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OZET

KAYGI ILE BAS ETME YONTEMI OLARAK PERAKENDE TERAPI: COVID 19
ORNEGI

Dilan CIKAR
Reklamcilik ve Marka Iletisimi Yonetimi Yiiksek Lisans Programi

Tez Damgmani: Dr. Ogr. Uyesi Ismet Burcak Vatansever Durmaz

Ocak 2021, 55 Sayfa

Tiiketim, her insanin hayatinin degismez ve vazgecilmez bir pargasidir. Yasamak igin
ithtiyag duydugumuz iirlin ve hizmetleri satin almanin disinda olumsuz ruh hallerini de
diizenlemek i¢in aligveris yapma davranig1 goriilebilir. Bu durum literatiirde Perakende
Terapi kavramiyla incelenmektedir. Bu c¢alisma COVID 19 kaynakli pandemi
kosullarinin yarattig1 olasi kaygi ve stres durumunun aligveris yapma sikliginda etkisi
olup olmadigini arastirmaktadir. Bu amacla 638 katilimciyla yiiriitilen ¢aligmanin
sonuclar1 gostermistir ki aligveris yapma sikligi pandemi kosullarindan etkilenmemistir.
Pandemi Oncesinde de aligveris yapmayr duygu diizenleme stratejisi olarak kullanan
katilimcilar pandemi sonrasinda da kullanmaya devam etmislerdir. Ama diger
katilimcilarda bir degisiklik bulunmamuistir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketim, Perakende Terapi, Pandemi, COVID 19.



ABSTRACT

RETAIL THERAPY AS A METHOD OF DEALING WITH ANXIETY: THE CASE
OF COVID 19

Dilan CIKAR
Advertising and Brand Management Communication Master Programme

Thesis Supervisor: Dr. Ismet Burgak Vatansever Durmaz

January 2021, 55 pages

Consumption is an unchangeable and indispensable part of every person's life. Apart from
purchasing the products and services we need to live, shopping behavior can be seen to
regulate negative moods. This situation is examined in the literature with the concept of
Retail Therapy. This study investigates whether the possible anxiety and stress caused by
COVID 19 pandemic conditions have an effect on the frequency of shopping. For this
purpose, the results of the study conducted with 638 participants showed that the
frequency of shopping was not affected by pandemic conditions. Participants who used
shopping as an emotion regulation strategy before the pandemic continued to use it after
the pandemic. But no change was found in the other participants.

Keywords: Consumption, Retail Therapy, Severe Epidemic, COVID 19.
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1.GIRIS

Tiiketim en temelde insanin giinliik yasaminin vazgecilmez ve degismez bir parcgasidir.
Glnliik hayatta ihtiyag duyulan en elzem olanindan liiks olanina her sey tiikketimin odagi
olabilmektedir. Hal boyleyken pazarlamacilar i¢in bireylerin hayatinin iginden bir parca
olan tiiketime dair bakis agilarini, satin alma davranisini etkileyen faktorleri anlamak
onemlidir. Yas, cinsiyet, sosyo ekonomik diizey gibi demografik faktorlerin yani sira
psikolojik faktorler de arastirmalarin ilgi odagi olmaktadir. Kisilerin kendilerini daha iyi
hissetmek ya da bas etmekte zorlandiklar1 duygular1 yonetebilmek adina da aligveris
yaptiklar1 gézlemlenmistir. Bu ¢alisma da kisilerin COVID 19°un yol agti31 pandemi ve
karantina doneminde yasanan kaygi ve stresle aligverig yaparak bas etmelerini odagina
alan bir ¢aligma yiiriitiilmistiir. Bu baglamda ¢alismanin temel teorik yaklasimi kisinin
satin alma davranisinda anlik duygu durumlarini diizenleme faktoriiniin etkisini arastiran

Perakende Terapi (Retail Therapy) anlayist esas alinmistir.

1.1 TUKETICI VE TUKETiCi DAVRANISI

1.1.1 Tiiketim

Tiiketim bir maldan ya da hizmeten, ihtiya¢ karsiliginda yararlanmak demektir (Engin
Oztiirk 2015, s. 6). Mallar veya hizmetler agisindan tiiketimin farkli bir tanim1 olabilir
(Engin Oztiirk 2015, s. 6). Yiyecekler kullanilir kullamlmaz tiiketilir. Giysilerin tiiketilme
stiresi ise daha uzundur. Araclar, beyazesyalar veya evler gibi dayanikli liriinler ise daha
uzun siire kullanilsalar bile faydali kalirlar. Giizel bir sanat eseri uzun siire kullanilmis
olsa bile, zamanla degerinin azalmasi yerine artabilir. Tim bunlar1 géz Onilinde
bulundurarak, tiiketimi {irlin ve hizmetleri "kullanmak" veya "yok etmek" olarak
yorumlamak yerine bunlari satin almak, kullanmak veya faydasimi siirdiirmekten
bahsetmek daha uygun olacaktir (Engin Oztiirk 2015, s.6). Tiiketim, ekonomik bir olgu
olmasmin yanisira psikolojik, kisisel, sosyal ve kiiltiirel faktorleri de iginde

barindirmaktadir (Bocock 1997, ss. 10-17).



1.1.2 Tiiketici

Tiiketiciler, lirlin veya hizmetlerin satin alimiyla ilgili faaliyetlerde bulunan siradan
insanlardir (Ajzen 2014, s. 525). Neredeyse herkes tiiketicidir. Bir sekilde yasami
siirdiirmek i¢in satin almak zorunda oldugumuz kii¢iik biiyiik bir ¢ok durum vardir.
Yiyecek, kiyafet, araba, ev gibi mallarin yan1 sira egitim, su, saglik, elektrik, 1sitnma gibi
hizmetlerde ¢ogu iilkede satin alima baghdir. i¢tigimiz sudan, yedigimiz yemege, bir yere
gitmek i¢in kullandigimiz tasitin benzininden, baslamak istedigimiz gitar kursuna kadar
her sey tiiketimin malzemesi dolayisiyla bizi de tiiketici yapar. Boyle yaygin olan bir
toplulugu iceren bir grup, bir ¢ok bilim, yaklasim, alan i¢in zengin bir arastirma alani
saglar. Insanlar bir mali veya hizmeti satin almaya nasil karar verir ve sonrasinda

yasayabilecekleri memnuniyete/pismanliga kadar her an1 mercek altina alinmistir.

1.1.3 Tiiketici Satin Alma Davranisi

Tiiketimi yapan kisi yani tliketici, kendi ve/ya yakinlarinin ihtiya¢ duyduklar1 ya da
istedikleri iirlin ve hizmetleri satin alan veya satin alma ihtimali olan kisilere denir
(Durmaz ve Bahar Orug 2011, s.61). Tiiketici davranisi, ihtiya¢ duyulan veya istenilen
iriin ve hizmetleri kisisel tiiketim i¢in satin alan tiiketicilerin satin alma davranislarini
tanimlar (Durmaz ve Bahar Orug 2011, s.61). Tiiketici davranisinin her seyden once
belirli bir iirlin veya hizmet satin alma eylemine atifta bulundugu konusunda genel bir
anlagsma vardir (Ajzen 2014, s. 525). Ancak bu hicbir sekilde tiiketici davranislarini
inceleyen arastirmalarin ilgisini ¢eken tek davranis degildir. Ayrica, satin alma karari,
perakende satis yeri veya servis saglayicisinin se¢imi ve satin alma isleminden 6nce ve
satin alma isleminde yapilan diger eylemlerle ilgili bilgilerin arastirilmasi da s6z

konusudur.

Birgogumuz satin almaya ve tiiketmeye, calismaktan ya da uyumaktan daha fazla zaman
harciyoruz (Hawkins ve Mothersbaugh 2010, s. 4). Otomobil ve yakit gibi iirlinleri, sa¢

kesimi ve ev tamiri gibi hizmetleri, televizyon ve konser gibi eglence firiinlerini



tilkketiyoruz. Tiiketmeye ayirdigimiz zaman ve enerji goz oniine alindiginda, bu konuda
iyl olmak i¢in ¢abalamaliyiz (Hawkins ve Mothersbaugh 2010, s. 4). Pazarlamacilar,
bireylerin neyi, ne zaman ve nasil tiiketecegini etkilemek i¢in milyarlarca dolar harciyor
(Hawkins ve Mothersbaugh 2010, s. 4). Pazarlamacilar sadece davraniglarimizi etkilemek
icin milyarlarca para harcamakla kalmaz, ayn1 zamanda davraniglarimizi incelemek icin

de yiiz milyonlarca dolar harcarlar.

Tiiketici davranisi ¢ok katmanli bir arastirma alanidir. Pazarlama alaninda calisanlar ve
aragtirmacilarin tliketicilerinin tercihlerini olabildigince anlamak igin tiiketicilerinin neye
ihtiya¢c duyduklarini, davraniglarini, satin almaya nasil karar verdiklerini ve se¢im
siirecinde nasil bir yol izlediklerini anlamay1 6n planda tutmaya g¢alisirlar (Durmaz ve
Bahar Orug¢ 2011, s. 62). Satin alma davranisint etkileyen cesitli degiskenler vardir
(Durmaz ve Bahar Orug 2011, s. 62).

Bireyleri tiikketime yoOnelten karsilastiklar1 uyaricilara, kontrol edilemeyen c¢evresel
faktorlerin ve bireysel faktorlere dayanarak verdikleri tepkilerdir (Durmaz ve Bahar Orug,
2011 s. 75). Tiiketici satin alma davranisini aragtiran tiim teorik anlayislarin odaginda
bireyleri etkileyen faktdrlerin siniflandirilmasi vardir (Durmaz ve Bahar Orug 2011, s.
61). Bu ¢alismada g6z Oniine alinan faktorler kisilerin bas edemedikleri duygular ve

durumlarla ilgili psikolojik faktorlerdir.

Tiiketici satin alma davraniginin 6zellikleri (Megep 2012, ss. 4-9):

Davranis giidiilenmistir: Satin alinacak iiriin veya hizmet belirli bir amagla giidiilenir.

Tiiketicinin ihtiyag ve isteklerini gidermek ve tatmin etmek amaglanir.

Stire¢ dinamiktir: Tiiketicinin istek ya da ihtiyacinin ortaya ¢ikmasiyla beraber yukarida
bahsedilen hangi iiriin ya da hizmetin alinacaginin secilmesi, satin alinmasi ve
kullanilmas siiregleri izler. Belirli bir diizen isteyen bu siire¢ hem birbiriyle ilgili hem de

birbirini takip eden dinamik siiregleri igerir.



Cesitli faaliyetler icerir: Ihtiya¢c ve istegin giderilmesi amaciyla ilk adim arastirma
asamasidir. Tiiketici bilgi toplama amacgl Oneri alma, gozlemleme ve magaza/marka
takibi yapar. Tiliketim sirasinda yasananlar ve sonrasi faaliyetler de tiiketim davraniginin
icerisindeki diger faaliyetlerdir. Tiiketime dair alinan kararlar ve diisiincelerin yan1 sira
tiiketilen iiriin ya da hizmete dair degerlendirmeler de planl ya da plansiz satin alma

kapsaminda yapildiklar: takdirde farklilagabilen faaliyetlerdir.

Karmasiktir ve farkli zamanlamalar igerebilir: Bir iirline ya da hizmeti satin almaya dair
karmagik ve farkli siirelerde zaman isteyen bir siireg isler. Ne kadar zamanda satin almaya
karar verildigi ve satin alana kadar gegen siire zamanlamay1 belirler. Satin almaya karar
vermeye bir ¢ok faktdr etki ettikge ve zor kararlar vermek durumunda kalmak ise
karmasikliga sebep olur. Ne kadar zor ve karmasik karar verilecekse harcanan zaman da

bir o kadar etkilenir bu durumdan.

Farkli roller igerir: Satin alma davranisinda bireyler farkli roller alabilirler: baglatan,
etkileyen, karar veren, satin alan ya da kullanan. Farkli rollerin tiiketime etkisi ve

yaratacagi faaliyetler birbirinden farkli olur.

Cevre faktorleri etkiler: Satin alinmak istenen {iriin ya da hizmetin giidiilendigi amag,
bireyin i¢cinde bulundugu durum, ekonomik durum vb cevresel faktorler satin alma
davranigin etkileyecektir. Daha once aldig1 bir tirlinden memnun kalmayip bir benzerini

almak isteyen bireyle ilk defa satin olacak kisinin davranislar1 farklilik gosterecektir.
Kisisel olarak farklidir: Tiiketim davranisindaki kisisel farkliliklar kisisel bir¢ok faktore
dayanir. Bunlar arasinda farkli kisilik yapilanmalari, 6grenme siirecleri ve motivasyonlar
vardir. Her birey birbirinden farklidir ve bu farkliliklar satin alma davranisini etkiler.

1.1.4 Tiiketim Davramisim1 Etkileyen Demografik Faktorler

Yukarida bahsedildigi lizere satin alma davranisi ekonomik, kisisel ve psikolojik

faktorlerden biiytik 6l¢iide etkilenmektedir. Bu boliimde bireylerin satin alma davranisini



etkileyen demografik faktorler tartigilacaktir. Yerel ve uluslararasi yayinlarda kullanilan

en yaygin demografik degiskenlerden dordii yas, cinsiyet, gelir ve egitimdir.

1.1.4.1 Yas

Bireyler tarafindan yapilan tiikketimin seklinin ve se¢imlerin yas aldik¢a ve ¢esitli yasam
dongiisii asamalarindan gectikge degistigi bilinmektedir. Her yas donemi birbirinden
farkli ihtiyaglart dogurmaktadir. Ergenlik donemindeki gencler daha ¢ok eglence ve
giyim iriinleri i¢in para harcarken, 20’li ve 30’lu yaslarda bu durum ev esyasi almak
seklinde degisiklik gosterebilir (Megep 2012, s.24). Hem satin alma davranisi (¢evrimigi
ya da geleneksel satin alma) hem de satin alinan iirlin ve hizmetler de yas faktoriinden
onemli Olclide etkilenmektedir (Megep 2012, s.24). Daha ileri yasta bireylerle
karsilagtirildiginda, daha geng bireyler belirli kaliplara daha az baghdirlar ve yeni bakis
agilarina ve iiriinlere daha agiktirlar (De Mooij 2004). Ornegin yash bireyler bildikleri

marka ve saticilara daha c¢ok giivenip onlardan satin almaya daha ¢ok megillilerdir

(Megep 2012, 5.25).

1.1.4.2 Cinsiyet

Cinsiyetler aras1 farklilik, aligveris oriintiileri, bilgi isleme, yargi, reklama tepkiler ve
satin alma egiliminde olduklar1 iiriinler dahil olmak iizere tiiketici davraniginin birgok
yonil bakimindan farklilik gosterir (Cleveland ve dig. 2003, ss. 20-47). Kadinlar degisen
toplumsal, ekonomik ve sosyal konumlar1 geregi pazarlama alaninin dikkati altindadir
(Tekvar 2016, s. 1603). Erkeklerin satin almasina aliskin olunan iiriinlerin artik
kadinlarca da tiiketildigi ve bu durumun kadmnin tiilketim davranislarina ve reklamlara
yeni bir yon vermistir (Tekvar 2016, s.1603). Ek olarak, arastirmalara gore kadinlarin
plansiz satin almay1 erkeklere kiyasla daha fazla gerceklestirdikleri bulunmustur

(Ozgiiven Tayfun 2015, s. 87).

Degisen cinsiyet rolleri ve farklilagan ihtiyaclar baglaminda ¢ogunlukla erkeklere yonelik
reklamlar ve pazarlama stratejileri de degismis bulunmaktadir (Tekvar 2016, s. 1604).

Buna ragmen bazi iriinler ve hizmetler de hala geleneksel erkek imaj1 etkilidir. Bunlardan



bazilari, alkollii icecekler, sporla ilgili {irlin ve hizmetler, tamirat {iriinleri ve ingaat

malzemeleridir (Tekvar 2016, s. 1604).

LGBT gruplarinin goriintirliigli artikca pazarlama sektoriinde tiiketim aligkanliklarina
dair ilgi de artmistir (Tekvar 2016, s.1604). LGBT gruplarindaki bireylerin ¢ogunlukla
yiiksek egitim almis olmalar1 ve yiiksek gelir diizeyine sahip olmalariyla beraber
(Solomon 1994). Demografik farkliliklarda yeni bir potansiyel pazar alani olusturmaya

baslamislardir.

1.1.4.3 Egitim diizeyi

Egitim seviyesi artikca, bireyleri farkl kiiltiirel perspektiflerle daha ¢ok karsilasirlar ve
onlarin yerel alisildik davranis normlarina daha az uymalarina yol agabilir ve tiiketici
olarak onlar1 daha kiiresel hale getirir (Keillor, d’Amico ve Horton 2001, ss.1-19). Ayrica
egitim seviyesinin yarattig1 sinifsal farkliliklar da satin alma tercihlerini etkilemektedir
(Tekvar 2016, s. 1611). Gida tiiketimiyle ilgili yapilan bir arastirmada Egitim seviyesi
diisiik bireylerde daha ¢ok satin alma sekli se¢imi olarak pazarlari tercih ederken, egitim
seviyesi artik¢a satin alinan iiriinlerde daha bilingli olduklar1 bulunmustur (Hacioglu ve

Kurt 2012, ss.166-170).

1.1.4.4 Gelir diizeyi

Gelirin nereye harcanmasiyla ilgili oncelik yasam i¢in gereklilik iceren ihtiyaclara
harcanir (Megep 2012, s. 25). Bu zorunlu ihtiyaglardan kisiden kisiye degismekle birlikte
bir ¢ok kisi i¢in konut, beslenme, egitim, ulasim ve saglik gibi ortak paydalar igerir. Bu
harcamalardan sonra kalan gelir tiiketicinin istek ve diger ihtiyaglarina ayrilabilir (Megep
2012, s.25). Gelir iirlin se¢cimini énemli 6l¢iide etkiler ¢iinkii yiliksek gelirli tiiketiciler

pahali tirtinler satin alabilirler (De Mooij 2004).

1.1.5 Satin Alma Tarzi

Bireylerin satin alma tarzi yukarida bahsedilen bir¢ok etkenden etkilenmektedir. Bireyler

ellerinde olan kaynagi satin alma eylemini belirlemede nasil kullandiklarina gore belirli

tarzlarda satin almalar yaparlar (Kilig 2017, s. 158). Duygusal ya da rasyonel



giidiilenmeler tliketim 6ncesi, satin alirken ve tiiketim sonrasindaki evreleri etkilemesine
gore kisinin satin alma tarzini belirler (Kili¢ 2017, s. 160).

Bireyler ihtiya¢ ya da isteklerine dair karar alma siirecinden ge¢ip plan yaparak satin
aldiklar satin alma tarzina planli satin alma denilmektedir (Kilig 2017, s. 157). Bu satin
alimlar kontrollii ve karar alma asamasina zaman ayrilan tiiketimlerdir. Ote yandan satin
alma davranisinin ilk basamagi olan ortaya ¢ikan ihtiyaca dair karar alma siireci
glinlimiizde ruhsal olarak daha iyi hissetmek ve tatmin olmak amaciyla yapilan
aligverisler neticesinde geri planda kalmaya baslamistir (Kilic 2017, s.160). Bireylerin
aligveris sirasinda karsilarina ¢ikan durumsal faktdrlerden de etkilendikleri bilinmektedir.
Bu faktorler ¢esitli indirim ya da ¢ekici sunumlar olabilir (Kilig 2017, s.157). Birey bdyle
bir anda o lriine sahip olmak arzusuyla ihtiyas dis1 aligveris yapabilir. Diger taraftan
bireyler duygusal durumlarini ya da morellerini daha iyiye ¢ekebilmek i¢in de diirtiisel,
aniden karar vererek de satin alma yapabilirler. Bu tiirden tiiketimler plansiz satin alma
tarzi olarak tanimlanmistir (Kilig 2017, s.160). Duygusal durum bu tiirden satin almalarda
temel giidiileyicidir. Bu ¢alismanin ana odak noktas1 olan perakende terapinin de bir ¢esit

plansiz satin alma oldugu diistiniilebilir.

1.2 DUYGU VE TUKETIM

Kisiler hayatlarini siirdiirebilmeleri i¢in temel olan ihtiyaglari olan iirlin ve hizmetleri
satin alirken bu temel ihtiyaclarin disinda kalan firiinler ve hizmetleri de satin
almaktadirlar. Bu iirtinler ve hizmetler kisilerin psikolojik tatmin elde etmelerine yarayan
arzu ve isteklerine gore secilmektedir (Uslu Divanoglu ve dig. 2018, s. 500). Tiiketici
davraniglarina dair ¢aligmalarda iiriinlerin, fonksiyonlarinin yani sira iiriiniin tiiketicinin
hayatinda nasil bir anlam tasidiginin da satin alma davranigina etkisi incelenmektedir
(Yavuz 2012, s. 4).Bu baglamda bakildiginda bir {iriiniin tasidigi anlamin onu satin
almaya yonelten duygu ve diislincelerini anlamak ve agiklamak 6nemlidir (Yavuz 2012,

S. 6).

Psikoloji, felsefe ve sosyoloji gibi bilim dallarinin inceledigi duygularin insanlarin

davranislarina olan etkisi, gecgtigimiz 20 yilda davranigsal ekonomi arastirmalarinda



(Winter 2018) ve pazarlama bilimi igerisinde 6n plana ¢ikmaya baslamistir (Rucker ve

Petty 2004).

1.2.1 Duygu

Duygular, insan varolugunun ayrilmaz bir pargasidir. Duygu ve iliskili oldugu kavramlar
olarak tanimlanmasi1 ve anlasilmasi zor kavramlardir. Kisinin 6znel deneyimine, ¢evresel
faktorlere, fizyolojik ozelliklerine ve yasadigi durumlara dair ¢ikarimsamalarina gore
sekillenir duygular. Evrimsel bir perspektiften bakildiginda, duygular bir ¢ok fiziksel
ozellik ve psikolojik siire¢ gibi yagsanan sorunlara zamanla test edile edile gelistirilmis
cOziimleri temsil eder (Tooby ve Cosmides 1990, ss. 375-377). Duygularin ne ise
yaradiklarina dair gelistirilen agiklamalar arasinda, duygularin karsilasilan zorluklara ya
da firsatlara etkin bir sekilde yanit vermeye yardimci olduklar1 6ne siiriilmiistiir (John ve
Gross 2004; Levenson 1994). Bu konuyu netlestirmek i¢in korkuyu ele alalim. Korku
uyandiran bir durumla karsilasinca, duyularimiz keskinlesir, kaslarimiz zarara sebep
olabilecek seyden ya da durumdan hizla uzaklasmaya hazirlanir ve kardiyovaskiiler
sistem, korkutucu olabilecek durumla bagetmek icin gerekli olan kas gruplarina daha ¢ok
oksijen ve enerji saglar (Ozakkas 2014, ss. 11-12). Ornekte oldugu gibi korkutucu
durumlara verilen tepkiler ¢ogunlukla kisa siirer ve kisisel deneyimde, ortaya g¢ikan
davranista ve fizyolojik sistemlerinde farkliliklar i¢erir. Her duygunun farkli problemlere

kars1 uyum saglama yollarini ele aldig: diisiiniilmektedir (Gross, 1999).

Bu baglamda duygularin iki temel islevi vardir. Bunlar kisiyi harekete gecirecek enerjiyi
saglamak ve kisinin ihtiyaclarin1 saglayabilmek i¢in ¢evreyi diizenlemesine veya bu
ihtiyaclar1 karsilayacak gerekli davranislari ortaya koyabilmesi i¢in yonlendirmek olarak
goriiliir (Passons 1975, ss. 183-185). Yani duygular bizi bir sey yapmaya sevk eder. Bu
genellikle duygunun isaret ettigi ihtiya¢ dogrultusunda gerceklesir. Duygular kisinin
hayat1 boyunca aldig1 sayisiz kararda, yaptig1 segimlerde cok dnemli bir etkendir (Tugrul
1999, s. 14).Duygularin sekillendirdigi kararlarimiz arasinda tiilketim ve satin alma
davranisimiz da bulunmaktadir. Kisiler tiiketimi veya satin almayi duygularini

yonetmenin bir yolu olarak kullanabilirler (Kemp ve Kopp 2011, s. 1)



Duygular1 tanimlarken ¢ogunlukla olumlu ve olumsuz duygular olarak iki yonden
bahsedilir (Werner ve Gross 2010, s. 13). Genel kan1 ve egilim daha olumlu olarak
algilanan istenilir duygular olan nese, keyif ve mutlulugu artirmak ve daha olumsuz
olarak algilanan kaygi, korku ve iiziintli gibi duygular1 daha az yasamak ve kurtulmak
yoniindedir. Duygularin karar alma, iyi gelen ya da gelmeyeni ayirt etme ve eyleme
geeme lizerinde ki etkisi psikoloji biliminin arastirma konulari arasindadir (John ve
Gross, 2004; Gross 1999). Ciinkii duygular kisiye yasadig1 duruma dair bilgi verir. Belli
bir duyguya yol acan durumun devam etmesi ya da degistirilmesi konusunda
motivasyonel bir etkisi vardir (Lerner ve Keltner 2000, s. 473). Kisi duyguya yol agan
durumu siirdiirmek ya da degistirmekle ilgili harekete gecer. Duygular kisinin duruma
karsi durusunu belirler bu yolla. Ote yandan kurtulunmak istenen duygularla
basedebilmek i¢in de ¢esitli yollar gelistirir kisi. Ancak duygularin yonlendirdigi yollara
gitmek de yikici davraniglarla sonuglanabilir (John ve Gross, 2004, 1304).Ciinkii
zamansal olarak uygun olmayan ya da ¢ok yogun yasanan duygular kisilerin hayatini
zorlagtirabilmektedir. Oyle ki bir ¢ok sosyal sorun, bedensel rahatsizlik ve
psikopatolojinin de gelismesinde de payr vardir (Gross ve Thompson, 2006).
Arastirmalar, olumsuz duygularin olumlu duygulara kiyasla daha ¢ok uyarilima sebep
oldugunu ve bu sebepten diizenlemek i¢in daha fazla kaynaga ihtiya¢ duyuldugunu

belirtmektedir (Bradley, 2000).

Kisiler giinliik hayatta olumsuz duygulan tetikleyen bir ¢cok durumla kars1 karsiya
kalabilir. Yanlis zaman ve yanlis yogunlukta ortaya ¢iktiklarinda, insan yasamini
zorlastiran bir olgu haline de gelebilmektedir. Duygunun yarattigir huzursuzluk veya
baglantili etkenler kisileri hissettiklerini degistirmeye ydnlendirebilir. Bu amag
dogrultusunda, dogal bir insan kapasitesinden yararlaniyoruz: duygu diizenleme (Pico-

Pérez ve diger 2017, s. 96).
1.2.2 Kaygi
Glnliik hayatta yaganabilecek bir ¢cok durum (sinav, is bagvurusu, topluluk 6niinde sunum

yapmak, iligkisel problemler, isle ilgili problemler, evlilik, bosanma, ¢ocuk sahibi olma,

vd.) kaygiya yol agabilir. Kaygi tanimlanmas1 olduk¢a karmasik bir duygudur. Klinik



anlamda tanimlamak gerekirse i¢sel ya da digsal olan bir cesit tehdide ya da tehdit
ihtimaline kars1 yasanan bir duygudur (Sadock ve Sadock, 2007, s. 1559). Bilinmeyen bu
tehdit karsisinda yasanan sikinti, huzursuzluk, kétii bir sey yasanacakmis gibi olmasi,
korku ya da endise olarak yasanir. Kaygi ifadeleri somatik, psikolojik ve davranigsal
belirtilerle kendini gosterebilir (Horwitz, 2013, s.5). Kaygi, asir1 endise, hipervijilans (ve
sempatik sinir sisteminin artan aktivasyonundan kaynaklanan fiziksel semptomlarla (kalp
carpintisi, terleme, nefes darlig1 vb.) karakterizedir (Zsido, Teleki, Csokasi ve Rozsa
2020, s. 4). Bu gibi durumlarda, mide agrilari, kalp ¢arpintisi, nefes almada zorluk ve
benzerleri ile ifade edilmesine ragmen, insanlar bilingli olarak endiselerinin farkinda
olmayabilirler (Horwitz 2013, s. 5). Kayginin ayn1 zamanda huzursuzluk, endise, dehset
ve korkuya kadar degisen psikolojik boyutlar1 da vardir (Horwitz2013, s. 5). Bu tiir
psikolojik deneyimlerin fizyolojik beyin siireglerine indirgenmesi zordur. Ek olarak,
endise, korkulu durumlardan kaginma gibi davranislarla da ortaya g¢ikabilir (Horwitz
2013, s.5). Kaygmin yiiksek diizeyde yasanmasi kimi psikopatolojilere yol agmakla
beraber her zaman bir bozukluga yol acacak anlamina gelmez ¢iinkii giinliik hayatta sik

yasanabilecek normal bir duygudur.

Kaygi bir kiginin bilissel yeteneklerini biiyilik 6l¢iide bozabilir ve olumsuz bir 6nyargiya
neden olarak, yasam kalitesinin diigmesine ve hatta intihar egilimlerine yol agabilir
(Zsido, Teleki, Csokasi ve Rozsa 2020, s. 4). Hayat kalitesi baglaminda bu kadar yeri
olan bir duygunun diizenlenmesi hususunda kullanilan yollar ve stratejiler bir o kadar
onem arz etmektedir. Arastirma sonuglar1 gostermektedir ki, yliksek kaygi seviyelerinin,
bireylerin duygular iizerinde daha az kontrolleri olmasi ile iliskilidirmektedir. (Orgeta
2011, s. 1022; Gould ve Edelstein 2010, s.764 ). Kisinin kaybettikleri kontrol hissini
yeniden kazanmak i¢in kimi yollar denerler. Arastirmalara gore yiiksek kaygi seviyesine
sahip bireylerin, duygusal deneyimleri kabul etmede ve diirtiisel davranistan uzak
durmakta daha biiyiik zorluklar yasadiklar1 bulunmustur (Orgeta 2011,s. 1022). Bu durum
daha 6nce bahsedilen plansiz satin alma tarzini agiklayabilecegini diisiindiirmektedir. Bir
sonraki boliimde incelenecek olan duygu diizenleme yapisinin ve stratejilerinin kullanimi
,Jkaygi1 belirtilerinin ortaya ¢ikmasi ve siirdiiriilmesinde 6nemli bir rol oynamasindan

dolay1 6nemlidir.
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1.2.3 Duygu Diizenleme

Duygu diizenlemeden bahsetmeden dnce duygularin nasil tepkileri sekillendirdiginden
bahsetmek gerekir. Kisi karsilastig1 duruma dair algis1 ve yorumu biligsel ilk tepki olarak
bir duygusal karsiliga yol acar. Kisinin bu biligsel siirecle beraber aslinda durumu
degerlendirme sekli verecegi duygusal tepkinin de ne olacagini belirleyen bir durumdur.
Ornegin bilissel davranisg1 psikolojinin alisilageldik bir &rnegi olarak yolda bir
tanmidigryla karsilasan ve ondan selamina karsilik alamayan kisilere bu duruma dair ne
diistindiikleri ve hissettikleri soruldugunda selamini almama sebebi olarak “bana kirilmig
olabilir” diye diisiinenler tiziilmek ve 6fkelenmek gibi duygular yasamalarina ragmen bu
durumu “beni goérmemis olabilir” olarak yorumlayan kisiler de benzer duygular
gbzlemlenmez. Bu drnekte de oldugu iizere kisinin duruma dair yorumu, yargist onun
nasil bir duygu hissedecegine etkisi olan énemli bir siiregtir. Hissedilen duygu ise bir
davranisa yol acar. Yukarida verilen 6rnek tlizerinden gitmek gerekirse kisi selamint
almayan tanidigma bir sorun olup olmadigini sormakla, belki de alinip kiismek gibi
tepkiler gelistirebilir. Duygular bize, algimiza, diinya goriisiimiize ve durumlara dair
konumumuza dair bilgiler verir. Bu siirecin anlagilmasi duygu diizenlemenin biligsel
asamasina tekabiil eder. Duygularin bedende ve fizyolojide yarattig1 degisiklikler de
olabilir. Kaygilaninca kalp atisinin hizlanmasi ya da ofkelenince yumruklarini veya
dislerini sikmak gibi tepkiler gelistirebilir kisi. Bu da duygularin fizyolojik asamasinin
bir gostergesidir. Kisi bundan sonra duygusunu diizenlemek, sakinlesmek ya da stabil
hale gelebilmek icin bir sey yapmaya itilebilir. Bu kisiden kisiye ¢ok ¢esitli sekillerde
olabilir. Kisi duygularin yarattigi huzursuzluk, rahatsizlik, vb. halleri rahatlatmak ve
gevsemek i¢in kendince bir yol gelistirebilir. Baz1 insan yliriiyiise ¢ikarken, bazisi
uyuyabilir, yemek yiyebilir, yasadiklariyla ilgili konusma ihtiyacinda olabilir, alkol ya da
uyusturucu maddelere bagvurabilir, miizik dinleyebilir, kitap okuyabilir, agresif
davranislara yonelebilir, spor yapabilir ya da aligveris yapabilir. Biitiin bu yollar kisinin
rahatlama ve gevseme ihtiyacin1 saglamasi acisindan onun duygu diizenleme siirecinin
bilingli ya da bilingsiz bir pargasi haline gelir.

Duygu diizenleme, bireylerin yasadigi duygularin  tiirlinli, zamanlamasini,
yogunluklarii, onlar1 nasil deneyimlediklerini ve onlar1 nasil ifade ettiklerini iceren

duygusal deneyimlerini etkileme siirecidir (Kemp, Cowart ve Bui 2020, s.201).
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Bahsettigimiz diizenleme, kisilerin yogun veya rahatsizlik veren duygularini
yonetebilmek i¢in ortaya koyduklar1 davraniglardir (Koole 2010). Duygu diizenlemede
yasanabilecek eksiklik ve aksamalar, kaygi bozukluklar1 dahil olmak iizere bircok
psikolojik sorun ile iligkilidir (Kemp,Cowart ve Bui 2020, s. 201; Gruber, Harvey ve
Gross 2012, s5.997-1000).

Yukarida bahsedildigi tizere duygular karar verme siirecinde rehberligi gelistirebildigi
gibi duygulara boyun egmek de diirtiisel ve zarar verici davranisglarla sonuglanabilir (John
ve Gross, 2004). Cogu kisinin duygularini refahi saglayacak sekillerde degerlendirmesi
ve diizenlemesi istenir. Bu aragtirmada, duygu diizenleme stratejisi olarak aligveris
yapmay1 bu arastirmanin merkezi, genel olumsuz duygulanimin aksine ayr1 bir duygu

olarak kaygi baglaminda incelemistir.

1.3 PERAKENDE TERAPI

Aligveris yapmanin, ruh halini iyilestirmek ve psikolojik olarak sikintili durumlari telafi
etmek icin duygusal ve psikolojik degeri hakkinda 6nemli tartismalar olmustur (Lee ve
Lee 2019, s. 464). Ogzellikle, olumsuz olarak gériilen duygular (6fke, kaygi, korku)
canlandiric1 faaliyetlerde bulunarak veya olumsuz olaydan uzaklagarak iyilestirilir ve
olumlu duygular1 azaltabilecek veya kayiplara yol acabilecek riskli faaliyetlerden
kacinarak iyi ruh halleri korunur (Atalay ve Meloy 2011, s. 640). Bununla beraber, genel
olarak, duygu diizenleme faaliyetlerinin ¢ogu olumsuz bir ruh halini onarma amaci ile
motive edilir (Atalay ve Meloy 2011, s. 640). Bu durum, stresi azaltmak igin artan
aligveris yapma sikliginin, ilag olmaksizin zihinsel rahatsizlik semptomlarini azaltan bir
terapi tlirli olarak islev gormesi ilginin artmasina sebep olur (Rick ve digerleri 2014;
Atalay ve Meloy 2011). Bu kavrami perakende baglamina uyarlamak gerekirse,
"Perakende Terapisi" olarak adlandirilir (Atalay ve Meloy 2011). Aligveris yapmanin
glinliik hayatta kolaylikla ulasilabilir olmasi1 ve stresi olumsuz duygular1 azaltmada
yardimci oldugu icin perakende terapisi gittikge popiiler hale geliyor (Lee ve Lee 2019,
ss. 464-465).

Aligveris deneyimi, géz atma, segcme, edinme ve tiiketme gibi ¢esitli unsurlardan olusur

(Pereira ve Rick, 2011, s. 732 ). Arastirmalar, aligveris yapmanin bir iirlinii satin almadan
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da sadece goz atarak ve secerek olumsuz duygulart azalttigini gosteriyor (Rick ve dig.
2013, s. 376). Aligveris, liziintii uyandiran bir olayin ardindan kalan {iziintiiyli en aza
indirmenin etkili bir yolu olabilir. Onceki arastirmalar iiziintii siirekli olarak daha fazla
0diil, rahatlik veya hosgorii saglayan secenekler i¢in bir tercihi tetiklerken (Raghunathan,
Pham ve Corfman 2006, s. 600) ve satin alma istekliligini (Cryder ve dig. 2008) artirdigini
gosterdiginden, Ozellikle aligverigin artik olumsuz duygulart azaltma potansiyeline
odaklaniyoruz. Bununla birlikte, alisverisin duygu veya ruh hali iizerindeki etkisini
arastiran Onceki hicbir arastirmada deneysel tasarimlar kullanilmadigindan, nedensel

sonugclar hala belirsizligini koruyor

Perakende terapisi uygulamasina telafi edici tiiketim olarak atifta bulunulmustur ¢iinkii
"bir kisi birincil bir tatminle tatmin edemeyecegi bir ihtiyag, eksiklik veya arzu
hissettiginde, bu yiizden onun yerine alternatif bir tatmin araci arayip kullanir" (
Woodruffe-Burton 1998, s. 301). Aligveris yapmak telafi edici tiiketim davranisi olarak
tiikketiciler, anksiyete, depresyon, hayal kirikligi, yalmzlik ve stres gibi olumsuz ruh
hallerini hissettiklerinde kullanilabilir (Lee ve Marcetti 2017). Benzer sekilde, Tice,
Bratslavsky ve Baumeister'e (2001, s. 54) gore, duygusal sikinti (6r. ofke, korku,
yalnizlik), kisileri daha diirtiisel duruma girme de dahil olmak iizere sikintili durumdan
kagmak ic¢in daha kisa vadeli hedeflere odaklanacak ve risk alacak sekilde davranislara
yonlendirebilir. Buna dayanarak aligveris ve satin alma terapétik bir 6zellikte yasanabilir
ve bu amagla kullanilabilir (Babin, Darden ve Griffin 1994). Aligverise rastgele atama
veya esit derecede kontrol grubu faaliyetleri olmaksizin, aligverisin sadece dikkat dagitma
veya zamanin gecisi tarafindan iiretilenlerin 6tesinde faydalar saglayip saglamadigi agik

degildir.

Perkande terapinin bir mekanizmasi da kisisel kontroliin gelistirilmesi olabilir; aligverisin
dogasinda bulunan sec¢imler kisinin gevresi lizerindeki kisisel kontroliinii yeniden
saglayabilir (Rick, Pereira ve Burson 2013). Bu oOnermeyi destekleyen calismalar,
aligveris ve tiiketimin azalmis olumsuz duygudurum (Atalay ve Meloy 2011, s. 654),
artan kontrol duygular1 ve azalan tiziintii ile iliskili oldugunu gostermistir (Rick, Pereira
ve Burson 2013, s. 379). Bir satin alma yapilmis olsun ya da olmasin, kisinin mal veya

hizmeti satin alip almayacaginin yani sira neyi ve nereden alacagini se¢me eylemi, bireyin
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ruh halini diizeltmek igin stratejik ¢abalari olabilir. Secimler aligverisin dogasinda
oldugundan (6rnegin, alip almamay1 segcmek), kontrol hissini artirabilir ve boylece kalan

lizlintiiyli azaltabilir (Rick, Pereira ve Burson 2013, s. 379).

Bu durumlar goz oniine alindiginda, geleneksel perakende terapisinde bulunan aymni
avantajlarin, aligverige dahil olan fiziksel ve pratik ¢abanin sosyal medyada yapilan
cevrimi¢i aligveris yoluyla da nasil deneyimlenecegini arastirmak énemlidir (Russell ve
Rogers 2019). Bu amagcla giincel ¢calisma COVID 19 yiiziinden yasanan pandemi de
geleneksel aligverisin fiziki yapisindan daha ¢ok online aligveris yapilmis olabilecegini

de goz 6niinde bulundurmustur.

Tiiketimin terapotik baglamda kullanilmasina iliskin az sayida ampirik ¢alisma vardir
(Uyar 2019, s. 498). Var olan caligmalarin biiyiik bir ¢ogunlugunda goriismeler
neticesinde elde edilen veriler kullanilmistir. Perakende terapinin Olg¢lilmesine dair
yapilan 6l¢ek caligmalarin da (Uyar 2019, s. 498) gecerlilik ve giivernililikle ilgili bilgi
verilmediginden dolay1 bu ¢aligma da perakende terapinin temel 6nermeleri demografik

formda bulunan sorularca incelenmistir.

1.4 AFETLER, KRiZLER VE TUKETIM DAVRANISI

Giinliik olaylarin yarattig1 olumsuz duygularin yani1 sira dogal afetler/ toplumsal krizlerin
kisilerde duygusal sikinti yaratabilicek en tehditkar yasam stresorlerden oldugu ileri
stiriilmiistiir (Kemp, Kennett-Hensel ve Williams 2014, s. 933; Thompson, Norris ve
Hanacek 1993, s. 606). Bireyler tehdit edici bir durum iizerinde tam kontrol eksikligi ile
karsilagirlar ve korku / kaygi, liziintii ve hatta 6tke gibi duygular ortaya ¢ikabilir.Bununla
birlikte, bireyler olumsuz duygusal sonuclarla basa ¢ikmak ve onlar1 yonetmek icin aktif
girisimlerde bulunabilirler. Kemp, Kennett-Hensel ve Williams (2014, s. 939)’1n Isaac
Kasirgasi’n1 yagayan katilimcilarila yaptiklar1 caligmada bireyler yasamlarini tehdit altina
alan dogal afet iizerinde smurli kontrole sahip olduklarinda, artan korku / kaygi
diizeylerinin ortaya ¢ikabilecegini ortaya koymustur. Daha dncede belirtildigi {izere satin
alma ve tliketim davranisinin olumsuz duygu durumu iizerinde hafifletici ve diizenleyici

etkisi vardir. Bireyler, kasirga ve pandemi gibi dogal afet ve kriz durumlarinda satin alma
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ve tikketim davranisini olumsuz duygulari diizenlemek i¢in kullanabilirler. Bu konuda
yapilan arastirmalardan olan Kemp, Kennett-Hensel ve Williams (2014, s. 941)’in
arastirmasina katilanlarin bir¢ogunun olumsuz duygular1 diizenlemeyi kolaylastirmak
icin gida, alkol ve sigara ile ilgili tiiketime bagvurduklarini bildirmistir. Sneath, Lacey ve
Kennett-Hensel, Katrina Kasirgas1 yasyanlar tarafindan kasirgadan sonra yasanan
depresyonun diirtiisel ve kompiilsif satin alma davranisini etkiledigini belirtmistir.
Katrina Kasirgasi'ndan sonraki aylarda dahi, firtinanin satin alma davraniglari izerindeki
etkisi lizerine yapilan ¢aligmalarda, kontrol kayb1 duygulari, diirtlisel ve kompulsif satin
alma gibi davraniglarin duygusal bir 6n tepki olan artan stres diizeyleriyle baglantili

oldugu bulunmustur (Sneath, Lacey ve Kennett-Hensel 2009).

Kasirgadan sonra, giyim, kisisel bakim malzemeleri ve evlerini tamir etmek icin ara¢ ve
gerecler gibi malzemeleri satin almak i¢in yapilan harcamalarin arttig1 da bildirilmistir
(Kennett-Hensel, Sneath ve Lacey 2012). Bunlarin yani sira, bir¢ok kisi, firtinadan
sonraki aylarda ¢antalar ve giysiler, kitaplar, miizik ve filmler gibi kagmalarina veya
yasadiklar stresi azaltmalarina yardimci oldugu bildirilen etkinlik ve esyalara yapilan
diirtiisel harcamalar yaptiklarini belirtmistir (Kennett-Hensel, Sneath ve Lacey 2012, s.
57). Bunlarla birlikte, ekonomik kriz donemlerinde bireyler, daha diistik kalite ve fiyatta
trlinler satin almakta, aligveris yapmak icin daha cok zaman harcamaktadirlar

(McKenzie ve Schargrodsky 2011, ss. 29-30).

Larson ve Shin (2018, s. 297) calismalarinda materyalizm ve tiikketimin, Amerikan
kiiltliriiniin temel yonleri olarak bireyin degerini yansitan sembolik giysilerin satin
alimmasi, kiiltiirel olarak uygun yollarla onlar1 kaygidan korumanin bir yolu olarak
goriilebilecegine deginmistir. Aligveris davramisinda artisin - kaygi baglaminda
incelenmesinde felaketin kendisinden ¢ok felakete dair yasanan stresin yorumlanmasinin
etkili olduguna dair de tartismalar vardir (Larson ve Shin 2018, 5.297). Aligveris yapmak,
genellikle eglence veya keyif baglaminda ele alinsa da, ayn1 zamanda stresli bir duruma
yanit olarak duygu odakl1 bir basa ¢ikma mekanizmasi olarak da bilinir (Atalay ve Meloy
2011, ss. 654-656).
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1.5 GUNCEL GELISMELER

Aralik 2019'dan bu yana, ilk olarak Cin'in Hubei Eyaleti, Wuhan'da bildirilen bilinmeyen
bir yapiya sahip bir salgin bas gdstermistir. Salginin ardindan, yeni bir koronaviriis olan
SARS-CoV-2, Diinya Saghk Orgiiti (WHO) tarafindan Cin ve diinyanin diger
bolgelerinde pandemiye neden olan viriis olarak tanimlandi (WHO. Novel Coronavirus
(2019-ncov) Situation Report, 2020). Viriisiin kiiresel anlamda yayilmasi sonucunda bir
cok iilkede sokaga ¢cikma kisitlamalar1 bas gosterdi. Bunun dogal sonucu olarak bir ¢ok
diikkkan ve hizmet sektorii kepenk kapadi. Biitlin bu yasananlardan sosyal hayattan
ekonomik diizene kadar hayatin her alani etkilendi. Bu bolimde COVID 19 kaynakli
pandemi déneminin yagam stilleri ve satin alma davranisi iizerindeki etkisine dair yapilan
arastirmalar degerlendirilecektir. Bahsedilecek olan calismalarin ortak noktasi bu
donemin insanlar1 yeni yollar bulmaya sevk etmesinin yani sira eskiye doniisiin

mimkiinliiglini tartigmalaridir.

Bu donemin tiiketim davranislari lizerine etkisini incelerken, aslinda tiiketime dair temel
bir dnermeyi géz o6nlinde bulundurmak gerekir. Tiiketiciler hangi mal ya da hizmeti, ne
zaman ve nerede satin alacaklar1 ve tiiketecekleri konusundaki aligkanliklarini zamanla
gelistirirler (Sheth 2020, s.280). Kiiresel hatta yerel felaketler ve sikintilar tiiketimi,

iretimi ve tedarik zincirini 6nemli dl¢lide bozabilirler (Sheth 2020, s. 280).

Sheth (2020, ss. 282-283), COVID-19 salgminin tiiketim ve tiiketici davranisi tizerindeki
sekiz etkisinden bahseder. Bunlar:

a. Istifleme (Tiiketiciler, temel {irtinleri giinliik tiikketim i¢in stoklamalar1 sonucu gegici
stok sorunlar1 ve kitliklar yasandi)

b. Dogag¢lama (mevcut aligkanliklar birakildi ve yeni tiiketim yollar1 icat edildi)

c. Bastirilmis Talep (Kriz ve belirsizlik zamanlarinda genel egilim keyfi {iriin veya
hizmetlerin satin alinmasini ve tiiketilmesini ertelemektir)

d. Dijital Teknolojiyi Kullanmak (Tiiketiciler, bir dizi yeni teknolojiyi ve uygulamalar1

benimsemistir)
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e. Magaza Eve Gelir. (Hindistan, Giiney Kore, Cin, Italya ve diger iilkelerdeki sokaga
¢ikma yasaklar1 nedeniyle tliketiciler markete veya aligveris merkezlerine gidemediler.
Bunun yerine magazalar eve geldi. Is ve egitim de dyle)

f. Calisma-Yasam Sinirlarinin bulaniklagsmasi (Tiiketiciler, calisma, 6grenme, aligveris
ve sosyallesme gibi ¢ok sayida ayri aktiviteye evde katilamaya mahkiimdur. Sonug
olarak, is ile ev ya da gorevler ve sohbetler arasindaki sinirlar bulaniklagir)

g. Arkadaglar ve Aileyle Yeniden Birlesme (Koronaviriisiin 6nemli bir etkisi, kismen 1yi
olmalarimi saglamak, kismen de hikayeleri ve deneyimleri paylagsmak i¢in uzaktaki
arkadaslar ve aileler ile temasa ge¢mektir. Sosyal medyanin kiiresel erisimi sayesinde
sosyal medya araciligiyla, Zoom ve WhatsApp gibi uygulamalar kullanarak, aile ve
arkadaglarla bir araya gelindi)

h. Becerilerin kesfedilmesi (Evde daha esnek zaman gegiren tiiketiciler, yeni yemek
tarifleri denedi, farkli yeteneklerine odaklandi. Daha yaratici bir sekilde cevrimici

aligveris yapmak i¢in yeni yollar buldular)

Cogu aligkanligin normale donmesi beklenmektedir. Bununla birlikte, evde vakit
gecirmek zorunda kalan tiiketici daha uygun fiyatl ve erisilebilir bir alternatif kesfettigi
i¢in baz1 aliskanliklarin degismesi kaginilmazdir. Ornekler arasinda Netflix ve Disney
gibi hizmetler yer alir. Tiiketicileri sinemalara gitmekten alikoymalari muhtemeldir.
Mevcut aliskanliga bir alternatif olan sey artik yeni bir aligkanlik haline gelebilir (Sheth
2020, s. 282). Biitiin bunlarin yan1 sira daha 6nce olmayan yeni aligkanliklarin edinilmesi

de kaginilmazdir

COVID 19 salgini, tiim diinyadaki insanlar arasinda yasam tarzin1 degistiren zorluklara
yol act1. “Sosyal mesafe” ve “kendi kendine tecrit” gibi terimler gercek oldu (Kumari ve
dig. 2020, s.1697). Insanlar buna alismaya calisirken, sokaga c¢ikmanimn kisitlanmasi
vatandaslarin hayatlarini biiyiik 6l¢iide etkiledi. Bunlardan bazilar giinliik rutinlerinde ve
yasam tarzlarinda ani ve radikal degisikliklere sebep oldu (Di Renzo ve dig. 2020).
Kumari ve dig. (2020, s. 1697) bu degisiklerden kisaca bahsetmistir. Bunlar arasinda uzun
siiren sosyal izolasyon, can sikintisina ve strese yol acabilmesi hatta ileri gidebilmesi
durumu vardir. Bireyler, 6zellikle kalori bakimindan yiiksek kolay yemekleri (abur cubur

besinler gibi) yeme egilimi gelistirebilrler. Dahasi, evde uzun siireli sosyal izolasyon
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ekran siliresinin artmasina ve agik havada gecirilen siirenin azalmasina neden olarak
hareketsizligi artirir. Bunlara ek olarak eve bagli olmak ve giinliik rutinlerde aksakliklar

yasanmasina sebep olabilir 6rnegin uyku diizeninin bozulmasi gibi.

Biitiin bunlarin yani sira, pandemi dénemi biiyiik cogunluk i¢in yogun stres, kaygi ve
korkulara sebep oldu (Lee ve dig. 2020, s. 1). Bu donemin ne kadar zor oldugunun bir
gostergesi olarak aragtirmalarda koronafobi adinda yeni bir kavrama rastlamak sasirtici
degil. Korona iizerine yapilan arastirmalar, COVID-19'dan korkan ve endiseli bireylerin,
hastalikla ilgili diisiinceler veya bilgilerle tetiklenen bir ¢ok rahatsizlik veren, fizyolojik
semptom yasama egiliminde olduklarini ortaya koymustur (Evren ve dig. 2020; Lee ve
dig. 2020). Koronanin depresyon, kaygi, intihar diistincesi ve islevsel bozukluklarla giiclii
bir iligkisi oldugu bulunmustur (Lee ve dig. 2020, s. 1). Fobiye sebep olacak kadar olmasa
da pandeminin yarattig1 kaygi ve stres bir ¢ok tepkiye yol agmistir. Bunlarin ¢arpici
olanlarindan biri insanlarin yaptiklar istifleme aligverisi oldugu soylenebilir. Bir ¢ok
iilkede giindeme gelen bos marketler, raflar ve dolu kasa kuyruklari bunun bir

gostergesidir.

Bir kriz veya felaket doneminde insanlar genellikle bir seyleri kontrol etmeyi severler ve
bu onlara belirsizlikle bas etmek icin bir yol verir (Wilkens 2020). Pandeminin yarattigi
olumsuz duygular1 yonetmek ve kaybedilen kontrol hissini geri kazanmak icin gida ve
yasam malzemeleri istiflemeleri yukarida tartisilan perkande terapi kavrami baglaminda

anlasilabilir.

1.6 ARASTIRMA

1.6.1 Arastirmanin Amaci

Bu arastirmada satin alma ve tiiketim davranisinin giinliik olaylarin yarattigi olumsuz
duygulardan farkli olarak toplumsal olarak yasanan bir felaketin/krizin yarattig1 olumsuz
duygulardan kaygiya kars1 bir duygu diizenleme araci olarak kullanilmasi durumunu

(Perakende Terapi) incelemistir. Bu baglamda incelenecek olan dogal/toplumsal felaket

olarak 2020 yilinda yasanilan kiiresel pandemi donemi incelenmistir.
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1.6.2 Arastirmanin Sorulari

a. Aligveris sikliginin pandemi sonrasinda artmasi bekleniyor.

b. Artan kaygiyla aligveris siklig1 arasinda pozitif korelasyon bekleniyor.

c. Yas, egitim durumu, ¢alisma durumu, yasadigi yer, sosyoekonomik statii, aligveris
siklig1 arasinda nasil iligkiler var?

d. Bireysel stres artisi degerlendirmesinin aligveris sikligiyla pozitif korelasyonu
bekleniyor.

e. Tiketim trlinleri ¢esitleri (giyim, egitim, vd.) acisindan aligveris sikliginda nasil bir
iliski var?

f. Stres/kaygi durumu sirasinda bas etme yontemi olarak siralananlarin yiizdesi, alisveris
yapmay1 tercih edenlerin pandemi déneminde de aligveris sikliginin pozitif yonde olmasi
bekleniyor.

g. Stres/kayg1 puanlar1 ve daha ¢ok aligveris yaptiklar1 alan arasinda nasil bir iligki var.

Temelde stres/kaygidaki artisin aligveris sikligiyla pozitif korelasyonu bekleniyor.

1.6.3 Arastirmanin Onemi

Bu tez perakende terapinin (Retail Therapy) stres ve kaygi durumunda olan bir bireyin
duygu diizenleme ve toparlanmasindaki roliinii ortaya koyan bilgiler saglayacaktir.
Ulkemizdeki alan calismalari arasinda perakende terapiyle ilgili az sayida ¢alismaya
rastlanmistir. Tez ¢alismasi bu anlamda literatiire katki yapacaktir. Pandemi dénemine
dair yapilan kisith arastirmalardan olarak bu donemin pazarlama alanindaki etkilerini
ortaya koyarak daha oOnce calisilmamis bir konuyu calismis olacaktir. Aligveris
davraniglarinda toplumsal krizlerin etkisine dair yapilmig alan yazininda ilk ¢alisma

olmasi acisindan 6nem arz etmektedir.

1.6.4 Arastirmanin Yontemi

Sosyodemografik form ve Beck Anksiyete Olgegi online anket platformlari araciligiyla

(Google Documents) katilimcilara yollanmistir. Bu verilerden arastirma sorulari
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kapsaminda SPSS programinin analizlerince bulgular edinilmistir. Ulasilan bulgular

sonug ve degerlendirme boliimiinde yorumlanmaistir.

2. YONTEM

2.1 ORNEKLEM

Aragtirmaya 18-56 yas arasi 638 katilimer katilmistir. Katilimeilarin 444’ (%70) kadin,
188’1 (%29) erkek ve 6’s1 (%]1) cinsiyet belirtmemistir. Katilimcilarin ¢ogunlugunun
lisans mezunu (%54), lisansiistii mezunlarinin (%26)’ndan olusmaktadir. Katilimcilarin
%63°1 ¢alistiklarin1  belirtmistir. Katilimeilarin = %37°si  de calismamaktadir.
Katilimcilarin  %79’u  sosyoekonomik seviyelerini orta diizey olarak belirtmistir.
%12.7’s1 yiiksek diizey, %8.3°l ise diisiik sosyoekonomik seviyelerinde olduklarini

belirtmistir.

2.2 VERIi TOPLAMA ARACLARI

2.2.1 Sosyodemografik bilgi formu

Katilimcilarin  yas, cinsiyet, egitim ve ekonomik durumlarinin yanisira aligveris
aliskanliklarina dair sorular icermektedir. Pnademi donemi Oncesi ve sonrasi alisveris

yapma sikliginda degisiklikleri odak alan sorular icermektedir.

2.2.2 Beck Anksiyete Olcegi (BAO)

Bireylerin yasadig1 anksiyete belirtilerinin siddetini 6lgen, 6znel anksiyete ve bedensel
belirtileri sorgulayan bir 6l¢ektir. 21 maddeden olusan, 0—3 arasi likert tipi puanlanan bir
Olcektir. Puan Araligi 0-63 'tiir. Anksiydz mizaci ,otonomik hiperaktivite ve motor
gerginligi,bazi bilisleri belirleyen maddeleri icerir. Hastadan belirtileri ‘bugiin dahil son

bir hafta’ icinde degerlendirmesi istenir. Her bir semptom hi¢ yok, hafif diizeyde, orta
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diizeyde, ciddi diizeyde var seklinde degerlendirilir. Test-tekrar test giivenilirligi, 0,75
olarak bulunmustur. Olgekte alinan toplam puanlarm yiiksekligi, bireyin yasadig
anksiyetenin siddetini gosterir. Tiirkiye i¢in gegerlilik giivenirlik calismalari; Ulusoy,

Hisli Sahin ve Erkmen (1998) tarafindan yapilmistir.

23 UYGULAMA

Katilimcilardan veri toplanmadan once Etik Kuruldan gerekli etik izin alindi.
Bilgilendirilmis onam formu, sosyodemografik bilgi formu ve Beck anksiyete 6l¢egi,
katilimcilara elektronik yollardan gonderildi. Tiim sorularin tamamlanmasi1 20 dakika

almaktadir.

3. BULGULAR

Veri setinin analizi IBM SPSS (Statistical Package for Social Sciences) versiyon 24
istatistiki analiz programi yardimiyla yapilmistir. Calismanin hipotezleri test edilmeden
once ¢aligmanin veri seti hipotezlerin analizleri i¢in gerekli parametrik veri analizlerinin
varsayimlari agisindan gézden gecirilmistir. Veri setinin dagilimi siirekli degiskenler i¢in
basiklik ve carpiklik analizleri yardimiyla incelenmistir. Yapilan analizde sadece yas ve
Beck Anksiyete Olcegi degerlerinin normal dagilimdan uzaklasti1 gériilmiis ve log 10
diizeltmesi uygulanmistir. Ancak diizeltme sonucunda da normal dagilima
ulasilamadigindan z degerleri yardimiyla ug degerlere sahip olan katilimci verileri tespit
edilmistir. Tespit edilen katilimcilar analizin sonraki asamalarina dahil edilmemistir
(Nioptam = 30; Nyas = 10, Nanksivete = 7). Diizeltme sonucunda yas ve anksiyete
degiskenlerinde basiklik ve ¢carpiklik degerlerinde kiigiik sapmalar oldugu goriildiigiinden
bu degiskenlerin Q-Q plotlar1 incelenmis, verilerin ¢ogunun diyagonal ¢izgiye yakin
oldugu goriildiigiinden verinin normal dagilim varsayimimi karsiladigi goriilmiistiir.
Ayrica katilimeilarindan ¢ok az sayidaki katilimer (Neetirtmek istemivorum = 3, Nitkokut = 7)
egitim kategorilerinden ikisini olusturdugu i¢in ve diger gruplarla sayisal olarak yakinlik
bulunmadigindan gruplar arasi heterojenligin ve grup i¢i homojenligin miimkiin olmasi

icin analizin disinda birakilmiglardir. Caligsmaya verinin bahsi ge¢en asamalar sonrasi
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temizlenmis haliyle devam edilmistir (N = 638). Gruplar aras1 farkin incelendigi arastirma
sorularinda gruplarin homojenligi Levene testiyle Olgiilmiis, sadece Levene analizi
anlamli ¢ikmayan (p > .05) gruplarin istatistiki olarak da farkli gruplar oldugu kabul
edilmis ve ileri analiz sonuclar1 [t-test veya tek yoOnlii varyans analizi (ANOVA)]

degerlendirmeye alinmig ve raporlanmistir.

Katilimcilarin demografik 6zelliklerini anlamak amaciyla frekans analizi yapilmstir.
Katilimeilarin yaslari ise minimum, maksimum, ortalama ve standart sapma ile
incelenmigtir. Katilimcilarin demografik 6zelliklerine ait bilgiler Tablo 3.1-8’den

incelenebilir.

Tablo 3.1: Cahyma Katihmcilarimin Minimum, Maksimum, Ortalama Yaslar1 Ve

Standart Sapmasi

N Min. Max. M SS

Yas 638 18 56 30.1176 8.57291

Katilimcilarin yaslari incelendiginde ortalama yasin 30 oldugu goriilmiistiir (SS = 8.57).

Katilimcilarin hem geng grubu hem de orta yaslh grubu temsil ettigi gériilmiistiir.

Cinsiyetlerine gore katilimcilar incelendiginde veri setinin agirlikli olarak kadinlardan
olustugu soylenebilir (%70). Katilimcilarin neredeyse %1°1 ise cinsiyetini belirtmek
istememistir (N = 6). Egitim durumlarina gore incelenen katilimcilarin ¢ogunlugunun
lisans mezunu (%54) oldugu, lisansiisti mezunlarinin da yiizdesel olarak lisans
mezunlarini takip ettigi goriilmistiir (%26). Katilimcilarin %63’{ ¢aligsmaktadir; toplam
katilimcilarin %29’u ise pandemi siirecinde calismak i¢in digsar1 ¢ikmak zorunda
kalmistir. Katilimcilarin mesleki bilgileri ise agik uglu bir soru yardimiyla 6grenilmis,
sonrasinda verilen ¢ok farkli meslege dair cevaplar Tablo 2°deki gibi gruplandirilmistir.
Katilimeilarin biiyiik bir kismi (%79) sosyoekonomik seviyelerini orta diizey olarak

tanimlamaktadir. Katilimeilarin %76°s1 biiyiiksehirde ikamet etmektedir.
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Tablo 3.2: Caliymada Incelenen Demografik Bilgilerin Frekans ve Yiizdeleri

.. Gegerli Kiimiilatif
Degisken Cevap Frekans Yiizde
Yiizde Yiizde
Erkek 188 29.5 29.5 29.5
Kadn 444 69.6 69.6 99.1
Cinsiyet
Belirtmek istemiyorum 6 0.9 0.9 100
Toplam 648 100 100
Lise 47 7.4 7.4 7.4
Onlisans 20 3.1 31 10.5
Lisans &grencisi 47 7.4 7.4 17.9
Egitim
Lisans 345 54.1 54.1 71.9
durumu
Lisansistii 6grencisi 14 2.2 2.2 74.1
Lisansistii 165 259 259 100
Toplam 638 100 100
Calismiyor 238 373 37.3 373
Caligma
Calisiyor 400 62.7 62.7 100
durumu
Toplam 638 100 100
Hayir 460 71 71 71
Pandemi
stiresince Evet 188 29 29 100
calismak igin
disariya
crktmiz mi? Toplam 648 100 100
Egitim  sektorii  (6gretmen,
Meslek alant 102 16 16 16

akademisyen, egitimci vb.)
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Saghk sektorii (psikolog,

hemsire, ebe, doktor, uzman 68 10.7 10.7 26.6
doktor, dis hekimi vb.)
Ogrenci 105 16.5 16.5 43.1
Sanat/eglence sektorii 46 7.2 7.2 50.3
Hizmet sektorii 32 5 5 55.3
Kamu c¢alisan1 (asker, polis,
( P 0.8 0.8 56.1
devlet memuru vb.)
Bankacilik, sigorta, finans,
47 7.4 7.4 63.5
muhasebe ve denetleme sektorii
Avukatlik ve iligkili meslekler 22 34 34 66.9
Teknik eleman 13 2 2 69
Miihendis/mimar/ i¢ mimar 48 7.5 7.5 76.5
Calismiyor/ meslegi yok 14 2.2 2.2 78.7
Denizcilik/ havacilik ile iligkili is
0.9 0.9 79.6
kollar
Fabrika ig¢isi 5 0.8 0.8 80.4
Emekli 2 0.3 0.3 80.7
Ucretsiz ev emekgisi 14 22 2.2 82.9
Idari personel/ IK/ yoneticilik 58 9.1 9.1 92
Satig/pazarlama/reklamcilik 51 8 8 100
Disiik 53 8.3 8.3 8.3
Orta 504 79 79 87.3
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Sosyo- Yiiksek 81 12.7 12.7 100

ekonomik
seviye Toplam 638 100 100
Koy 17 2.7 2.7 2.7
flge 81 12.7 12.7 15.4
Tkamet ]
Il merkezi 53 8.3 8.3 23.7
ettikleri yer
Biiyiiksehir 487 76.3 76.3 100
Toplam 638 100 100

Katilimcilarin normal dénemde biiyiik ¢ogunlukla (%81) ayda bir (%44), iki haftada bir
(%22) ve haftada bir (%15) temel ihtiya¢ dis1 aligveris yaptig1 goriilmiistiir. Pandemi
sonrasinda ise ayda bir aligveris yapanlar %39’a diismiis, hafta bir sikliktan ila ayda bir
sikliga kadar alisveris yapanlarin toplam yiizdesi 76’ya diismiistiir. Thtiya¢ halinde veya
nadiren aligveris yapanlarin (%8) ve haftada ikiden fazla aligveris yapanlarin (%7)

ylizdeleri ise 2’ser puandan fazla artmistir.
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Tablo 3.3: Katihmcilarin Pandemi Oncesi ve Sonraki Ahsveris Sikhiklar

Donem

Cevap Frekans Yiizde
Thtiyag halinde / nadiren 35 5.5
Ug-dort ayda bir 7 1.1
Iki-iig ayda bir 17 2.7
Ayda bir 278 43.6
Normaldeki ]
) Iki haftada bir 138 21.6
aligveris sikliginiz
Haftada bir 99 15.5
Haftada iki 33 52
Haftada ikiden fazla 31 4.9
Toplam 638 100
Thtiyag halinde / nadiren 51 8
Uc-dort ayda bir 4 0.6
fki-ii¢ ayda bir 13 2
) Ayda bir 248 38.9
Pandemi
donemindeki iki haftada bir 122 19.1
aligveris siklig1 ]
Haftada bir 118 18.5
Haftada iki 37 5.8
Haftada ikiden fazla 45 7.1
Toplam 638 100
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Pandemi doneminde yapilan aligverisler incelendiginde katilimeilarin  %49’u
kiyafet/ayakkabi, %47 si kitap, %36’s1 diger iirlinler (soruda belirtilmemis iiriin gruplar1),
%35°1 kozmetik, %24°1 sanat/kirtasiye iirtinleri, %23’ dogal tirlinler, %22’si online ders

veya egitim ve %20’si spor malzemeleri aldigini belirtmistir.

Tablo 3.4: Pandemi Doneminde Ahsveris Yapanlarin Aldiklar: Esyalar

Alinan mal Gegerli Kiimiilatif

Alma/almama Frekans Yiizde
Yiizde Yiizde

Almadim 427 66.9 76.8 76.8

Aldim 129 20.2 23.2 100

Aligveris yapanlarin

SVETs yap 556 87.1 100
. tolami1

Spor malzemeleri

Pandemide aligveris

82 12.9

yapmadim

Toplam 638 100

Almadim 257 40.3 46.2 46.2

Aldim 299 46.9 53.8 100

Aligveris yapanlarin

ls vy 556 87.1 100

Kitap tolami

Pandemide aligveris

82 12.9

yapmadim

Toplam 638 100

Almadim 406 63.6 73 73
Sanat/ kirtasiye

Aldim 150 23.5 27 100
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Aligveris yapanlarin

87.1 100
tolami1
Pandemide aligveris
82 12.9
yapmadim
Toplam 638 100
Almadim 244 38.2 43.9 43.9
Aldim 312 48.9 56.1 100
Aligveris yapanlarin
SVErs yap 556 87.1 100
toplami1
Kiyafet/ ayakkab1
Pandemide aligveris
82 12.9
yapmadim
Toplam 638 100
Almadim 334 52.4 60.1 60.1
Aldim 222 34.8 39.9 100
Aligverig yapanlarin
| yap 556 87.1 100
Kozmetik toplamt
Pandemide aligveris
82 12.9
yapmadim
Toplam 638 100
Almadim 412 64.6 74.1 74.1
Aldim 144 22.6 25.9 100
Aligveris yapanlarin
Dogal iiriinler 556 87.1 100
toplami1
Pandemide aligveris
82 12.9

yapmadim

28



Toplam 638 100
Almadim 417 65.4 75 75
Aldim 139 21.8 25 100
Aligveris yapanlarin
f > yap 556 87.1 100
Online egitim/ kurs toplami
Pandemide aligveris
82 12.9
yapmadim
Toplam 638 100
Almadim 324 50.8 58.3 583
Aldim 232 36.4 41.7 100
Aligveris yapanlarin
f > yap 556 87.1 100
Diger toplami
Pandemide aligveris
82 12.9
yapmadim
Toplam 638 100

Katilimcilarin %71°1 pandemi siirecinde kaygi veya stres seviyelerinde artis oldugunu

belirtmiglerdir. Bu artist 10 puan (1= hi¢ artmadi, 10

cok artt1) iizerinden

degerlendirmeleri istendiginde ise hem kaygi hem de stres seviyelerinde orta degere yakin

degerler verdikleri gorulmustur (Mstresartlsz =53 8, SS= 239, Mkaygzartzsz =5.51 , SS= 240)
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Tablo 3.5: Katihmcilarin Pandemi Siirecinde Stres veya Kaygi Diizeyinde Artis
Olup Olmadig:

Ge
Cevap Frekans  Yiizde
Yii.
Hayir 183 28.7 28.
Stres/
kayg1
diizevini Evet 455 71.3 71.
lizeyiniz
de artis
oldugunu
disiiniiyo
r Toplam 638 100 10(
musunuz?

Tablo 3.6: Katihmcilarin Kaygi ve Stres Artislarimin Oz Degerlendirmesi

N Min. Max. M
Stres artig
miktar1 455 1 10 5.38
Kaygi artis
miktar1 455 0 10 5.51

Katilimcilara genellikle stresli hissettiklerinde kendilerini rahatlatmak igin yaptiklari

aktiviteler soruldugunda ise katilimcilarin %65 1 miizik dinlemekte (erkeklerin %62’si;
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kadinlarin %67’°s1), %60’1 yiiriiylis yapmakta (erkeklerin %59’u; kadinlarin %60°1),
%358’1 aile/ arkadas veya sevgilisiyle goriismekte (erkeklerin %50’si; kadinlarin %62’si),
%33’1 spor yapmakta (erkeklerin %42’si; kadinlarin  %30°u), %32’si yemek
yapmakta/yemekte (erkeklerin %21°1; kadinlarin %38’1), %Z26’s1 kitap okumakta
(erkeklerin %20’si; kadinlarin %28’1), %25°1 ise aligveris yapmaktadir (erkeklerin
%10’u; kadinlarin %30’u) ; bu siray1 %23’le alkol kullanma (erkeklerin %33’
kadinlarin %19°u) ve %22’yle ¢aligma (erkeklerin %29’u; kadinlarin %20°’si1) ve %18’le
dans etme (erkeklerin %11°1; kadinlarin %21°1) izlemektedir. Diger kendini rahatlatma

yontemleri %4’ten daha az katilimcinin kullandig1 yontemlerdir.

Tablo 3.7: Katihmcilarin Stres/Kaygi/Korkuyla Basa Cikmak I¢in Kullandiklar:
Yontemler

Gegerli

Aktivite Cevap Frekans Yiizde Kiimiilatif Yiizde
Yiizde
Yapmam 255 40 40 40
Yiirtiytlis Yaparim 383 60 60 100
Toplam 638 100 100
Yapmam 473 74.1 74.1 74.1
Kitap okuma Yaparim 165 259 25.9 100
Toplam 638 100 100
Yapmam 221 34.6 34.6 34.6
Miizik dinleme Yaparim 417 65.4 65.4 100
Toplam 638 100 100
Yapmam 269 42.2 422 42.2
Aile/ arkadag/
o Yaparim 369 57.8 57.8 100
sevgiliyle goriisme
Toplam 638 100 100

31



Yapmam 477 74.8 74.8 74.8
Aligveris Yaparim 161 25.2 25.2 100

Toplam 638 100 100

Yapmam 432 67.7 67.7 67.7
Yemek Yapmak/
yemek Yaparim 206 323 323 100

Toplam 638 100 100

Yapmam 522 81.8 81.8 81.8
Dans etme Yaparim 116 18.2 18.2 100

Toplam 638 100 100

Yapmam 489 76.6 76.6 76.6
Alkol kullanma Yaparim 149 23.4 23.4 100

Toplam 638 100 100

Yapmam 624 97.8 97.8 97.8
Madde kullanma Yaparim 14 2.2 22 100

Toplam 638 100 100

Yapmam 425 66.6 66.6 66.6
Spor yapma Yaparim 213 334 334 100

Toplam 638 100 100

Yapmam 495 77.6 77.6 77.6
Calisma Yaparim 143 22.4 22.4 100

Toplam 638 100 100

Yapmam 629 98.6 98.6 98.6
Oyun oynama Yaparim 9 1.4 1.4 100

Toplam 638 100 100
Bir sey yapmadan Yapmam 636 99.7 99.7 99.7
durma Yaparim 2 0.3 0.3 100
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Toplam 638 100 100
Yapmam 632 99.1 99.1 99.1
Sanatla/ miizikle
5 Yaparim 6 0.9 0.9 100
ugrasma
Toplam 638 100 100
Yapmam 628 98.4 98.4 98.4
TV/ dizi/  vidyo
) Yaparim 10 1.6 1.6 100
izleme
Toplam 638 100 100
Yapmam 633 99.2 99.2 99.2
Dua etmek Yaparim 5 0.8 0.8 100
Toplam 638 100 100
Yapmam 618 96.9 96.9 96.9
Meditasyon/  nefes
o Yaparim 20 3.1 3.1 100
egzersizi
Toplam 638 100 100
Yapmam 611 95.8 95.8 95.8
Uyku Yaparim 27 4.2 4.2 100
Toplam 638 100 100

Calismada kullanilan siirekli degiskenlerin tanimlayici 6zellikleri minimum, maksimum,

ortalama puanlar ve standart sapma analizleri sonucu incelenmistir. Analiz sonuglari

Tablo 3.8’den incelenebilir.
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Tablo 3.8: Calismada Kullanilan Siirekli Degiskenlerin Minimum, Maksimum,
Ortalama Puanlar ve Standart Sapma Degerleri

N Min.  Ma
Normal donemdeki aligveris sikligi 638 1 8
Pandemi donemindeki aligveris sikligi 638 1 8
Beck Anksiyete Olcegi 638 0 41

Calisma degiskenlerinin birbirleriyle iligkileri Pearson korelasyon katsayis1 yardimiyla
Olciilmiistiir. Aligveris sikliklart (normal zaman ve pandemi donemi) yalnizca
birbirleriyle iligkili olarak bulunmus (r = .52, p < .01), bu da bir neden sonug iliskisini
gostermese de normalde daha fazla aligveris yapmanin pandemide de daha fazla aligveris
yapmaya egilimli olunabilecegini gostermektedir. Calismanin hipotezlerinden kaygi
puanlarmin ve katilmecmin kaygi artist algisinin aligveris sikligryla iliskili olacagi
hipotezleri analizlerle desteklenmemistir (Tablo 3.9).

Tablo 3.9: Alsveris Sikhiklar: (Pandemi Donemi ve Normal Donem) Kaygi Artisi
Algis1 Degiskenlerinin Korelasyonel Iliskileri

Pandemi
Normaldeki Katilimcinin
donemi Beck
alisveris kaygt artis
alisveris Anksiyete
stklig algisi
stklig
Normaldeki
aligverig siklig1
Pandemi  doénemi
) S52%* 1
aligveris siklig1
Beck Anksiyete .02 .02 |
Katilimemin kaygi
ve -.05 36%* 1

artis algisi

**Korelasyon .01 seviyesinde anlamlidir
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Aligveris sikliginin pandemi sonrasinda artip artmadigina dair calisma hipotezi
pandemide aligveris sikliginin artacagini 6énermekteydi. Bu hipotez bagimli 6rneklem t-
testi kullanilarak incelenmistir. Pandemi Oncesi ve sonrasinda aligveris sikliginin
istatistiki olarak anlamli bir sekilde farklilasmadigi goriilmistiir (p = .19).
Stres/kaygi/korku yasanilan durumlarla alisveris yaparak basa ¢ikanlarin pandemi 6ncesi
ve sonrasi alisveris yapma sikliklar1 arasinda anlamli bir fark olup olmadigir bagimlh
orneklem t-testi kullanilarak incelenmistir. Sonuglar anlamli bir fark olmadiginm
gostermistir (p = .32)

Aragtirmanin diger bir sorusu ise bagimsiz degiskenler olan (1) cinsiyetin, (2) egitim
durumunun, (3) calisma durumunun, (4) pandemide ev disarisinda calisma
zorunlulugunun, (5) katilimcilarin yasadigi yerin, (6) sosyo-ekonomik statiiniin ve (7)
pandemi siirecinde kaygida artis yasama durumu kategorilerinin bir farklilagsmaya yol
acip agmadigini incelemektir. Bu arastirma sorusunu incelemek amaciyla iki kategorili
bagimsiz degiskenler i¢in bagimsiz degiskenler t-testi, ikiden daha fazla kategorili
bagimsiz degiskenler icin tek yonlii varyans analizi (ANOVA) uygulanmistir. Gruplar
arasi farkin incelendigi analizlerde bagimli degiskenler (1) normaldeki aligveris siklig1,
(2) pandemi donemindeki alisveris sikligi, (3) Beck Anksiyete Olgegi puanlari, (4)
katilimcilarin kaygi artis algis1 degiskenleri olarak belirlenirken; bagimli degiskenler (1)
cinsiyet (1.1. kadin, 1.2. erkek), (2) egitim durumu (2.1. lise, 2.2. onlisans, 2.3. lisans
Ogrencisi, 2.4. lisans mezunu, 2.5. lisansiistii 6grencisi, 2.6. lisansiisti mezunu), (3)
calisma durumu (3.1. calisma, 3.2. ¢alismama), (4) pandemide evden disarida ¢alismak
zorunda kalma durumu (4.1. evet, 4.2. hayir), (5) sosyo-ekonomik seviye (5.1. diisiik,
5.2. orta, 5.3. yiiksek), (6) katilimecinin ikamet ettigi yer (6.1. koy, 6.2. ilge, 6.3. il merkezi,
6.4. biiyiiksehir), (7) pandemi siiresince kaygi artig yasama (7.1. artt1, 7.2. artmadi) olarak
belirlenmistir.

Cinsiyetin pandemi Oncesi ve sonrasi aligveris siklig1 Beck Anksiyete puanlarinda (Mkadin
= 10.83, Merker = 7.14; t = 4.93, p < .01) ve katilimcinin kaygi artis1 algisinda (Mkadin =
5.74, Merkek = 4.84; t = 3.59, p < .01) gruplar arasi istatistiki olarak anlamli farklilasmaya
sebep oldugu bulunmustur. Kadinlar farkliligin bulundugu biitiin degiskenlerde

erkeklerden anlamli olarak yiiksek puanlar almiglardir.
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Egitim durumu (lise, onlisans, lisans Ogrencisi, lisans mezunu, lisansiistii 6grencisi,
lisansiistii mezunu) normaldeki aligveris sikligi, pandemi donemindeki aligveris sikligi,,
Beck Anksiyete Olcegi puanlari, katilimeilarin kayg artis algis1 degiskenlerinde anlaml
bir farkliliga yol agmadig1 goriilmiistiir (p > .05).

Calisan ve calismayan katilimcilarin normaldeki aligveris sikligi, pandemi dénemindeki
aligveris siklig1 ve katilimcilarin kaygi artis algist degiskenlerinde anlamli bir farkliliga
sahip olup olmadiklar1 gériilmiistiir. Ote yandan, ¢alisanlarin Beck Anksiyete Olcegi
puanlart (Mcansmayan = 11.06, Mcansan = 8.92; t = -3.02, p < .01), anlamh olarak
calismayanlardan daha diisiiktiir.

Pandemide ¢alismak i¢in ev disina ¢ikmak zorunda olmanin normaldeki aligveris sikligi,
Beck Anksiyete Olgegi puanlar1 ve katilimcilarin kaygi artis algis1 degiskenlerinde
anlamli bir farkliliga yol agmadig goriilmiistiir (p > .05). Pandemide c¢alismak zorunda
kalmak sadece pandemi donemindeki aligveris sikliginda anlamli bir farkliliga yol
acmistir. Pandemide disarida ¢alismak zorunda kalanlar kalmayanlardan anlamli olarak
daha sik aligveris yapmuslardir (Mcikan = 5, Mcikmayan = 4.64; t = 2.48, p < .05).
Sosyo-ekonomik seviyenin (diisiik, orta, yiiksek) normal donemde aligveris sikliginda bir
farklilagmaya sebep olmadigi bulunmustur (p > .05). Ancak, pandemi donemindeki
aligveris sikliginda (F(1,635) = 3.16, p < .05), kayg artisinda (F(1,635) =8.17, p <.01)
ve Beck Anksiyete Olgegi puanlarinda (F(1,635) = 5.57, p < .01) gruplararasi anlamli
farklarin oldugu bulunmustur. Buna gore, pandemi donemindeki aligveris sikligi
acisindan yiiksek sosyo-ekonomik grup (M = 5.07), diisiik sosyo-ekonomik gruptan da
(M = .4.34) orta sosyo-ekonomik gruptan da (M = 4.73) anlamli olarak daha sik aligveris
yapmustir, orta ve diisiik sosyo-ekonomik gruplar farklilasmamustir. Bildirilen stres artigi
diisiik sosyo-ekonomik grupta (M = 6.52) orta (M = 5.23) ve yliksek (M = 5.35) sosyo-
ekonomik gruplardan anlamli olarak daha yiiksektir; orta ve yiiksek sosyo-ekonomik
gruplar farklilasmamustir. Bildirilen kaygi artis1 da diisiik sosyo-ekonomik grupta (M =
6.77) orta (M = 5.40) ve yliksek (M = 5.06) sosyo-ekonomik gruplardan anlamli olarak
daha ytiksektir; orta ve yliksek sosyo-ekonomik gruplar farklilasmamistir. Son olarak,
Beck Anksiyete puanlari diisiik sosyo-ekonomik grupta (M = 13.32) orta (M = 9.55) ve
yiiksek (M = 8.44) sosyo-ekonomik gruplardan anlamli olarak daha yiiksektir; orta ve

yliksek sosyo-ekonomik gruplar farklilasmamaistir.
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Yasanilan yerin (kdy, il¢e, il merkezi, biiyliksehir) normaldeki aligveris sikligi, pandemi
donemindeki alisveris sikligi, Beck Anksiyete Olgegi puanlari ve katilimcilarin kaygi
art1s algis1 degiskenlerinde anlamli bir farkliliga yol agmadig goriilmiistiir (p > .05).

Pandemi doneminde kaygi artisi olmasinin ve olmamasinin yarattigi farklhilik artig
olmadigini raporlayanlarin kaygi artislari incelenemeyeceginden sadece pandemi dncesi
ve sonrasi aligveris siklig1, Beck Anksiyete puani iizerinden incelenmistir ve anlamli bir

fark bulunamamustir.
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4. TARTISMA

4.1 BULGULARA DAIR CIKARIMLAR

Bu arastirmada satin almanin (aligveris yapmak) ve tiiketim davranisinin giinliik olaylarin
yarattig1 olumsuz duygulardan farkli olarak toplumsal olarak yasanan Covid-19 kaynakl
pandemi doneminin yol acgtigt kaygiya karst bir duygu diizenleme araci olarak
kullanilmast durumunu (Perakende Terapi) incelemistir. Giincel ¢alismada iki temel
odagi kisilerin normal zamanda ve pandemi doneminde aligveris yapmay1 bir duygu
diizenleme araci olarak kullanip kullanilmadigini arastirmaktir. Bu baglamda yapilan
analizler sonucunda aligveris yapma siklig1 bir ¢ok demografik degisken ve Beck
Anksiyete Olgegi temel almmustir. Bulgularm tartisilacagi ilk kisimda demografik
degiskenlerin artan kaygi ve alisveris siklig1 durumlari tartisilacaktir. Ikinci kisimda ise
normal zamanda ve pandemi zamaninda kaygi artisiyla aligveris yapma siklig1 arasindaki

iliski sonuclar1 tartisilacaktir.

Aligveris yapma siklifi sonuglar1 incelendiginde katilimcilarin normal zamanda
cogunlukla (%81) ayda bir, iki haftada bir ve haftada bir temel ihtiya¢ dis1 aligveris
yaptig1 goriilmiistiir. Pandemiyle beraber ise ayda bir aligveris yapanlarin orani %39’a
diiserken, haftada bir siklikta ve ayda bir siklikta aligveris yapanlarin toplam yiizdesi
76’ya diismiistiir. ihtiyac halinde veya nadiren aligveris yapanlarin ve haftada ikiden fazla
aligveris yapma sikliginin yiizdeleri ise artmistir. Bu sonuglar pandemi dncesinde de en
sik aligveris yapma sikliginin (haftada ikiden fazla) pandemi sonrasinda da artmasi artan
kaygiyla iliskilendirilebilecegini diisiindiirmiistiir. Pandemi Oncesinde de aligveris
yapmay1 giinliik sorunlarla bas etmek icin kullanan kisilerin pandemi siirecinde de ayni

davranigi gostermis olmalart miimkiin olabilir.

Pandemi 6ncesi ve sonrasi aligveris sikligi Beck Anksiyete puanlari ve katilimeinin kaygi
artig1 algisi, cinsiyet gruplari agisindan incelendiginde kadinlarin farkliligin bulundugu
biitiin degiskenlerde erkeklerden anlamli olarak yiiksek puanlar aldiklar1 bulunmustur.
Katilimcilara genellikle kaygili/korkulu/stresli hissettiklerinde kendilerini rahatlatmak

icin yaptiklar1 aktiviteler soruldugunda ise katilimecilarin %25°1 ise aligveris yaptiklarini
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soylemigstir (erkeklerin %10’u; kadinlarin %30’u). Kadinlar erkeklere gore kaygilari
artikga daha c¢ok aligveris yapma egilimi gostermistir. Bu durumun neden sonug iligkisi
bilinmemekle birlikte daha onceki arastirmalar1 destekler niteliktedir. Peakende terapi
gorece gelismekte olan bir arastirma konusu oldugundan genel olarak aligveris yapmaya
dair tutumlarin cinsiyet farklilig1 baglamindaki farklaria dair arastirmalar gostermistir
ki kadinlarin aligverisi ve satin almay1 erkeklerden daha tatmin edici bulmaktadirlar
(Kuruvilla, Joshi ve Shah 2009, s.716; Hu ve Jasper 2004, s. 129 )

. Erkeklerin aligverise karsi olumsuz olma egilimine deginen aragtirmalar gostermistir ki
erkekler aligveris yapmayi is olarak gormektedirler ve bu gérevi minimum zaman ve
cabayla gerceklestirmek istermektedirler (Kuruvilla, Joshi and Shah 2009, s.716). Bu
sonuglar aligveris yapmanin olumsuz duygular1 azaltmada kadinlar tarafindan daha ¢ok

tercih edildigini diistindliirmiistiir.

Katilimceilarin egitim durumunun ise normaldeki alisveris sikligi, pandemi dncesindeki
ve pandemi donemindeki aligveris sikligi, Beck Anksiyete 6lcegi puani ve artan kaygi
algisiyla iligkili olmadigi bulunmustur. Sonuglar arastirmanin egitim durumunun
farkliligmin aligveris sikligina olan etkisine dair beklentisini karsilayamamistir. Ayni
sekilde katilimecilarin ¢alisma durumlarinin normaldeki aligveris sikligi, pandemi
donemindeki aligveris sikli§i ve katilimcilarin kaygi artis algisi1 arasinda iliski
bulunamamistir. Ote yandan, ¢alisan katilimcilarin Beck Anksiyete Olgegi puanlart
calismayanlardan daha diisiik bulunmustur. Bu sonug arastirmanin aligveris ayagiyla ilgili
olmamakla beraber sosyolojik ve psikolojik olarak is sahibi olan bireylerin olmayanlara

kiyasla daha az gelir kaygisi tasimis olmalariyla iliskilendirilebilir.

Katilimcilarin yas ortalamsi 30 olmasi ve gruplasmanin homojen olmamasi sebebiyle
sonucglar yas farklilig1 {izerinden yorumlanamamistir. Yasanilan yerin (kdy, ilge, il
merkezi, biiyliksehir) normaldeki aligveris siklig1, pandemi donemindeki aligveris siklig1,
Beck Anksiyete Olgegi puanlar1 ve katilimcilarin kaygi artis algisi bakimindan bir fark
yaratmadigr bulunmustur. Neden-sonug ilgisi bilinmemekle birlikte bu durumun son
zamanlarda online aligveris yapma sikliginin artmasiyla iliskilendirilebilir. Daha ¢ok
aligveris merkezine sahip biiyiik sehirlerin sahip olduklari olanaklar1 diger yasam

merkezleriyle online aligveris yapma imkanlariyla beraber esitlenebildigi diisiiniilmiistiir.
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Pandemi doneminde ¢alismak zorunda kalmak sadece pandemi donemindeki aligveris
sikliginda bir farkliliga yol agmistir. Bu donemde disar1 ¢ikip ¢alismak zorunda kalanlar
kalmayanlardan anlamli olarak daha sik temel ihtiyag¢ dis1 aligveris yapmislardir. Disar1
¢itkmanin tehlikeli oldugu bir donemde disariya ¢alismak i¢in ¢ikan insanlarin digerlerine
gore daha cok olumsuzlukla karsilagsmalar1 olasidir. Her ne kadar kaygi puanlar1 daha
yliksek ¢ikmasa da bas etmek zorunda kaldiklar1 baska olumsuz duygular1 azaltmak i¢in

daha cok aligveris yapmis olabilirler.

Sosyo-ekonomik seviyenin (diisiik, orta, yiiksek) pandemi Oncesi normal donemde
aligveris yapma sikliginda bir etkisi olmadigi bulunmustur. Ancak, pandemi doneminde
yiiksek sosyo-ekonomik grup, diisiik sosyo-ekonomik gruptan ve orta sosyo-ekonomik
gruptan daha sik aligveris yapmustir, orta ve diisiik sosyo-ekonomik gruplar arasinda fark
bulunmamistir. Algilanan kaygi artist ve Beck Anksiyete puanlari, diisik sosyo-
ekonomik grupta, orta ve yiiksek sosyo-ekonomik gruplardan daha fazladir. Bu sonuglar
calisan ve ¢alismayan gruplar arasindaki farki hatirlatmaktadir. Orta ve yiiksek sosyo-
ekonomik diizeye sahip bireyler kaynak ve gelir bakimindan diisiik sosyo-ekonomik
diizeye sahip bireylerden daha iyi bir durumda olmalarinin daha az kaygi yasamalariyla
iliskili olabilecegi diisiiniilmiistiir. Ote yandan, yiiksek sosyo-ekonomik diizeydeki
katilimcilarin ekonomik iistiinliikleri sebebiyle daha ¢ok aligveris yapmalari bu baglamda
tutarl gériilmektedir. Thtiyag dis1 satin almanin yiiksek gelir sahibi insanlar i¢in daha olasi

olabilecegi one siiriilebilir.

Aligveris yapilan {iriin ve hizmetlerin orant da bu aragtirmanin merak ettigi konular
arasindadir. Katilimcilara pandemi doneminde yaptiklar1 satin almalar da temel ihtiyag
dis1 irtin ve hizmetler soruldugunda %49°u kiyafet/ayakkabi, %47’si kitap, %36’°s1 diger
iriinler, %35°1 kozmetik, %24°1 sanat/kirtasiye tirtinleri, %23’ dogal iirlinler, %22’si
online ders veya egitim ve %?20’si spor malzemeleri aldiklarini belirtmislerdir. Temel
ihtiyag dis1 tiikketimler akla pandemi durumunun yarattigi kaygiyr hafifletmek icin
yapilmis olabileceklerini diistindiirmektedir. Pandemi 6ncesine dair veri olmadigi i¢in bu

durum aragtirmay1 gerektirmektedir.
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Pandemi 6ncesi ve sonrasinda aligveris sikliginda tiim katilimcilar agisindan anlamli bir
fark olmasa da calisma sonuglarina gore aligveris yapma sikliklari (normal zaman ve
pandemi donemi) birbirleriyle iligkili olarak bulunmustur. Bu sonug¢ bir neden sonug
iligkisini belirtmese de normalde daha fazla aligveris yapan bireylerin pandemide de daha
fazla aligveris yapmaya egilimli olabileceklerini gostermektedir. Ote yandan ¢aligmanin
arastirdigt Beck Anksiyete Olgegi puanlarmin ve katilmeilarin kaygi artist algismin
aligveris sikhigiyla iligkili olacagi Onermeleri analizlerle desteklenmemistir. Bu da
demektir ki kayg1 yasanilan durumlarla aligveris yaparak basa ¢ikanlarin pandemi 6ncesi
ve sonrasi aligveris yapma sikliklar1 arasinda bir fark yoktur. Pandeminin yaratmis
olabilicegi kaygi aligveris yapma sikliklarini etkilememistir. Bu sonuglar arastirmanin
temel sorularindan olan perakende terapinin 6nermelerinin arastirilan 6rneklem agisindan

anlamli olmadigini géstermistir.

Sonug olarak kaygi ve stres durumlarinda ruh halini daha iyiye tagimak igin aligveris
yapma davraniginda artisin kullanilmasi (Perkande Terapi) giincel kriz/afet olarak alinan
COVID 19 kaynakli pandemiyle iliskili bulunamamistir. Normal zamanda da aligveris
yapmay1 duygu diizenlemesi amaciyla kullanan kisiler pandemi doneminde de siirdiirmiis
ama genel de duygu dilizenleme stratejisi olarak aligveris yapmayi1 kullanmayan

katilimeilar i¢in pandemi doneminde bir degisiklik olmamustir.

4.2 ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI VE KATKILARI

Giincel calisma odagina yiyecek ve icecek sektoriiniin {iriinlerini dahil etmemistir. Bu
aragtirmanin baslica smirlamalarindan biridir. Ozellikle kaygi ve stres durumunda
basvurulan yollardan biri olan yemek yemek (6zellikle abur cubur)’tir. Bir diger sinirlilik
ise erkek katilimci sayisinin kadin katilimcilara kiyasla az olmasidir. Yontemsel bir
sinirlilik da pandemi 6ncesi kaygi durumunun sadece katilimcilarin degerlendirilmesi
sonucu elde edilmesidir. Oncesi ve sonrasi Olcek degerlendirmesi karsilastirmasi
yapilamamasi arastirma sonuglarina dair sinirlilik getirmektedir.

Arastirmanin katkilarma gelirsek, alan yazindaki arastirmalara dayanarak, pandemi
donemi gibi kriz/afet durumlarinda aligveris yapma sikligina dair iilke alan yazininda ki

ilk caligma olma niteligindedir. Alana katkilar1 arasinda iilkemizde Perakende Terapi
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kavramininin ¢alisildigi az sayida ¢aligmadan biri olmasi vardir. Konunun tiiketim ve
pazarlama sektorleri i¢in bagka calismalar1 ve bakis agilarina destek olmasi amaglari

arasindadir.

4.3 ONERILER

Ileride yapilacak calismalarda tiiketim iiriinleri arasinda yiyecek/icecek iiriinlerinin de
dahil edilmesi kriz/afet durumlarinda yapilan alisveris yapma sikligin1 daha kapsamli
degerlendirmek i¢in dnerilmektedir. Bir diger oneri ise stres diizeyinin dl¢limil i¢in farkli
Olciim yontemleri kullanilmasidir. Gelecek calismalarin ayni zamanda ergen ve yash
bireyleri de caligmalarina katmasi1 daha kapsamli ¢alismalar ortaya konmasi agisindan

yararli olacaktir.
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