarak, sosyal mesafeye yonelik tutumun degi-
sen aligveris davranigi Gizerindeki etkisi oldugu belirlenmistir.

Abstract

In this study, it has been discussed that the effect of consumer thinking
styles on COVID-19risk perceptionand involvement and the effects of these
two variables onattitudes towards social distancing. At the same time, it has
been tried to determine the effect of COVID-19 involvement on COVID-19
risk perception and whether the attitude towards social distancing reveals
the changing shopping behavior. The main population of the research, in
which the online survey method was used, consisted of consumers aged 18
and older, who stated that there were changes in their shopping behaviors
during the COVID-19 process. According to the results of the study, which
included 406 participants, judgmental thinking style has an effect on COVID-
19 risk perception and involvement, executive thinking style has an effect
on COVID-19 involvement. In addition to this, COVID-19involvement has an
effect on COVID-19 risk perception and these two variables have an effect
on attitude towards social distancing. Lastly, it has been determined that
the attitude towards social distancing has an effect on the changing shop-
ping behavior.
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Makale Tiirii: Arastirma

1. Giris

Paper Type: Research

COVID-19 suireci ile birlikte, glindelik yasam basta olmak lizere, hayatin birgok noktasinda ve yasam tarzlarinda

kokli degisiklikler meydana gelmistir. Tiketicilerin satin aldiklar Griin gruplari, aligveris aliskanliklari, tutum ve dav-
ranislarinda farkhliklar yasanmistir (Di Crosta ve digerleri, 2021; Naseri, 2021; Valaskova, Durana ve Adamko, 2021).
Calismada, genel itibariyle, alisveris davranislarinda meydana gelen degisikliklerin devam edebilecegi varsayimiile,
bu degisiklikler tiketici dlisinme stilleri ile iligkilendirilmistir. Distinme stilleri “Bir bireyin problemleri ele alisinda
tercih etmis oldugu yollardir.” Bireyin zeka ve yeteneginden ziyade bireysel aliskanliklarini temsil etmektedir (Akta-
ran, Sun, Wang ve Chang, 2013: 311). Tuketici disiinme stillerinin bagimsiz degisken olarak ele alindigi ¢alisma
kapsaminda bu degiskenin tiiketicilerin COVID-19 risk algisi ve ilgilenimi tzerinde etkili oldugu varsayilmistir. Bu
sebeple, tim bireyleri etkileyen ve aliskanliklarin degisimi ile birlikte “yeni normal” yasam tarzini yaratan salgin si-
recinin, “sosyal hayat” (izerindeki etkilerini ve yarattigi degisikliklerin strdrilebilirligini ele almanin yararli olacag)
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dustndlmistir. Dolayisiyla, COVID-19 sonrasi siiregte, degisen alisveris davranislarinin stirdiiriilebilirliginin deger-
lendirilmesi ¢alismanin odak noktasidir. COVID-19 salgininin soku karsisinda tiiketici algisi; konuyu, davranislari ve
prosediirleri anlamaya yonelik bilgi ve ilgi diizeyini temsil etmektedir (Aktaran, Foroudi, Tabaghdehi ve Marvi,
2021). COVID-19 siresince, bireyin olumsuz duygularindaki artis, daha fazla bilgi arayisini ve degerlendirmesini or-
taya gikarmistir. Buiise tiiketici davraniglari da dahil olmak tizere yasamin her anindaki davranislar etkilemistir (Long
ve Khoi, 2020). ilgilenim ise icerisinde bulunulan riskli durumun deneyimlenmesi sonucunda olusmaktadir (Qian ve
Li, 2020: 984). Bu agidan, calisma kapsaminda, tiiketicinin igerisinde bulundugu duruma yonelik ilgilenim diizeyinin
risk algisi tizerindeki etkisi belilenmeye calisilmigtir. S6z konusu iki degiskenin ise “sosyal mesafeye yonelik tutum”
degiskeni tizerinde etkili olacagi calismanin bir diger varsayimidir. COVID-19 siireci ile bireylerin hayatinda siklikla
yer bulan ve kullanilan terimlerden biri olan “sosyal mesafe”, en basit ifadesi ile COVID-19'un yayilmasini 6nlemeye
yardimci olmak icin miimkiin oldugunca evde kalinmasi ve diger bireylerden uzak durulmasini agiklamaktadir (Im,
Kim ve Choeh, 2021: 1). Pandeminin neden oldugu sosyal mesafe ve etkileri, tliketicilerin satin alimlara yonelik
bakis agisini degistirmistir (Tyagi ve Pabalkar, 2021).

Pandemi sonrasinda tiiketicinin bu donemde edindigi aliskanliklarin birgogunun normale dénmesi olasidir
(Sheth, 2020). Ancak Accenture (2020) raporuna gore, pandemiden sonra tiketici davranislarindaki degisiklikler
kalici olabilecektir. Bu noktada, ¢alismanin 6zglin noktasi su sekilde agiklanabilir; mevcut ¢alisma ile dncelikle tiike-
ticilerin diisinme stilleri irdelenecektir. Boylelikle bir tiiketicinin sahip oldugu bakis agisina bagli olarak siireci nasil
yOnettigi ve yonetmeye devam ettigi ortaya konulabilecektir. ilgi yazin ele alindiginda tiiketici diisiinme stilleri ile
COVID-19 siirecini birlikte ele alan ¢alisma sayisinin oldukga sinirli olusu literatiire destek saglanmasi agisindan ya-
rarh olacaktir. Sagliga iliskin riskler, tiiketicinin algiladig risk tirlerinden biridir (McCarthy ve Henson, 2008; Menon,
2008). Bu sebeple tiim insanligi tehdit eden kosullarda bireyin 6z-benlik yonetimi 6nem tasimakta ve konuya yak-
lasimini farklilastirmaktadir. Tuketicilerin bircogu bu kosullar altinda edindigi alisveris aliskanliklarini belki bir siire,
belki de kalici olarak devam ettirmektedir. Benzer sekilde, diisiinme stilleri ile degisen alisveris davranisi degisken-
leri Gizerine sinirli sayida ¢alisma olmasi ¢calismayi 6zgiin hale getiren diger bir unsurdur. Bu noktada arastirma, de-
gisen alisveris davranislarinin ortaya konulmasi amaciyla, gelecekte yapilacak olan ¢alismalar agisindan hem bir li-
teratir destegi saglanmayi hedeflemekte, hem de degisen tiiketici davranislarini agiklamaya calismaktadir. Ayni
zamanda, isletmelere “degisen tiketici alisveris davranisi” karsisinda yeni stratejilerin gelistirilebilmesi ve “hizli de-
gisimlerin yasandig pazar kosullarina” adaptasyon agisindan yararli dneriler sunulabilmesi hedeflenmektedir.

2. Literatiir Taramasi ve Hipotezlerin Gelistirilmesi
2.1. Tiiketici Diigiinme Stilleri

Dislinme stilleri, bireylerin bilgi edinme ve elde edilen bilgileri yayma konusunda tercih ettigi araglar
(Groza, Locander ve Howlett, 2016) ve kendilerini nasil yonettiklerine iliskin yollardir (Verbeke, Belschak,
Bakker ve Dietz, 2008). Farkh disiinme stillerine sahip tiketiciler, farkli bilgi isleme seviyelerine sahip-
tirler. Bu ylzden igerisinde bulunulan duruma bagli olarak farkli tercih ve tutumlar gosterebilmektedirler
(zhang, 2004; Groza ve digerleri, 2016; Ma, Chen ve Zheng, 2018). Sternberg (1988)’e gore dislinme
stilleri zihinsel 6z-y6netim (mental self-government) teorisine dayanmaktadir. Teori, bes boyut {izerin-
den on Ug farkh 6grenme stilini agiklamaktadir. Bu boyutlar; fonksiyonlar, formlar, diizeyler, kapsamlar
ve egilimlerdir (Zhang ve Sternberg, 2002). Tuketici diisinme stilleri, tiketici davranislari literatlriine
onemli katkilar saglamakla birlikte tek ve birden ¢ok boyutu lzerine gergeklestirilen farkli ¢alismalar
mevcuttur. Ancak disiinme stillerine tek boyut lzerinden bir yaklasimin tiiketici davraniglarini kismen
aciklayacagi yaklasimi ile birlikte kavram ¢ok boyutlu olarak ¢alisilmistir (Herjanto, Amin ve Purington,
2021). Mevcut arastirma kapsaminda, tiketicilerin diistinme stilleri cok boyutlu olarak ele alinarak, bu
alanda yapilan diger calismalarda (Sternberg ve Zhang, 2005; Groza ve digerleri, 2016) siklikla ¢alisilan
“fonksiyon”lar boyutunda yer alan; yargilayici, yonetici ve yasamaci diisinme stillerine odaklaniimistir.
Ug alt boyut asagida agiklanmustir.
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Yargilayici diigiinme stili; fikirleri iliskilendirme, eylemleri degerlendirme, durumlari analiz etme ve
alternatifleri karsilastirmayi tercih eden sorgulayici ve arastirmaci bir zihin yapisini temsil eder. Bu di-
stinceye sahip bireyler, bir ¢cdziim yolu uygulamadan 6nce, gesitli bakis acilarinin ve fikirlerin giigli ve
zayif yonlerini incelemekte (Sternberg, 1999; Sternberg ve Zhang, 2005) ve sorunlara daha analitik bir
yaklasim gostermektedirler (O’Hara ve Sternberg, 2001).

Herjanto ve digerleri (2021) nin ¢alismasi COVID-19 sireci ile dislinme stillerinin bir arada ¢ahisildig
literattirdeki sinirli sayidaki calismalardan biridir ve mevcut ¢alismanin da ¢ikis noktalarindan birini olus-
turmaktadir. Bu ¢alismanin her Ug tiiketici disiinme stili agisindan sonuglari mevcuttur. Herjanto ve di-
gerleri (2021)’'nin ¢alismasinda, yargilayici diisiinme stili algilanan riski etkilerken; yonetici ve yasamaci
diisiinme stillerinin anlamli bir etkisi bulunmamustir. Arastirmacilar yargilayici disiinme stiline sahip ti-
keticilerin COVID-19 bilgilerini ¢cok dikkatli ve nesnel bir sekilde sectiklerini, analiz ettiklerini, degerlen-
dirdiklerini ve disiinme siireglerine bagh karsilastirmalar yaptiklarini ifade etmiglerdir. Ayni zamanda,
yargilayici disiinme stili, tiketicilerin 6nceki stireglerin artilarini ve eksilerini buna gére degerlendirme-
lerine olanak tanimakta, risk algilarini etkilemektedir.

Yonetici diisiinme stili; yonetici dislinme stilinde kurallara ve prosediirlere uyma egilimi bulunmak-
tadir (Sternberg, 1999). Yonetici diisiinme stiline sahip olan bireyler dnceden yapilandiriimis ¢céziimlerle
sorunlari ele almaktadirlar (Verbeke ve digerleri, 2008; Groza ve digerleri, 2016). Groza ve digerlerine
(2016) gore bu tiiketiciler daha 6ngorilebilirdir ve kalabaliklarin gorislerinden daha kolay etkilenmek-
tedirler. Herjanto ve digerleri (2021) calismasina gore yonetici diisinme stiline sahip olan tiketiciler pa-
nik satin alim yapan buyik kalabaliklari gordiiklerinde, bu davranisi taklit etme egiliminde olmakta ve
onceden gelistirilen stratejilere gore hareket etmektedirler.

Yasamaci diisiinme stili; yasamaci dislinme stiline sahip bireylerin kendi ¢6zim yollari vardir ve
sorunlarini kendi yollari ile ¢cozmektedirler (Zhang ve Sternberg, 2002). Ne yapilmasi gerektigine karar
verme ve olasi eylem planlarini belirleme 6z-yonetimine sahiptirler (Sternberg ve Zhang, 2005). Bu bi-
reyler, 6zglinlGgu tercih etmekte ve bir sorunu ¢ézmenin yenilik¢i yonleri Gzerinden hareket etmekte-
dirler. Bu ylizden yasamaci dislinme stiline sahip bireylerin tepkileri daha az éngorilebilirdir (Groza ve
digerleri, 2016). Herjanto ve digerleri (2021)'nin ¢alismasina gore; yasamaci dislinme stiline sahip olan
bireyler icin COVID-19 gibi yeni bir sorun, yaratici zihinlerini kullanma firsatidir. Bu bireyler sirecle basa
cikma mekanizmasi gelistirerek, yaratici ve duruma yonelik 6nlemler alabilmektedirler. Bu yiizden risk
algilan yiksek olmamaktadir.

Literatlrde diisiinme stilleri Gzerine gercgeklestirilen ve mevcut calismanin sonuglari ile iliskilendiri-
lebilecek diger ¢alismalardan ornekler ve sonuglari ise su sekildedir; Ma ve digerleri (2018) galismala-
rinda ¢evrimigi stok disi kavramini ele almislar ve tiketici diislinme stillerinin gevrimigi stok disi kosulla-
rina yonelik tiiketici 6zelliklerini ve tepkilerini etkiledigini belirlemislerdir. Zhang (2008) Hong Kong’daki
Universite 6grencileri arasinda yapmis oldugu ¢alismasinda diisiinme stilleri ile duygular arasindaki ilis-
kileri incelemis ve galisma sonucunda disiinme stilleri ile duygular arasinda iliski oldugunu ortaya koy-
mustur. Zhang (2009) diistinme stillerinin kaygi izerindeki etkisi incelemistir. Sonuglar yaratici diistinme
stilleri ile disa agik diisinme stillerinin kaygi ile olumsuz; klasik diisiinme stillerinin ise kaygi ile olumlu
yonde etkili oldugunu gostermistir. Betoret (2007) ise 6grenci ve 6gretmenlerin disiinme stillerinin 6g-
renci kurs memnuniyeti ve 6grenme siregleri izerindeki etkisini incelemistir. Calisma sonucunda hem
o0gretmenlerin hem de 6grencilerin diisinme stillerinin 6grenci memnuniyeti ve 6grenme siirecine yo-
nelik ilgilenimi tahmin edici degisken oldugu belirlenmistir. Sunulan bilgiler 1s1ginda ise asagida yer alan
hipotezler gelistirilmistir.

e  H1: Tiketicilerin disiinme stilleri COVID-19 risk algisi izerinde etkilidir.
=  Hila: Yargilayici disiinme stili COVID-19 risk algisi tizerinde etkilidir.
= Hib: Yonetici dislinme stili COVID-19 risk algisi Gzerinde etkilidir.

= Hlc: Yasamaci diisiinme stili COVID-19 risk algisi tizerinde etkilidir.
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e H2: Tiketicilerin diisinme stilleri COVID-19 ilgilenimi tGzerinde etkilidir.

= H2a: Yargilayici diisinme stili COVID-19 ilgilenimi lzerinde etkilidir.

= H2b: Yonetici dislinme stili COVID-19 ilgilenimi tzerinde etkilidir.

= H2c: Yasamaci digiinme stili COVID-19’a yonelik ilgilenim Gzerinde etkilidir.
2.2. COVID-19 Risk Algisi

Risk algisi bireyin potansiyel bir tehlikeye karsi inanci olarak agiklanabilmektedir (Brewer, Chapman,
Gibbons, Gerrard, McCaul ve Weinstein, 2007). Diger bir ifadeyle bir bireyin dis diinyadaki gesitli tehli-
keleri algilamasi ve kavramasidir (Ding ve digerleri, 2020). Risk fiziksel, psikolojik, finansal, dogal afetler
gibi etkenlerden kaynaklanabilmektedir. Bu dogrultuda salgin hastaliklar da risk unsurlarindan biri olarak
gorilmektedir (Bae ve Chang, 2021). Saglik riski “belirli bir stire icinde bir kisi veya grubun saglikla ilgili
olumsuz bir olayin meydana gelme olasiligina iliskin siibjektif algilari” olarak tanimlanabilir (Menon, Rag-
hubir ve Agrawal, 2008: 981). COVID-19 pandemisinin yarattigi riskler tiketicileri etkilemis (Cana, 2020)
ve yiksek risk algilari, kendilerini korumaya iliskin davranislar sergilemelerine yol agmistir (lorfa ve di-
gerleri, 2020). Ebrahimi, Hoffart ve Johnson (2020) COVID-19 salgini sirasinda hijyenik davranis ve sosyal
mesafe kurallarina uyum ile iliskili faktorleri arastirdiklari ¢alismalarinda algilanan risk ile sosyal mesafe
kurallari ve Diinya Saghk Orgiiti tarafindan tavsiye edilen hijyenik davranislara uyma arasinda iliski ol-
dugunu ifade etmislerdir. Lee ve Li (2021) ise yaptiklari calismada algilanan riskin sosyal mesafe davra-
nisi tzerinde etkisi oldugunu belirtmislerdir. Calisma kapsaminda, bireylerin sagliklarina iliskin ylksek
risk algilarinin sosyal mesafeye yonelik tutumlarini etkileyecegi varsayilarak H3 hipotezi gelistirilmistir.

e H3: COVID-19 risk algisi sosyal mesafeye yonelik tutum Gzerinde etkilidir.
2.3. COVID-19 ilgilenimi

ilgilenim “ihtiyaclara, degerlere ve ilgi alanlarina bagli olarak bir bireyin nesneye yénelik algilanan
ilgi dtizeyi” olarak tanimlanabilir (Zaichkowsky, 1985: 342). COVID-19 ilgilenimi ise bireylerin bu hastalig
ne kadar yakindan deneyimledigini agiklamaktadir (Qian ve Li, 2020). Tuketicilerin ilgilenim duzeyleri
tuketim kararlari Gzerinde etkili olmaktadir (Ripoll ve Panea, 2019). Bu baglamda, Yang, Li, Peng ve Wang
(2020) COVID-19 surrecinde tlketim trendlerini inceledikleri calismalarinda ilgilenim ile korkuya kapilma
arasinda olumlu yénde bir iliski oldugunu belirtmislerdir. Qian ve Li (2020) ise COVID-19 ilgilenimi ile
genel risk algisi arasinda olumlu yonde bir iliski bulundugunu ifade etmislerdir. Mevcut arastirma kapsa-
minda tiketicilerin igerisinde bulunulan surece kisisel olarak verdikleri dnem diizeyinin risk algilari tara-
findan belirlenecegi ve bunun yani sira bir davranigsal tepki olarak “sosyal mesafeye yonelik tutumlarini”
etkileyecegi varsayilarak H4 ve H5 hipotezleri gelistirilmistir.

e H4: COVID-19 ilgilenimi COVID-19 risk algisi Gzerinde etkilidir.
e H5: COVID-19 ilgilenimi sosyal mesafeye yonelik tutum Gzerinde etkilidir.
2.4. Sosyal Mesafeye Yonelik Tutum

COVID-19 salgininin, birincil savunma araglarindan biri sosyal mesafe olmustur (Kayes, Islam, Wat-
ters, Ng ve Kayesh, 2020). Sosyal mesafe, siirecin basindan bu yana viriis kaynakl hastalik ve 61iim orani
riskini azaltmak icin 6nerilen stratejilerden biri olmakla birlikte, pandemi kontrollinlin de bir pargasidir
(Yanti ve digerleri, 2020). Kavram, okullar veya isyerleri gibi yogun ortamlarda fiziksel mesafeyi artirarak
veya bir araya gelme sikhgini azaltarak virtisiin bulagsmasini azaltmanin bir yolu olarak agiklanmaktadir
(Ahmed, Zviedrite, ve Uzicanin, 2018). Sosyal mesafe, COVID-19 salgininin yayilmasini kontrol etmek igin
onemli bir strateji olmasi nedeniyle, bireyler Gizerindeki davranissal etkisini anlamak énem tasimaktadir
(Chakraborty, Kumar, Upadhyay ve Dwivedi, 2021). Bu sliregte riskten kaginma istegi bireylerin tiketim
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ahiskanliklari ve tercihlerini etkilemistir (Im ve digerleri, 2021). Tiiketiciler hem zamansal hem de yer agi-
sindan sinirli sekilde hareket eder hale gelmislerdir (Sheth, 2020). Naeem (2021)’e gore disari cikmanin
riskli hale gelmesi, uzmanlarin “evde kalma” onerileri tiiketicileri icglidiisel satin alma davranisina yon-
lendirmistir. Ayni zamanda toplu satin alma, diistik temasl ticarette artis ve kalabaliktan kaginma gibi
davranislar da bu siirecte goriilen diger egilimler icerisinde yer almaktadir (Chauhan ve Shah, 2020).
Sunulan bilgiler dogrultusunda tiiketicilerin sosyal mesafeye yonelik tutumlarinin devamliliginin degisen
ahisveris davranislari izerinde etkili oldugu varsayilarak H6 hipotezi gelistirilmistir.

e H6: Sosyal mesafeye yonelik tutum degisen alisveris davranisi Gzerinde etkilidir.
2.5. Degisen Aligveris Davranigi

Tiketim kavrami 6ngoriilebilir bir yapiya sahiptir. Ancak tiiketimleri kesintiye ugratan ve dngoriile-
bilirligini ortadan kaldiran belli basl durumlar vardir. Bunlar sirasi ile, sosyal siniftaki degisim, teknoloji-
deki degisim, toplumsal yapiya iliskin kural ve diizenlemelerdeki degisim ile COVID-19 gibi kiiresel pan-
demileri ve dogal afetleri kapsayan daha az tahmin edilebilen degisimlerdir (Sheth, 2020). ilgili kosullarda
yeni aliskanliklar insa edilmekte ve mevcut alisveris davranislari farklilasmaktadir (Eger, Komarkova, Ege-
rova ve Micik, 2021). Dolayisiyla, tliketici davranisi COVID-19 salgini gibi dis etkenler nedeniyle degisik-
liklere ugramis (Milakovi¢, 2021) ve virUs tiketicilerin yasamin her alanindaki davranis kaliplarini farklh-
lastirmistir (Kohli, Timelin, Fabius ve Veranen, 2020). Tiketicilerin davranissal degisimleri stirti psikolo-
jisi, panik satin alimlar, zorunlu olmayan harcamalara yonelik aliskanliklar ve yatirim kararlari almayi ice-
rebilmektedir (Loxton, Truskett, Scarf, Sindone, Baldry ve Zhao, 2020). Mevcut arastirmanin ¢ikis nokta-
larindan bir digeri olan Accenture (2020) raporuna gore, COVID-19 salgininda tiketicilerin oncelikleri
temel ihtiyaglarini karsilamak olmus, “yerelden satin al” trendi olusmus ve salgin sonrasinda da artis
trendi devam edecek olan dijital ticaret gelismistir. Arora ve digerleri (2020)'nin raporuna gore ise
COVID-19 tiketici davranislarini bes ana faktor tGzerinden etkilemistir. Bu faktérler; temel degerlerdeki
dontsum, dijitallige ve ¢ok kanalliliga gecis, baglilik, saglik ve “bakima” dayali ekonomi ile evde kalanlara
dayali ekonomidir. Arastirmanin c¢ikis noktalarindan bir diger olan Eger ve digerleri tarafindan (2021)
gerceklestirilen ¢alismanin sonuglarina gore, Cek Cumhuriyeti’nde ikinci dalganin yasandigi donemde,
tuketici alisveris davranislari genellikle “korku” temelinde gerceklesmistir. Tlketicinin saghgina iliskin
korkulari yeni satin alimi yapilacak dgelerin segciminde etkili bir faktor olmakla birlikte, 6rneklem, bu 6ge-
ler acisindan kalite, erisilebilirlik ve kolayliga dikkat ettigini belirtmistir. Son olarak Jha ve Pradhan (2020)
arastirmalari sonucunda su sonucu iletmislerdir; pandemi kosullarinda, kuruluslar tiiketicilerin satin
alma aliskanliklarindaki degisikliklerin arkasindaki nedenleri bilerek stratejilerini olusturmaya odaklan-
malidir. Bu yontem, kuruluslarin mevcut satiglarini artirmalarina ve pazara yeni triinler sunmalarina yar-
dimci olmaktadir.

3. Metodolojik Cerceve
3.1. Arastirmanin Amaci ve Modeli

COVID-19 pandemisi yasamin her alaninda yeni aliskanliklari insa etmistir. Bu siiregte, tiketicilerin
alisveris tercih ve davranislarinda farkhliklar ortaya ¢ikmistir. Tiketicinin COVID-19 sonrasi donemde bu
surecte kazandigi alisveris aliskanliklarini siirdiriip siirdiirmeyecegine iliskin bir 6ngdrinin yaratiimasi-
nin planlandigi calisma kapsaminda, tiiketici disiinme stilleri, COVID-19 risk algisi, COVID-19 ilgilenimi
ve sosyal mesafeye yonelik tutum agisindan bu davranislari yorumlayabilmek amaglanmistir. Tiketicinin
sahip oldugu diisiinme stilleri, stirece yaklasiminin belirlenebilmesi ve ortaya konan davranigsal tepkile-
rin yorumlanabilirligi agisindan 6nem tasiyan basliklardan birini olusturmaktadir. ilgili degiskenin COVID-
19 risk algisi ve COVID-19 ilgilenim lzerindeki etkilerinin arastirilmasi arastirmanin ilk alt amacidir. Bi-
reylerin olay ve durumlara yaklasimlarinin risk algilari ve ilgilenimleri tGizerinde etkili olacagi varsayimin-
dan hareketle, bu iki degiskenin de sosyal mesafeye yonelik tutum tzerinde etkili olacagi dusinilmuis ve
bu etkinin ortaya konulabilmesi ise ikinci alt amaci olusturmustur. Olusturulan arastirma modeli dogrul-
tusunda, tiiketicinin COVID-19 siirecine verdigi dnemin, bir baska deyisle ilgilenim diizeyinin, risk algisini
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etkileyecegi dusiinilerek bu etkinin ortaya ¢ikariimasi bir diger alt amaci olusturmustur. Son olarak ti-
keticinin degisen aligveris davranisi belirlenmek istenmis ve sosyal mesafeye yonelik tutumun bu degis-
ken Uzerindeki etkisi incelenmistir. Bu dogrultuda, var olan degisimler, siirecin devami ve 6zellikle son-
rasindaki donemde sirdirilebilirliklerinin tartisilmasi hedeflenmis ve olusturulan arastirma modeli Sekil
1.” de gosterilmistir.

Sekil 1. Arastirma Modeli

COVID-19 Risk Algist

Titketici Disiinme Stitleri
+ Yargilayicr Ditgiinme Stili
+ Yanetici Ditgimme Stili
+ Yasamaci Diisimme Stili

Sosyal Mesafeye Yonelik
Tutum

Degisen Alsveris
Davranist

COVID-19 Jigilenimi

3.2. Ornekleme Siireci

Arastirmanin ana kitlesini, COVID-19 suireci ile birlikte alisveris davranislarinda degisiklikler oldu-
gunu duslinen 18 yas ve (zeri tiketiciler olusturmustur. Stirecten tim bireylerin etkilenmesi, zaman ve
yer kisitlari sebebiyle, ana kitle sayisinin bilinmedigi durumlarda uygulanan 6rneklem sayisi belirleme
formilinden yararlaniimistir. Bu dogrultuda, orneklem sayisi %95 gliven araligi ve %5 hata payinda mi-
nimum 384 olarak belirlenmistir (Kurtulus, 2004). Ornekleme y&ntemi olarak kolayda érnekleme yén-
temi tercih edilmistir. Pandemi kosullari goz dnlinde bulundurularak, daha genis kapsamli bir drnekleme
ulasabilmek amaciyla, verilerin toplanma siirecinde profesyonel bir firmadan yardim alinmis ve ¢evrimigi
anket yonetimi ile katilimcilara ulagiimistir. Cevrimici anket ¢alismasi 06-18 Mayis 2021 tarihleri arasinda
gercgeklestirilmistir. Anket formu toplam 584 tiiketiciye gonderilmis, eksik ve hatali doldurulan anketlerin
yani sira, “COVID-19 siireciyle birlikte alisveris davranislarinizda degisiklikler oldugunu diistiniiyor musu-
nuz?” 6n kosul sorusuna “Hayir” cevabini ileten tiiketicilerin anket formlarinin elenmesi ile 406 anket
degerlendirmeye alinmistir.

3.3. Veri Toplama Yéntem ve Araci

Anket formu {i¢ ana béliimden olusmustur. ilk bélimde, &n kosul ve tiiketicilerin degisen alisveris
davranislarini stirdiirtip siirdirmeyecekleri yoniindeki sorulara; ikinci bélimde ise arastirma modelinde
yer alan degiskenlere iliskin sorulara yer verilmistir. Arastirma degiskenlerine iliskin ifadelerin yer aldig
Olcekler literaturdeki farkli calismalardan edinilmis ve ¢alisma kapsaminda diizenlenmislerdir. Bu dog-
rultuda 6lgeklerdeki ifadelerin Tiirkgeye ¢evrilmesi asamasinda dil uzmanlarindan destek alinmis ve ¢ge-
viri noktasinda ortaya gikabilecek anlam hatalarinin &niine gegilmesi amaglanmustir. ifadeler Likert tipi
dlgek yardimiyla 8lgiimlenmistir. (1= Kesinlikle Katilmiyorum, 5= Tamamen Katiliyorum). Olgeklerin yer
aldiklari ¢calismalar ve madde sayilari Tablo 1.’de gosterilmistir.
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Tablo 1. Arastirma Kapsaminda Kullanilan Olceklere iliskin Bilgiler

Olcekler Madde Sayisi Alintilanan Makale
Tiketici Duslinme Stilleri 12 Groza ve digerleri (2016)
e Yargilayici Dastinme Stili 4
e  Yonetici Distinme Stili 4
e  Yasamaci Diigtinme Stili 4
7
5
6

COVID-19 Risk Algisi
COVID-19 ilgilenimi Qian ve Li (2020)

Sosyal Mesafeye Yonelik Tutum Ali, Dogan, Amin, Hussain ve Ryu, (2021)
Degisen Alisverig Davranisi 13 Eger ve digerleri (2021)

Brewer ve Sebby (2021)

Anket galismasinin son bolimiinde ise katiimcilarin demografik 6zelliklerinin belirlenmesi amaciyla
olusturulan sorular yer almistir. Verilerin analizinde SPSS ve AMOS programlarindan yararlaniimis; ta-
nimlayici istatistikler, glivenilirlik analizi, dogrulayici faktor analizi ve yapisal esitlik modellemesi kullanil-
mistir.

4. Verilerin Analizi
4.1. Katilimcilarin Ozellikleri

COVID-19 siireciyle birlikte alisveris davranislarinda degisiklikler oldugunu ifade eden 406 katilimcinin profili
incelendiginde genel olarak, kadin (%59.4), evli (%68), 30-35 (%23.2) ile 36-41 (%22.4) yas araliginda, lisans egitimi
almis (%64.3), 6zel sektor calisani (%32.3) ve aylik geliri 2001-4000 TL (%30) ile 4001-6000 TL (%25.9) arasinda olan
tlketicilerden olustugu gortlmustir.

Anketin ilk bolimunde yer alan “COVID-19 siireciyle birlikte alisveris davranislarinizda degisiklikler oldugunu
distintyor musunuz?” 6n kosul sorusuna “Evet” cevabini ileten bu tilketici grubuna ikinci soru olarak, “Degisen
alisveris davranislarinizin COVID-19'dan sonra da devam edecegini distintiyor musunuz?” sorusu yoneltilmistir.
Katilimcilarin %46.8'i ilgili soruya “Evet devam edecegimi diistinliyorum.” cevabini verirken; %42.4'(i “Devam edip
etmeyecegim konusunda kararsizim ve %10.8'i ise “Hayir devam etmeyecegimi diisinliyorum.” yanitini iletmistir.

4.2. Giivenilirlik Analizi

Dogrulayici faktor analizi uygulamasindan dnce Glceklerin i¢sel tutarliliklarinin belirlenebilmesi (Bonett ve
Wright, 2015) amaciyla givenilirlik analizleri yapilmistir. Sonugclar Tablo 2.’de sunulmustur.

Tablo 2. Olgeklere iliskin Cronbachs’ Alpha Degerleri

Olcekler Cronbachs’ Alpha
Tiketici Distinme Stilleri
e Yargilayici Dislinme Stili 0.810
e Yonetici Dislinme Stili 0.845
e Yasamaci Dusiinme Stili 0.775
COVID-19 Risk Algs 0.898
COVID-19 ilgilenimi 0.838
Sosyal Mesafeye Yonelik Tutum 0.941
Degisen Alisveris Davranisi 0.798

Glvenilirlik analizi sirasinda, yonetici ve yargilayici diistinme stilleri alt boyutlarindan birer, COVID-19 risk algisi
degiskeninden bir, sosyal mesafeye yonelik tutum degiskeninden bir, degisen alisveris davranisi degiskeninden ise
bes madde elenmistir. Diger degiskenler agisindan herhangi bir eleme gerceklesmemistir. Analiz sonucunda tim
degiskenler icin glivenilirlik katsayisi olan Cronbachs’ Alpha degerinin 0.70’in (izerinde oldugu ve buna istinaden
yeterliicsel tutarlihga sahip olduklari gérilmastir (Nunnally, 1978).
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4.3. Dogrulayici Faktor Analizi

Olgeklerin icsel tutarliliklaninin belirlenmesinin ardindan ikinci asamada, yapisal gecerliliklerin ortaya konulabil-
mesi agisindan (Harrington, 2009) dogrulayici faktdr analizi uygulamasina bagvurulmustur. Dogrulayici faktér analizi
uygulamasi asamasinda oncelikle verilerin normal dagiim gosterip gostermedikleri incelenmistir. Bu dogrultuda

carpiklik katsayilarinin|-0.045 |ile |-2.153 | arasinda, basiklik katsayilarininise |-0.086 | ile | 5.685 | arasinda degistigi
ve normal dagilim gosterdikleri tespit edilmistir (Kline, 2005).

Olgeklere iliskin uyum iyiligi degerleri, yakinsak ve iraksak gecerlilik ve dogrulayici faktér analizi sonrasi elde
edilen gtivenilirlik katsayilari Tablo 3.’de sunulmustur.

Dogrulayici faktor analizi uygulamasinda, COVID-19 risk algisi degiskeninden bir, COVID-19 ilgilenimi degiske-
ninden (g, sosyal mesafeye yonelik tutum degiskeninden bir ve degisen alisveris davranisi degiskeninden bir
madde elenerek, uyum iyiligi degerlerine ulagilmistir. Uyum indeksleri su sekildedir; Ki-Kare/sd: 1.651; RMR: 0.047;
RMSEA: 0.04; GFl: 0.913; AGFI: 0.893; NFI: 0.910; NNFI: 0.957; CFl: 0.962.

Glvenilirlik ve gecerlilikler agisindan ise, genel olarak CR degerlerinin 0.70'in; AVE degerlerinin 0.50'nin, Cron-
bachs’ Alpha degerlerinin 0.70'in Gzerinde oldugu gorilmustiir. Ayni zamanda MSV degerleri AVE degerlerinden
kigik ve MaxR(H) degerleri ise AVE ve CR degerlerinden biyktir. Bu baglamda 6lgeklerin glivenilir, yakinsak ve
iraksak gecerliliklere sahip olduklari ifade edilebilir (Fornell ve Larcker, 1981; Hair, Black, Babin ve Anderson, 2010;
Ju, Brennan, Parker, Chrisopoulos ve Jamieson, 2018; Subburaj, Sriram ve Mehrolia 2020; Yasloglu, 2017).

4.4. Arastirma Modelinin Testi ve Yapisal Esitlik Modellemesi Uygulamasi

Arastirma modeli, bagimsiz ve bagimli yapilar arasindaki nedensel iliskileri ortaya koymaya calisan bir model-
dir. Bu sebeple ilgili degiskenler arasindaki etkileri ortaya ¢ikarabilmek amaciyla yapisal esitlik modellemesine bas-
vurulmustur (Babin ve Svensson, 2012). Model sonuglari Sekil 2.'de gosterilmistir. Arastirma modelinin testinde
“yasamaci diisiinme stili” boyutunun istatistiksel agcidan anlamli olmadigi gérilmis ve ilgili boyut analizden ¢ikaril-
mistir. Bu boyuta iliskin hipotezler ise reddedilmistir. Yasamaci diisiinme stili boyutunun analizden gikariimasinin
ardindan elde edilen uyum indeksleri su sekildedir; Ki-Kare/sd: 1.803; RMR: 0.072; RMSEA: 0.045; GFI: 0.917;
AGFI: 0.898; NFl: 0.913; NNFI: 0.954; CFl: 0.959.

Tablo 3. Olgek Guvenilirligi, Yakinsak ve Iraksak Gegerlilik Degerleri

Cron-
bachs’
Alpha | CR AVE | MSV | MaxR(H) |1 2 3 4 5 6 7
Sosyal Mesafeye Yonelik Tutum (1) | 0.931 |0.932|0.776|0.332|0.939 0.881*
Yargilayici Dislinme Stili (2) 0.810 |0.814|0.524|0.349|0.822 0.353 |0.724*
Yonetici Distinme Stili (3) 0.845 |0.846|0.648 |0.283|0.849 0.314 |0.532 |0.805*
Yasamaci Dislinme Stili (4) 0.775 |0.775|0.536|0.349 |0.780 0.371 |0.591 |0.391 |0.732*
COVID-19 Risk Algisi (5) 0.888 |0.889|0.617|0.196 | 0.894 0.406 |0.037 [0.092 |0.088 |0.785*
COVID-19 ilgilenimi (6) 0.882 |0.893|0.807|0.272|0.910 0.522 |0.306 |0.278 |0.283 |0.443 |0.898*
Degisen Alisveris Davranisi (7) 0.776 |0.788|0.359|0.332|0.826 0.576 |0.299 |0.319 |0.407 |0.324 |0.494 |0.599*
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Sekil 2. Aragtirma Modelinin Testi
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CR= Bilesik guivenirlik, AVE= Ortalama Aciklanan Varyans, MSV= Maksimum Paylasilan Varyansin Karesi,
MaxR(H)= Maksimum Guvenirlik, *= AVE'nin Karekok.

Elde edilen sonuglar dogrultusunda hipotezlere iliskin kabul ve red durumlari asagida aciklanmistir. B katsayi-
lari standardize edilmis regresyon katsayilarini agiklarken; p degerinin ise 0.05’den kiiglik olmasi beklenmektedir.
Bununla birlikte *** ise p<0.001 anlamina gelmektedir.

H1 hipotezi kismen kabul edilmistir. Hla hipotezi kabul edilirken (8=-0.116; t dederi=-1.983; p= 0.047), H1lb
hipotezi ve anlamsiz olmasi sebebiyle boyut olarak analizden c¢ikarilan yasamaci disiinme stilinin COVID-19 risk
algisi tizerindeki etkisine iliskin H1c hipotezleri reddedilmistir.

H2 hipotezi kismen kabul edilmistir. H2a (8= 0.252; t degeri= 3.437; p=***) ve H2b (3= 0.158; t degeri=2.283;
p=0.022) hipotezleri kabul edilirken; yasamaci diistinme stilinin COVID-19’a yonelik ilgilenim Gzerindeki etkisine ilis-
kin H2c hipotezi reddedilmistir.

H3 hipotezi (5= 0.207; t degeri= 3.856; p=***) kabul edilmistir. Bu dogrultuda tiketicilerin COVID-19'a iliskin
risk algilarinin sosyal mesafeye yonelik tutumlarini etkiledigi ifade edilebilir.

H4 hipotezi (3= 0.484; t degeri= 8.172; p=***) kabul edilmistir. Bu dogrultuda katiimcilarin COVID-19 ilgilenim-
leri COVID-19 risk algisi tizerinde olumlu yonde bir etkiye sahiptir.

H5 hipotezi (3= 0.450; t degeri= 8.047; p=***) kabul edilmistir. Bu sonuca istinaden tiiketicilerin COVID-19 ilgi-
lenimleri sosyal mesafeye yonelik tutumlarini etkilemektedir.

H6 hipotezi (3= 0.605; t dederi= 9.866; p=***) kabul edilmistir. H6 hipotezinin kabuli ile katiimcilarin sosyal
mesafeye yonelik gelistirdikleri glicli tutumlarin alisveris davranislarinda degisiklikler yarattigini ifade etmek miim-
kiindiir. Tutumun glicti artikga alisverislerde davranigsal degisimler yasanmaktadir.
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5.Sonug ve Oneriler
5.1. Sonuglar

Arastirmanin ilk hipotezi tlketici diisinme stillerinin COVID-19 risk algisi Gizerindeki etkisine iliskin olup, ana
hipotez kismen kabul edilmistir. Elde edilen sonug, Herjanto ve digerleri (2021) calismasi ile benzerlik gostermek-
tedir. Mevcut ¢calisma acisindan farklilik yargilayici diistinme stilinin COVID-19 risk algisi Gizerindeki etkisinin negatif
yonli olmasi noktasindadir. Yargilayicl diistinen tiiketicilerin aragtirmaci 6zellikleri sebebiyle, COVID-19 siirecini sii-
rekli sorguladiklari, genis kapsamli ancak kendilerini glivende hissetmelerini saglayacak bilgi arayisinda olduklar ve
buna bagl olarak da kaynak, durum, gecmis salginlar gibi karsilastirmalara gittikleri ifade edilebilir. Daha fazla ve
doyurucu bilgi sahibi olmalari, daha fazla giivende hissetmelerine yol acarken, bu ise algilanan riski diistirmektedir.
Yargilayici diistinen tiiketici grubu COVID-19'a ve sagliklarina iliskin kaygi duyan bireylerin yer aldigi gruptur. Endise
dizeyleriyiksek oldugu icin de bu tiiketici grubunu rahatlatacak her bir giivenilir bilgi algilanan risk diizeyi lizerinde
etkili olmaktadir. Bu sonug dogrultusunda yargilayici diisiinme stiline sahip tiiketicilerin arastirmalar yaparak riskli
siireglerin (istesinden gelebildikleri séylenebilir. ikinci olarak yénetici diistinme stilinin COVID-19 risk algisi tizerinde
herhangi bir etkisi bulunmamaktadir. Yonetici diisinme stiline sahip tiketicilerin ise diger bireyler nasil 6nlem ali-
yorsa ayni yollari izleme egilimleri bulunmaktadir. C6ziim yollari ise dnceden uygulanan stratejilerin benzerlerini
uygulamaktir. Dolayisiyla bu diistinme stili algilanan risk Gzerinde herhangi bir etkiye sahip degildir. Bunun yani sira
yasamaci diisiinme stilinin COVID-19 risk algisi Gizerinde etkisi bulunmamaktadir. Yasamaci diisinme stiline sahip
olan bireyler “yaratici stratejileri” kendi yollari ile ortaya koymaktadir. Her bir durum icin kendi ¢6ziim yollari oldugu
icin, panige kapilma ve/veya digerlerini izleme gibi davranislar géstermemektedirler. Karsilarina ¢ikan durumlar
“firsat” temelinde degerlendirdikleri ve birer deneyim olarak yorumladiklari icin algilanan risk tizerinde bu degiske-
nin de bir etkisi bulunmamaktadir.

Calismanin ikinci ana hipotezi tlketici diistinme stillerinin COVID-19 ilgilenimi (izerindeki etkisine iliskin olup,
ana hipotez kismen kabul edilmistir. Bu sonug, genel olarak literatiirde sinirli sayida bulunan ve disiinme stillerinin
ilgilenim Uzerinde etkili oldugunu belirten Betoret (2007)’ nin ¢alismasinin sonucu ile benzerlik géstermektedir.
Mevcut ¢alisma agisindan sonuglar su sekilde yorumlanabilir; yargilayici diisiinme stilinin COVID-19 ilgilenimi tize-
rinde etkili oldugu belirlenmistir. Yargilayici diisiinen bireylerin sirekli bilgi arayisinda olmasi, COVID-19 siirecinin
her asamasina iliskin bilgileri tiim ve glivenilir kaynaklardan surekli olarak takip etmeleri sonucunu dogurmaktadir.
Yargilayici diistinen bireylerin COVID-19 siirecine yiiksek ilgilenim gosterdikleri ifade edilebilir. Bu sonug ise litera-
tlire katki noktasinda ele alinabilir. Bir diger sonug ise yonetici diisinme stilinin COVID-19 ilgilenimi Gzerindeki etkili
oldugudur. Bu tiketici grubunun da COVID-19 siirecine yiksek ilgilenim gosterdigi gorilmektedir. Yonetici du-
stinme stiline sahip olan bireylerin kural ve yonergeleri takip etme egilimleri bulunmaktadir. Dolayisiyla stireg iceri-
sinde sosyal hayata iliskin uyulmasi gereken kurallari ve gosterilmesi gereken davranislan (maske takma, sosyal
mesafe vb.) takip etmekte ve uygulamaktadirlar. Bu ise onlarin gelisme ve giincellemeleri takip etmelerini saglaya-
rak, ilgilenim duizeylerini artirmaktadir. Sonug olarak COVID-19 ilgileniminin ardinda yargilayici ve yonetici diistinme
tarzlarinin iki 6Gnemli itici gli¢ oldugu ifade edilebilir ve bu sonug literatiire katki baglaminda degerlendirilebilir. Son
olarak yasamaci diisiinme stilinin COVID-19 ilgilenimi tizerinde herhangi bir etkisi bulunmamaktadir. Yasamaci di-
stinme stiline sahip olan tiketiciler ise kendi stratejileri dogrultusunda hareket ettikleri icin bu noktada fazladan bir
bilgi arayisina girismemektedirler. Bu bireyler salgini hayatlarina miidahale eden bir faktor olarak gérmedikleri igin,
diger iki diisinme stilinin aksine bir ilgilenim gostermemektedirler.

Arastirma sonuglar COVID-19'a iligkin risk algilarinin sosyal mesafeye yonelik tutum Uzerinde etkili oldugunu
da gostermistir. Sonucu su sekilde yorumlamak mimkiindiir; hastaliga yakalanma, bunun igin endiselenme tiike-
ticileri olumsuz duygularini ve korkularini harekete gegirmekte ve buna bagl olarak da birey gesitli kaygilara sahip
olarak sosyal mesafeyi hem bireysel bazda tesvik etmekte hem de gevresini sosyal mesafe konusunda glidilemek-
tedir. Saglik riski algisi, eylemlerin benimsenmesinde, duygusal stregte ve giinlik aliskanliklarinda énemli bir rol
oynamaktadir (Motta Zanin, Gentile, Parisi ve Spasiano, 2020). Bu dogrultuda sosyal mesafe viriisiin bulasmasini
Onleyen davranislardan biri olarak goriilmektedir (Maharaj ve Kleczkowski, 2012; Xie, Liang, Dulebenets ve Mei,

522



Eskisehir Osmangazi Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi

2020). Risk algisinin sosyal mesafeye yonelik tutum lzerindeki etkisi Xie ve digerleri (2020)'nin ¢alismasiyla bu bag-
lamda benzerlik gostermektedir.

Tuketicilerin COVID-19 ilgilenimlerinin risk algisi Gizerinde etkili olmasi elde edilen bir diger sonugtur. Qian ve Li
(2020) nin yarGttigi calismada COVID-19 ilgilenimi ile genel risk algisi arasinda olumlu bir iligki bulundugu sonucu
elde edilmistir. COVID-19a iligkin stirekli bilgi akisinin olusu bu siirece yiiksek ilgilenim gosterilmesini saglamaktadir.
Tuketici hem geleneksel hem de sosyal medyada stirekli olarak yeni bilgilerle karsilasmakta, bir belirti gosterip gos-
termedigini ve virlislin ortaya yeni ¢ikan varyantlarini arastirmakta, yakin cevre ve referans grubu ile iletisim kur-
maktadir. Dolayisiyla COVID-19 etkileri degissin, artsin veya azalsin glincelligini korumaya devam etmektedir. Ti-
keticinin duruma iliskin ilgilenimi stirdiikce, yeni bilgileri arastiracak ve bu ise sagliga iliskin risk algisini etkileyecektir.
Bu noktada aragtirmanin bir diger sonucu olan COVID-19 ilgileniminin sosyal mesafeye yonelik tutum tzerinde etkili
olmasini da bu baglamda yorumlamak miimkiindiir. iigilenimin tutum Gzerindeki etkisi pazarlamanin farkli baglik-
lari altinda ¢alisiimis olmakla birlikte, genel olarak sonuglari bakimindan Sung ve Park (2017) ile McClure ve Seock
(2020)' un yaptigi calismalar ile benzerlik gdstermektedir. Bu ¢alisma 6zelinde ise, virlisii kapma riski tliketiciyi kala-
baliklardan uzaklastirmakta ve birey yiiksek ilgilenim diizeyi sebebiyle sosyal mesafeyi gosterilmesi gereken 6nemli
bir davranissal tepki olarak yorumlamaktadir. Bireylerin salgin stirecine ilgilenimleri devam ettikce, sosyal mesafe
kurallarina verilen 6nemin de devam edecegi sdylenebilir.

Nihai sonug olarak, sosyal mesafeye yonelik tutum degisen alisveris davranisi Gzerinde etkilidir. Elde edilen
sonug mevcut arastirmanin cikis noktalarini olusturan Accenture (2020) raporu ve Eger ve digerleri (2021) tarafin-
dan gergeklestirilen calismanin sonuglar ile benzerdir. COVID-19 tiiketicilerin pandemiye yonelik tutumlari ve dav-
raniglarini etkilemis (Goswami ve Chouhan, 2021), ayni zamanda alisveris yapma sekilleri degisime ugramistir (Cha-
uhan ve Shah, 2020). Ozellikle salginin baslangig siirecinde, kalabalik ortamlar, diger tiiketicilerin yer aldig1 alisveris
merkezleri, magazalar, slipermarketler her biri virlisiin yayllmasini engellemek amaciyla bosaltiimis ve tiiketici alis-
veris davranislarinda farkliliklar olusmustur. Bu farklilik salgin stirecinin seyri ve 6nlemlerin degisimi dogrultusunda
sekillenmeye devam etmistir. Bu baglamda sosyal mesafeye yonelik devam eden gicli tutum; daha saglikli Girtin
tercihini ortaya cikarmistir. Tuketiciler, Grlinleri arastirma stireglerine dahil olmalarina istinaden ise daha bilingli sa-
tin alimlar yaptiklarini ifade etmislerdir. Bilingli satin alim gida israfinin 6niine gecilmesi noktasinda da tiiketici alis-
veris davranisinin degisimini saglamistir. Karantina donemi boyunca cesitli yiksek risk algilarn temel ihtiyag riin
kategorilerine yonelimi saglamistir. Sosyal mesafeye yonelik gliglii tutum tiketicinin daha az sayida magazaya git-
mesini saglarken, tiiketici ayni zamanda tercihini yakininda olan yerel perakendeciden yana kullanmistir. Bu marka
baglaminda da ayni etkiyi yaratmistir. Tiketiciler stireg icerisinde bildikleri ve gliven duyduklari markalarin satin
alimini yapmislardir. Arastirma agisindan énemli olan yararli olabilecek ve 6zgiin deger baglaminda degerlendirile-
bilecek ¢ikti tiiketicilerin blylk bir bolimiinin siirecin bitiminde de bu aliskanliklarini devam ettirecegini beyan
etmesidir. Diger bir boliminin ise kararsiz kalmasidir. Dolayisiyla yeni tiiketici profili igin stratejilerin gelistirilebil-
mesi 6nem ve literatlire katki niteligi tasimaktadir.

5.2. Oneriler

Elde edilen sonuglar dogrultusunda yargilayici diislinme stiline sahip tiiketicilerin yiiksek ilgilenim seviyesinde
oldugu disunuldiglinde, risk algilarinin diistirtilmesi igin glivenilir bilgi paylasimi olduk¢a 6nem tagimaktadir. Dola-
yisiyla isletmeler uzman tavsiyelerini kullanabilir, referans grubu etkisinden yararlanabilir, istatistiki verileri paylasa-
bilir, sonug paylasiminda bulunabilirler. Uriin ve markalara iliskin tedbirleri tiiketiciye iletmek diger bir uygulama
olabilir. Ozellikle, giiven duygusunun bu noktada yaratiimasi 6nemli bir unsurdur. Bu durum &zellikle yiiksek etki-
lesimlerin bulundugu hizmet sektorleri agisindan én plana ¢lkmaktadir. Uriin karsilastinlabilirligi bir diger stratejik
Oneri olabilir. Satin alimi gerceklestirilecek olan triintin rakip marka/markalara oranla artilarinin sunulmasi oldukca
onemlidir. Cesit arayisinin da 6n planda oldugu distndldiiglinde, igerigin, dzelliklerin net bir bigimde paylasimi,
Urline tiiketicinin tercih ettigi her noktadan ulasabilmesi, Griin stok bilgisi ve tedarigi ile ilgili bilgilendirmeler de yine
yargilayici tiiketicilerin risk algilarini diistirebilecektir. Ongdriiltirliigi diisiik olan durumlarda tiiketici korkusu ve en-
disesinin yiksek yasandigi diistintldiiglinde markanin ve isletmenin tiiketiciye hizl geri doniis ve geri bildirim sun-
masl ve bunun dogrudan karsilasmalar yerine “teknoloji tabanli karsilasmalar” seklinde ilerletilmesi “deger algisini”
ortaya cikarabilecektir. Hizl geri dénislerin bir isletme stratejisi haline getirilmesi ve sadece pandemi dénemi ile
sinirl olmadiginin tiiketiciye iletilebilmesi slire¢ sonrasi icin de oldukg¢a 6nemlidir. Yonetici diislinme stiline sahip
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tlketicilerin ise yine yiksek ilgilenim seviyesine sahip olduklar gériilmiistir. Bu bireyler icin “diger tiketicilerin” ne
yaptigi ve tercihleri 6nemlidir, ¢linki genel olarak diger bireyler ne yapiyor, neyi tercih ediyorsa yonetici diistintrler
de aynisini yapacaktir. Ayni zamanda kararsiz tiketicilerin de isletme tutundurma mesajlari ile yonlendirilmeye agik
oldugu disiinildiglinde, “kalabaliklar” yonlendiren fikir liderlerinden destek alinabilir. Dijital kanallarin gelistigi
pandemi kosullarinda “cevrimici seminerler”, “organizasyonlar” aracilig ile biiyiik takipgi kitlesi olan ve uzman ni-
telige sahip “rol model” ve “influencerlar” araciligi ile bilgi paylasimina agirlik verilebilir. interaktif uygulamalar ha-
yata gegirilebilir. Kamu spotlar da kullanilabilecek bir diger pazarlama iletisimi ortamidir. Her iki tiiketici grubu agi-
sindan da iliskisel pazarlama ve miisteri sadakati yaratma faaliyetleri 6nem tasimaktadir. Clinki artik dijital oyun-
cularin tamamen birbirlerine bagl olduklari, dolayisiyla sanal iletisimlerin agirlik kazandigi bir dénem s6z konusu-
dur. Bir baska deyisle cevrimici deneyimler bir strateji degil, isletme politikalarinin bir pargasi olabilmelidir.

Bir davranissal tepki olarak sosyal mesafe “dijital tiiketici profilini” yaratmistir. Stireg igerisinde bireyler giinde-
lik hayatlarini biiyiik oranda dijital diinyaya tasimistir. Pandemi siirecinden sonra da bu durumun devam edecegi
Ongorlebilir. Bu yizden isletmeler sanal deneyimlere ¢cok daha fazla 6nem vermelidirler. Rekabet agisindan vaz-
gecilmez bir kanal haline gelmek bu noktada 6nem tasimaktadir. Bu yiizden daha giivenilir platformlar olusturmak,
tlketici verilerinin paylasimi ve korunmasi konusunda adimlar atmak, ¢evrimici miisteriye Ozel stratejiler ve ola-
naklar tanimak, stok kontrollinii bu platformlar tizerinden gerceklestirmek tiiketici gdziinde kalitenin yaratilmasina
yardimci olacaktir. Pandemi stirecinde gecmise oranla daha bireysel bir profil olusturan tiketicilerin, bireysellik vur-
gularinin siirecin sonrasinda da devam edecegi 6ngorilebilir. Bu nokta 6zellestirilmis ve kisisellestirilebilir pazar-
lama iletisimleri tiketiciye ulasabilmenin 6nemli araglari olacaktir. Ancak, isletme/marka konusulurlugunu da de-
vam ettirmek adina sanal topluluklar olusturmak ve etkilesimi canl tutabilmek uygulanabilirligi olan diger bir stra-
tejidir. GUndmiiz cevrimici pazar kosullarinda, olumlu dijital deneyimin yaratilmasi 5nem tasimaktadir. Bu ylizden
musteri yolculugunun kesintisiz ve sorunsuz insasi bir diger 6neri olarak sunulmaktadir.

Sosyal mesafeyi koruma yoninde tutumlan olan tiiketiciler alisveris davranislarinda degisikliklere gitmislerdir.
Calisma sonuglarina istinaden ilk olarak bu tiketicilerin daha saglikli Grlin gruplarini tercih ettikleri goriilmustir. Bu
sebeple organik {iriin 6nerileri tiiketicilere daha cazip gelebilecektir. icerigi bilinen ve paylasimlan yapilan driinler
daha fazla tercih edilebilecektir. Temel ihtiyag kategorilerine yonelim bir diger alisveris davranis degisimidir. Calisma
sonugclan ayrica temassiz satin alimin bu stirecte 6nem kazanan bir faktor oldugunu gostermektedir. Tiketiciler
daha yakin ve yerel ayni zamanda ise daha az sayida magaza tercihinde bulunmuslardir. Bu durumda hemen he-
men tim perakendeciler “sanal sunum ve teslimata” gegis yapmis ve aplikasyonlar gelistirmistir. Dolayisiyla bu ka-
tegoriler agisindan stirekli inovasyon, kalite, dijital tiiketicinin beklentilerini asma ve yeni 6zellikler sunma, Griniin
temin edilebilirligi, stok yenileme, ¢evrimici magazacilikta stok bilgisi paylasimi, hizli ve glivenilir teslimat tiketiciler
agisindan 6nemli olabilecektir. Bu noktada 6zellikle “kararsiz tiiketiciler” de daha etkin bir bicimde yonlendirilebi-
lirler. Daha yalin bir yagsam tarzinin ortaya gikmasi, daha diistinceli ve bilingli satin alimlar dogurmustur. Tuketiciler
gida israfindan kaginmaya yonelik satin alimlar yaptiklarini bildirmistir. Bu durumda “geri doniisim”, “geri donis-
tardlebilir Grin” isletmelerin stratejileri igerisinde daha fazla yer almalidir. Gliniimiizde sadece “gida” sektoriinde
degil, hemen hemen her sektor agisindan surdirilebilirlik ve geri donlstirilmis malzemelerden Gretim Gnem
tastyan olgulardir. isletmeler bu dogrultuda topluma sosyal sorumluluk baglaminda kattiklan degeri vurgulayabilir-
ler. Bu gliclti sosyal sorumluluk algisi ve imaj yaratimini da destekleyecektir. Son olarak, sadik misteri profilinin
yaratilmasi yoniinde adimlarin atilmasi 6nerisinde bulunulabilir. Clink tiketici bildikleri ve glivendikleri markalari
satin aldiklarini bildirmiglerdir. Tiiketicilere markalari satin almalari igin bir neden sunmak gerekmektedir. Dijital
pazar yapisinda aktif olan tiiketici isletmeyi, markayi, tGriinii ve temas noktalarini sekillendirmektedir. Dolayisiyla
dogru, musteri ihtiyaglarini karsilayan igerik Giretimi ve bunun tiiketiciye iletimi iliskisel pazarlama faaliyetleri agisin-
dan 6nem tasiyacaktir.

6. Arastirmanin Kisitlar ve Gelecekte Yapilacak Calismalar igin Oneriler

Pandemi siirecinin diinya genelindeki ve yasamin her alanindaki etkileri gbz 6niinde bulundurularak ¢alisma
kapsaminda herhangi bir Girlin, Griin grubu, marka, isletme ve sektdre odaklaniimamistir. Ayni zamanda, tiim in-
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sanlik tizerinde etkili olan bir slireg s6z konusu oldugu igin zaman ve yer kisitlari dogrultusunda belirli sayida tiketi-
ciye ulasilabilmistir. Buna dogrultuda, galisma bir Griin/triin grubu, marka, isletme, sektor ve tiim tiketiciler ba-
zinda genellenemez.

Gelecekte yapilacak calismalarda (rlin, Griin gruplan ve/veya hizmet kategorileri agisindan arastirma modeli
degerlendirilebilir. Cevrimici ortamlar ve mobil uygulamalarin etkinligi de yine bu baglamda ele alinabilir. Calisma-
nin odak noktasi tketici aligveris davranislarinda pandemi stirecinde degisikliklerin oldugu ve bu degisliklerin pan-
demi slirecinin sonrasinda da devam edecegi noktasiydi. Yapilacak ¢alismalarda bu degisimin stirdirilebilirligi nok-
tasinda tiketiciye iliskin diger faktorler (6rnegin psikolojik, psikografik, demografik vb.) ele alinabilir. Model davra-
nigsal degisimlerin kisilik, yasam tarzlari ve tiketim tiirleri agisindan sonuglari bakimindan tartisilabilir. Kiiltirlerarasi
calismalar gerceklestirilebilir. Sadece COVID-19 temelinde degil, farkli ve 6ngoriliirlGga diisiik olan dogal afet vb.
durumlar agisindan da model galisilabilir.

Aragtirma ve Yayin Etigi Beyani

Bu calisma bilimsel arastirma ve yayin etigi kurallarina uygun olarak hazirlanmistir. Bu arastirma icin Bayburt
Universitesi Etik Kurulu’nun 28.04.2021 tarih ve 2021/96 karar sayili ile etik kurul onayi alinmistir.

Cikar Beyani

Yazarlar arasinda herhangi bir ¢ikar ¢atismasi bulunmamaktadir.

Destek Beyani

Arastirma herhangi bir kurum veya kurulus tarafindan desteklenmemistir.
Yazarlarin Makaleye Katki Oranlan

Makaleye 1. Yazar (%50), 2. Yazar (%50) oraninda katki sunmustur.
Kaynaklar

Accenture. (2020). How COVID-19 will permanently change consumer behavior. Fast-changing consu-
mer behaviors influence the future of the CPG industry, https://www.accenture.com/_acnme-
dia/PDF-134/Accenture-COVID19-Consumer-Behaviour-Survey-Research-PoV.pdf. Erisim Tarihi:
17.05.2020

Ahmed, F., Zviedrite, N. and Uzicanin, A. (2018). Effectiveness of workplace social distancing measures
in reducing influenza transmission: A Systematic Review. BMC Public Health, 18(1), 1-13.

Ali, F., Dogan, S., Amin, M., Hussain, K. and Ryu, K. (2021). Brand anthropomorphism, love and defense:
Does attitude towards social distancing matter?. The Service Industries Journal, 41 (1-2), 58-83.

Arora, N., Charm, T., Grimmelt, A., Ortega, M., Robinson, K., Sexauer, C. and Yamakawa, N. (2020). A
global view of how consumer behavior is changing amid COVID-19. McKinsey & Com-
pany.https://www.mckinsey.de/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Marke-
ting%20and%20Sales/Our%20Insights/A%20global%20view%200f%20how%20consumer%20beha-
vior%20is%20changing%20amid%20C0OVID%2019/20200707/covid-19-global-consumer-sent
ment-20200707.pdf. Erisim Tarihi: 17.05.2021

Babin, B. J. and Svensson, G. (2012). Structural equation modeling in social science research. Issues of
validity and reliability in the research process. European Business Review, 24(4), 320-330.

Bae, S. Y. and Chang, P. J. (2021). The effect of coronavirus disease-19 (COVID-19) risk perception on
behavioural intention towards ‘untact’ tourism in South Korea during the first wave of the pandemic
(March 2020). Current Issues in Tourism, 24(7), 1017-1035.

525


https://www.mckinsey.de/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Marketing%20and%20Sales/Our%20Insights/A%20global%20view%20of%20how%20consumer%20behavior%20is%20changing%20amid%20COVID%2019/20200707/covid-19-global-consumer-sent%20ment-20200707.pdf
https://www.mckinsey.de/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Marketing%20and%20Sales/Our%20Insights/A%20global%20view%20of%20how%20consumer%20behavior%20is%20changing%20amid%20COVID%2019/20200707/covid-19-global-consumer-sent%20ment-20200707.pdf
https://www.mckinsey.de/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Marketing%20and%20Sales/Our%20Insights/A%20global%20view%20of%20how%20consumer%20behavior%20is%20changing%20amid%20COVID%2019/20200707/covid-19-global-consumer-sent%20ment-20200707.pdf
https://www.mckinsey.de/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Marketing%20and%20Sales/Our%20Insights/A%20global%20view%20of%20how%20consumer%20behavior%20is%20changing%20amid%20COVID%2019/20200707/covid-19-global-consumer-sent%20ment-20200707.pdf

Tugba YILDIZ | F. Gérgiin DEVEC

Betoret, F. D. (2007). The influence of students’ and teachers’ thinking styles on student course satisfac-
tion and on their learning process. Educational Psychology, 27(2), 219-234.

Bonett, D. G. and T. A. Wright (2015). Cronbach's alpha reliability: Interval estimation, hypothesis tes-
ting, and sample size planning. Journal of Organizational Behavior, 36(1),3-15.

Brewer, N. T., Chapman, G. B., Gibbons, F.X., Gerrard, M., McCaul, K.D. and Weinstein, N.D. (2007).
Meta-analysis of the relationship between risk perception and health behavior: The example of vac-
cination. Health Psychology, 26(2), 136-145.

Brewer, P. and Sebby, A. G. (2021). The effect of online restaurant menus on consumers’ purchase in-
tentions during the COVID-19 pandemic. International Journal of Hospitality Management, 94,
102777, 1-9.

Cana, D. (2020). The impact of the current crisis generated by the Covid-19 pandemic on consumer be-
havior. Studies in Business & Economics, 15(2), 85-99.

Chakraborty, T., Kumar, A., Upadhyay, P. and Dwivedi, Y.K. (2021). Link between social distancing, cog-
nitive dissonance, and social networking site usage intensity: A country-level study during the
COVID-19 outbreak. Internet Research, 31(2), 419-456.

Chauhan, V. and Shah, M. H. (2020). An empirical analysis into sentiments, media consumption habits,
and consumer behaviour during the coronavirus (COVID-19) outbreak. Purakala (UGC Care Journal),
31(20), 353-378.

Di Crosta, A., Ceccato, |., Marchetti, D., La Malva, P., Maiella, R., Cannito, L., Cipi, M., Mammarella, N.,
Palumbo, R., Verrocchio, M.C., Palumbo, R. and Di Domenico, A. (2021). Psychological factors and
consumer behavior during the COVID-19 pandemic. PloS one, 16(8), €0256095, 1-23.

Ding, Y., Du, X,, Li, Q., Zhang, M., Zhang, Q., Tan, X. and Liu, Q. (2020). Risk perception of coronavirus
disease 2019 (COVID-19) and its related factors among college students in China during quarantine.
PloS one, 15(8), 1-13.

Ebrahimi, O. V., Hoffart, A. and Johnson, S. U. (2020). Factors associated with adherence to social dis-
tancing protocols and hygienic behavior during the COVID-19 Pandemic. (Preprint).
https://doi.org/10.31234/0sf.io/h7wmj

Eger, L., Komarkova, L., Egerova, D. and Micik, M. (2021). The effect of COVID-19 on consumer shopping
behaviour: Generational cohort perspective. Journal of Retailing and Consumer Services, 61,
102542, 1-11.

Fornell, C. and Larcker, D. F. (1981). Evaluating structural equation models with unobservable variables
and measurement error. Journal of Marketing Research, 18(1), 39-50.

Foroudi, P., Tabaghdehi, S. A. H. and Marvi, R. (2021). The gloom of the COVID-19 shock in the hospitality
industry: A Study of consumer risk perception and adaptive belief in the dark cloud of a pandemic.
International Journal of Hospitality Management, 92, 102717, 1-10.

Goswami, S. and Chouhan, V. (2021). Impact of change in consumer behaviour and need prioritisation
on retail industry in Rajasthan during COVID-19 pandemic. Materials Today: Proceedings, 46, 10262-
10267.

526


https://doi.org/10.31234/osf.io/h7wmj

Eskisehir Osmangazi Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi

Groza, M. D., Locander, D.A. and Howlett, C. H. (2016). Linking thinking styles to sales performance: The
importance of creativity and subjective knowledge. Journal of Business Research, 69(10), 4185-
4193.

Hair, J.F., Black, W.C., Babin, B.J. and Anderson, R. E. (2010). Multivariate data analysis. New Jersey.
Harrington, D. (2009). Confirmatory factor analysis. Oxford University Press.

Herjanto, H., Amin, M. and Purington, E. F. (2021). Panic buying: The effect of thinking style and situati-
onal ambiguity. Journal of Retailing and Consumer Services, 60, 102455, 1-10.

Im, J., Kim, J. and Choeh, J. Y. (2021). COVID-19, social distancing, and risk-averse actions of hospitality
and tourism consumers: A case of South Korea. Journal of Destination Marketing & Manage-
ment, 20, 100566.

lorfa, S. K., Ottu, I. F., Oguntayo, R., Ayandele, O., Kolawole, S. O., Gandi, J. L., Dangiva, A.L. and Olapegba,
P. O. (2020). COVID-19 knowledge, risk perception, and precautionary behavior among
Nigerians: A moderated mediation approach. Frontiers in Psychology, 11, 1-10.

Jha, S. and Pradhan, V. (2020). Factors causing change in customer behaviour during COVID-19 pande-
mic. Journal of Critical Reviews, 7(19), 3792-3804.

Ju, X., Brennan, D. S., Parker, E., Chrisopoulos, S. and Jamieson, L. (2018). Confirmatory factor analysis
of the health literacy in dentistry scale (HeLD) in the Australian population. Community Dent He-
alth, 35(3), 140-147.

Kayes A. S. M., Islam, M. S., Watters, P. A., Ng, A. and Kayesh, H. (2020). Automated measurement of
attitudes towards social distancing using social media: A COVID-19 case study. Preprints 2020,
2020040057, doi: 10.20944/preprints202004.0057.v1.

Kline, R. B. (2005). Principles and practice of structural equation modelling (2 nd ed.). New York: Guilford
Press.

Kohli, S., Timelin, B., Fabius, V. and Veranen, S. M. (2020). How COVID-19 is changing consumer behavi-
our- now and forever. McKinsey & Company, https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/in-
dustries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20beha-
vior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-fore-
ver.pdf Erisim Tarihi: 17.05.2020

Kurtulus, K. (2004). Pazarlama arastirmalari. Literatiir Yayincilik, istanbul.

Lee, Y. and Li, J. Y. Q (2021). The role of communication transparency and organizational trust in publics’
perceptions, attitudes and social distancing behaviour: A case study of the COVID-19 outbreak. Jo-
urnal of Contingencies and Crisis Management, 29, 368-384.

Long, N. N. and Khoi, B. H. (2020). An empirical study about the intention to hoard food during COVID-
19 pandemic. Eurasia Journal of Mathematics, Science and Technology Education, 16(7), 1-12.

Loxton, M., Truskett, R., Scarf, B., Sindone, L., Baldry, G. and Zhao, Y. (2020). Consumer behaviour during
crises: Preliminary research on how coronavirus has manifested consumer panic buying, herd men-
tality, changing discretionary spending and the role of the media in influencing behaviour. Journal
of Risk and Financial Management, 13(8), 166.

527


https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%25
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%25

Tugba YILDIZ | F. Gérgiin DEVEC

Ma, K., Chen, T. and Zheng, C. (2018). Influence of thinking style and attribution on consumer response
to online stockouts. Journal of Retailing and Consumer Services, 43, 218-225.

Maharaj, S. and Kleczkowski, A. (2012). Controlling epidemic spread by social distancing: Do it well or
not at all. BMC Public Health, 12(1), 1-16.

McClure, C. and Seock, Y. K. (2020). The role of involvement: Investigating the effect of brand’s social
media pages on consumer purchase intention. Journal of Retailing and Consumer Services, 53,
101975, 1-8.

McCarthy, M. and Henson, S. (2005). Perceived risk and risk reduction strategies in the choice of beef
by Irish consumers. Food Quality and Preference, 16(5), 435-445.

Menon, G., Raghubir, P. and Agrawal, N. (2008). Health risk perceptions and consumer psychology.
In Handbook of Consumer Psychology. Curtis Haugtvedt, Paul Herr and Frank Kardes (Eds.), In Hand-
book of Consumer Psychology (pp. 981-1010). Routledge

Milakovié, I, K. (2021). Purchase experience during the COVID-19 pandemic and social cognitive theory:
The relevance of consumer vulnerability, resilience, and adaptability for purchase satisfaction and
repurchase. International Journal of Consumer Studies, 45, 1425-1442.

Motta Zanin, G., Gentile, E., Parisi, A. and Spasiano, D. (2020). A preliminary evaluation of the public risk
perception related to the COVID-19 health emergency in Italy. International Journal of Environmen-
tal Research and Public Health, 17,3024, 1-20.

Naeem, M. (2021). Understanding the customer psychology of impulse buying during COVID-19 pand-
mic: Implications for retailers. International Journal of Retail & Distribution Management, 49(3),
377-393.

Naseri, R. N. N. (2021). Issues and challenges of online shopping activities on the impact of corona pan-
demic: A study on Malaysia retail industry. Turkish Journal of Computer and Mathematics Education
(TURCOMAT), 12(10), 7682-7686.

Nunnally, J. C. (1978). Psychometric Theory (2nd ed.). New York: McGraw-Hill

O'Hara, L. A. and Sternberg, R. J. (2001). It doesn't hurt to ask: Effects of instructions to be creative,
practical, or analytical on essay-writing performance and their interaction with students'
thinking styles. Creativity Research Journal, 13(2), 197-210.

Qian, D. and Li, 0. (2020). The relationship between risk event involvement and risk perception during
the COVID-19 outbreak in China. Applied Psychology: Health and Well-Being, 12(4), 983-999.

Ripoll, G. and Panea, B. (2019). The effect of consumer involvement in light lamb meat on behavior,
sensory perception, and health-related concerns. Nutrients, 11,1200, 1-18.

Sheth, J. (2020). Impact of Covid-19 on consumer behavior: Will the old habits return or die?. Journal of
Business Research, 117, 280-283.

Sternberg, R. J. (1988). Mental self-government: A theory of intellectual styles and their development.
Human Development, 31(4), 197-224.

528



Eskisehir Osmangazi Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi

Sternberg, R. J. (1999). Thinking styles. Cambridge University Press, New York.

Sternberg, R. J. and Zhang, L. F. (2005). Styles of thinking as a basis of differentiated instruction. Theory
into Practice, 44(3), 245-253.

Subburaj, A., Sriram, V. and Mehrolia, S. (2020). Effects of supply chain integration on firm’s perfor-
mance: A study on micro, small and medium enterprises in India. Uncertain Supply Chain Manage-
ment, 8(1), 231-240.

Sun, C. T., Wang, D.Y. and Chang, Y. Y. (2013). Effects of thinking style on design strategies: Using bridge
construction simulation programs. Journal of Educational Technology & Society, 16(1), 309-320.

Sung, J. and Park, S. B. (2017). The effects of consumer involvement and content types in virtual reality
on attitude toward advertisement. International Information Institute (Tokyo). Information, 20(5B):
3521-3528.

Tyagi, P. and Pabalkar, D. (2021). Impact of COVID-19 over purchasing behaviour of the consumers. Eu-
ropean Journal of Molecular & Clinical Medicine, 8(2), 561-571.

Xie, K., Liang, B., Dulebenets, M. A. and Mei, Y. (2020). The impact of risk perception on social distancing
during the COVID-19 pandemic in China. International Journal of Environmental Research and Public
Health, 17(17), 1-17.

Valaskova, K., Durana, P. and Adamko, P. (2021). Changes in consumers’ purchase patterns as a con-
sequence of the COVID-19 pandemic. Mathematics, 9(15), 1788, 1-17.

Verbeke, W. J., F. Belschak, F. D., Bakker, A. B. and Dietz, B. (2008). When intelligence is (dys) functional
for achieving sales performance. Journal of Marketing, 72(4), 44-57.

Yang, Y., Li, O., Peng, X. and Wang, L. (2020). Consumption trends during the COVID-19 crisis: How awe,
coping, and social norms drive utilitarian purchases. Frontiers in Psychology, 11, 1-10.

Yanti, B., Mulyadi, E., Wahiduddin, W., Novika, R. G. H., Arina, Y. M. D. A,, Martani, N. S. and Nawan, N.
(2020). Community knowledge, attitudes, and behavior towards social distancing policy as preven-
tion transmission of COVID-19 in Indonesia. Jurnal Administrasi Kesehatan Indonesia, 8(1), 4-14.

Yashoglu, M. M. (2017). Sosyal bilimlerde faktor analizi ve gegerlilik: Kesfedici ve dogrulayici faktor ana-
lizlerinin kullaniimast. istanbul Universitesi isletme Fakdiltesi Dergisi, 46 (Ozel Say1),74-85.

Zaichkowsky, J. L. (1985). Measuring the involvement construct. Journal of Consumer Research, 12(3),
341-352.

Zhang, L. F. and Sternberg, R. J. (2002). Thinking styles and teachers’ characteristics. International Jour-
nal of Psychology, 37(1), 3-12.

Zhang, L. F. (2004). Thinking styles: University students’ preferred teaching styles and their conceptions
of effective teachers. The Journal of Psychology, 138(3), 233-252.

Zhang, L. F. (2008). Thinking styles and emotions. The Journal of Psychology, 142(5), 497-516.

Zhang, L. F. (2009). Anxiety and thinking styles. Personality and Individual Differences, 47(4),347-351.

529



