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ON SOz

Salgin ve Felaket Donemlerinde Tiiketici Davraniglari: Covid-19 Pandemisi ve
Normallesme Déneminde Ankara’da Bir Inceleme adli tez calismasinda; diinyanin
miicadele ettigi ve 2020’nin Mart ayinda Tiirkiye’de ilk vakanin goriildiigi Covid-19
pandemi  doneminden  baslayarak  tiiketici  davranislarinin  incelenmesi
amaglanmaktadir. Bu ¢alismada salgin donemlerinde meydana gelen farkliliklarin
neler oldugu, tiiketicilerin salgin ve afet donemlerinde degisen davraniglarinin hangi
yone evrildigi, salgin donemlerinin ne gibi gelismeler ya da olumsuzluklar getirdigi

incelenerek literatiire onemli katkilar saglanacagi diistiniilmektedir.
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OZET

SALGIN VE FELAKET DONEMLERINDE TUKETICi DAVRANISLARI
COVID-19 PANDEMISI VE NORMALLESME DONEMINDE ANKARA’DA BiR
INCELEME

Kirikkale Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitusu
Isletme Ana Bilim Dali, Yilksek Lisans Tezi
Danigman: Dr.Ogr.Uyesi Cihat KARTAL
Haziran 2022, sayfa:106

Gruplarin ya da kisilerin gereksinimlerini, se¢imlerini, isteklerini, satin alimlarini ve
kullanimlarint karsilayan hizmetler, fikirler, tecriibeler ve siiregleri kapsayan bir
disiplin olarak onaylanan tiiketici davranisi, icerisinde pek cok baska disiplini
barindiran terimdir. Tiiketicilerin sattm alim kararlarinda nasil davranacaklarini
bilmek, pazarlama bilimi bakimindan 6nem arz etmektedir. Dolayisiyla tiiketici
davranisi tiiketicilerin pazarlarda gostermis oldugu davraniglari arastirmakta ve bu
davraniglar1 etkileyen unsurlar1 ¢oziimlemektedir. Yasanan bazi ekonomik krizler,
dogal afetler veya pandemi gibi olaganiistii durumlar, tiiketicilerin gereksinimlerinin
de farkli olarak sekillenmesine yol agabilecektir. Salgin ve felaket zamanlarinda
tlketicilerin satinalmaya yonelik eylemleri ya da karar verme mekanizmalari, normal
donemdekilere gore cok daha farkli goriinim arz edebilmektedir. Ekonomik krizler
veya pandemi diye nitelendirilen salginlar, tiikketici davraniglarinda énemli bir etkiye
sahip olmaktadir. Yapilan bu calismayla bu salgin dénemlerinde meydana gelen
farkliliklarin neler oldugu, tiiketicilerin salgin ve afet donemlerinde davranislarinin
hangi yonde degistigi, salgin donemlerinin ne gibi gelismeler ya da olumsuzluklar
getirdigi incelenmistir. Calismada diinyanin miicadele ettigi ve Tirkiye’de ilk
vakanin 2020 yilinin mart aymda gorildigi Covid-19 Pandemi doéneminden
baslayarak tiiketici davraniglarinin incelenmesi amaglanmaistir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici, tiiketici davranislari, salgin, Covid-19.



ABSTRACT

A REVIEW OF CONSUMER BEHAVIOR IN ANKARA DURING THE COVID-
19 PANDEMIC AND NORMALIZATION PERIOD

Kirikkale University
Institute of Social Sciences
Department of Business Administration, M .Sc. Thesis

Supervisor: Dr.Lecturer Cihat KARTAL
June 2022, 106 pages

Confirmed as a discipline that includes services, views, experiences and processes
that meet the needs, wants, preferences, purchases and uses of individuals or groups,
consumer behavior is a concept that includes many other disciplines within it.
Knowing how consumers will behave in the purchasing decision process is very
important in terms of marketing science. In this context, consumer behavior
researches the behavior of consumers in the markets and analyzes the factors
affecting these behaviors. Some economic crises, natural disasters or extraordinary
situations such as Pandemic may cause the needs of consumers to be shaped
differently. Consumer purchasing habits or purchasing styles in these periods may
present different appearances compared to normal periods. Epidemics, which are
described as economic crises or pandemics, have a significant impact on consumer
behavior. With this study, it has been examined what the differences are during these
epidemic periods, in which direction the changing behaviors of consumers during
epidemic and disaster periods, and what developments or negativities the epidemic
periods bring. In the study, it is aimed to examine consumer behavior starting from
the Covid-19 pandemic period, which the world is struggling with and the first case
was seen in Turkey in March 2020.

Keywords: Consumer, consumer behavior, epidemic, Covid-19.
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GIRIS

Diinya tarihinde ekonomik ve toplumsal degisimler meydana getiren ve global
sonuglar doguran tibbi durumlar ‘salgin’ olarak adlandirilmaktadir. Salgin
hastaliklardan dogan risk Kitlelerin sagligi olmakla beraber iktisadi hayatin
tamaminda olusturdugu etkiler ile birlikte birbirine baglantili krizleri de ortaya
¢ikarmaktadir. Oncelikle halk sagligi hizmetleri, saglik altyapis1 ve enfeksiyon
denetim sistemleri bulunmayan Ulkeler 6lum ve ekonomik buhran gibi ciddi
kayiplarla karsilagsmaktadir. Salgin ve felaketler, saglik hizmetlerine ulagimi
azaltmakta iken biitiin saglik sisteminin tikanmasina ve bu nedenle de daha c¢ok
ekonomik bunalima ve 6liime sebep olmaktadir. Salginlarin etkisi yalnizca saglik
anlaminda olmayip iktisadi yasamin biitiin alanlarina kadar ulagmakta ve

ekonomik hayati etkilemektedir.

Toplumlar ¢esitli zamanlarda siyasi, ekonomik, kiiltiirel ve halk sagligiyla alakali
cesitli giicliiklerle karsilagmaktadirlar. Bu giicliiklerin kisi ve toplumlarin
davraniglarinda ve aligkanliklarinda degisiklikler yaratmasi da olasidir.
Tiiketiciler genellikle bazi motivasyonlara dayali olarak giindelik hayatlarinda
belli tiiketim aligkanliklarindan dogan satin alma davranislar1 sergileseler de ani,
ongoriilmeyen ya da olagan dis1 durumlarda farkli motivasyonlara bagh degisik

egilimler sergileyebilmektedir.

2019 yili sonlarina dogru Cin Halk Cumhuriyeti’nin Wuhan kentinden biitiin
dinyaya hizli bir sekilde yayilan Covid-19, DSO tarafindan kiiresel bir saglik
problemi olarak degerlendirilmistir (WHO, 2020). Bu tarih itibartyla da insanligin
hayat tarzinda kokli farkliliklara yol agmistir. Bu kriz esnasinda diinyada
uluslararas1 seyahat yasaklarinin ¢ikarildigi, biitiin iilkelerde karantina
Oonlemlerinin uygulandigi, pek cok is yeri, isletme, egitim kurumu, magaza ve
hizmet noktalarinin kapatildigi goriilmiistiir. Siiphesiz Ki bu viriis, son 100 yilin
deneyimlenen en ciddi ve biiyiik krizlerinden birisidir ve tiiketici davraniglarina
etki etmesi ve degistirmesi kaginilmaz olmustur. Bu tarih itibariyla Covid-19
salgin1 siyasetten ekonomiye, egitimden tiiketim aliskanliklarina dek insanlarin
yasamlarinin ¢ogu alaninda degisiklikler meydana getirmistir. Bir toplumda

insanlarin diislinceleri, degerleri, inanglari, aliskanliklari, davranis ve tutumlari,



meydana gelen olgular ve degisimlerle sekil almaktadir. Sonug olarak Covid-19

tiim iktisadi aligkanliklarda onemli degisikliklere yol agmistir.



BIiRINCi BOLUM

KAVRAMSAL CERCEVE

1.1. Pazarlama ve Tiiketici Davramislarinda Kisilik

1.1.1. Kisilik Kavramm

Sosyal bilimler ve davranis bilimlerinde kisilik kavramimin farkli kokenleri ele
alinarak degerlendirmeler yapilmistir. Bu degerlendirmelerin genellikle bireylerin
popiilerlik durumu gibi niteliksel veya kisiligin giiclii ya da zayif gibi 6zelliklerini
tanimlamak i¢in yapildig1 goriilmektedir. Kisilik kavrami adina literatiire bakildig:
zaman arastirmacilarin farkli kuramlara bagli kalarak farkli tanimlamalar yaptiklari
gortlmektedir. Bir kisiye ait belirgin 6zellikler, ruhsal ve manevi niteliklerin timii
olarak ifade edilmektedir. Kisilik kelimesinin kokenine bakildiginda, bunun eski
Roma tiyatrocularinin kullandiklar1 maske olan “per sonata” kelimesinden geldigi

gorulmektedir. (Luthans, 1995: 114).

Kisilik kavraminin Latin kokenli Romali devlet adami Cicero’nun eserlerinde ilk kez
aciklandig1 goriilmektedir. Cicero, bir birey hakkinda goriis belirtilirken genellikle
bireyin davraniglar1 iizerinden fikirler beyan edildigini, bu sebeple kisiligin belirli
olay ve durumlar karsisinda bireyin sergilemis oldugu tavir ve bu tavrin ortamdaki
diger bireyler tarafindan algilanma seklini ifade ettigini belirtmistir (Uluginar, 1992:
47).

Kisilik, bireylerin kendine has, farkli vasiflar1 igersinde toplayan ruhsal bir
biitiinliiktlir. Kisiligin icerisine bireyin fiziki genel goriiniisli, zekasi, yetenekleri,
duygular1 ve genel kiltiirii girer. Kisilik, bireyin kalitimsal 6zellikleri ve sonradan
ogrenmelerle olusan, onun digerlerinden ayrilmasmna vesile olan tutarli ve
kaliplagsmis bir iliski seklidir. Kisaca kalitimsal faktorler ile gelisimsel etkilerin
harmanindan olusur. Ayrica kisilik, bireyin kendine ait 6zgiirliik alanlarinin, kendine
has davranigsal tepki ve tutumlarmin biitiiniidiir. Bu tutum ve tepkiler tutarli ve
ongoriilebilir sekliyle kabul edilmektedir. Bu tepki ve tutumlarin sonucunda olusan
genel durum hali, bireyin toplumsal uyumunu bozuyorsa, kisilik bozuklugu teshisi
konulabilmektedir. Bireyin kisiliginin tasvir edilmesinde sadece o bireyin sahip

oldugu kisilik ozelliklerinin degil, ayni zamanda bireyin yakin ¢evresinde



etkilesimde bulundugu diger bireylerin kisilik o6zelliklerinin de etki ettigi
goriilmiistiir (Korkut, 2013: 24).

Kisilik, bireyi digerlerinden ayirt etmeyi saglayan aligkanliklari, sahip oldugu huylar
ve maruz kaldig1r durumlar karsisinda vermis oldugu tepkiler ile davranig bigimleri
gibi insana has Ozelliklerin bltind olarak ifade edilmektedir. Bu unsurlar, bireyin
toplumla olan tiim iligkilerini belirler. Diger taraftan kisilik, bireyin insana 6zgi
duyussal, diisiinsel ve davranigsal yani digsal sekillerini etkileyen unsurlarin, bireyin
kendine has goriintiisiidiir (Karabati, 2012: 195). Kisilik, bireyin maruz kaldig
durumlara kars1 vermis oldugu 6zel tepkilerin ve yapisal 6zelliklerinin biitiinii oldugu
gibi bu davranissal 6zellikler, onu toplumdaki diger bireylerden ayiran siirekli ve

tutarli davranis motiflerinin tiimii olarak agiklanmaktadir.

1.1.2. Kisiligin Tanim ve Bilesenleri

Kisilik, insanlarin dogustan sahip oldugu tecriibeler ve donanimlar sonrasinda
edinmis oldugu donanimlarin ortaklasa meydana getirdigi yapr seklinde ifade
edilmektedir. Bir diger ifadeyle kisiligin yap1 taslarini igsel ve digsal unsurlar
meydana getirmektedir. Kisinin davraniglariin temelinde bu donanimlarin irettigi
stiregler olarak karsilasilmaktadir. Bu nedenle kisilik, sosyolojik ve biyolojik
nitelikleriyle bilincli ve biling dis1 mekanizmalar vasitasiyla devamli kurulum iginde
olan dinamik bir yapidir. Kisilik; karakter, miza¢ ve yetenek olarak {i¢ bilesenden

meydana gelmektedir (Unguren, 2011: 17).

Mizag: Bireyin hayatindaki, fizyolojik ve biyolojik sireglerle baglantili, degisime
direncli davranigsal ve duygusal 6zelliklerdir. Kisiligin gelismesinde birincil dneme
sahip olan mizag, davraniglardaki bireysel farkliliklar1 saglayan bir yapidir.
Mizagtaki farkliliklarin nedeni ise biyolojik temelli olup bireylerin genetik mirasina
baghdir. Karakter kavrami ise kavramsal 6grenmeye dayanan sembolizasyon ve
soyutlastirma siirecleri olarak tanimlanmaktadir (Kilic ve Aytar, 2017: 186). Alan
yazin incelendiginde karakter ve kisiligin birbiri yerine kullanildig1 goriilmektedir.
Ancak karakter, kisiligin sosyal ve ahlaki 6zelligini gostermektedir. Kisiligin ortaya
¢ikmasi i¢in bireyin ergen olmasi gerekmektedir. Karakter ise ¢gocugun dogumuyla
ortaya ¢cikmaktadir. Diger bir deyisle karakter bireyin kisiliginde dogustan var olan
ve cevrenin etkisiyle kuvvetlenen egilimlerin timidiir. Mizag, kisilerin duygusal

ikazlara yonelik dogustan belirli bir bi¢cimde tepki verme egilimi, karakter ise kisinin



i¢ tecriibeleri, goreceli olarak degisiklik gostermeyen ve nesnel olarak gozlenebilen
tutumlan seklinde ifade edilmektedir (Sentiirk, 2015: 599). Kabiliyet zihinsel ve
bedensel yonden sahip olunan ozellik ve kistaslarin tiimiine verilen isimdir. Genel
tanmimiyla kabiliyet, bireyin bir seyi anlama ve gergeklestirme kapasitesidir. Yetenek,
davranigla alakali bir terim olmakla birlikte nemli oranda dogustan gelen bir giictiir.
Bu durumda yetenek uyum saglamayla alakali olup kalitsal, bilissel ve bedensel
kapasite olarak ifade edilmektedir (Altindz, 2018: §3).

1.1.3. Kisilik Kuramlari

Kisilik konusunda literatlir incelendigi zaman arastirmacilarin bireyin kisiligini ve
kisilik tiplerini birbirinden ayurt edici unsurlarimin nasil belirlenecegi  ve
adlandirilacagi konusunda farkli kuramlarla birbirlerinden ayrildiklar1 gérilmektedir.
Bu kuramlarin bazilarinda kisilik olgusunun olusum bi¢iminden, bazilarinda ise
kisiligi fiziksel goriiniis biciminden yola ¢ikarak siiflandirilmistir. Kisilik kuramlari
bireylerin kisilik 6zellikleri ve davranis sekilleri hakkinda davranissal beyanlari ifade
etmektedir. Bu kuramlar kisiligin yapisin1 ve ayni zamanda kaynagmi anlamada,
ikincisi ise bireyin davramiglarini degerlendirme sonucu gergeklesecek olaylara

istinaden bireylerin tepkilerini tahmin edebilmeyi ve yorumlamayi saglamaktadir

(Guney, 2009: 270).

1.1.3.1. Psikoanalitik Kuram

Kisilik ve olusum evreleri hakkinda uzun yillarca fikir beyan edilmis olsa da
literatiirde bilinen ilk kisilik kuramcis1 Sigmund Freud’dur. Freud yazmis oldugu
sayisiz makale ve onderlik ettigi sayisiz aragtirmayla onemli bir zihinsel hareketin
onclisii olmus, yillar boyunca psikologlari, arastirmacilari, hatta siradan bireyleri bile
diisiinceleriyle etkilemistir. Giinlimiizde de bazi g¢evrelerce modern psikolojinin

kurucusu olarak belirtilmektedir (Burger, 2006: 71).

Freud calismalari sonucunda ilk olarak Topografik model adin1 verdigi ve bireylerin
ruhsal yapisinin biling 6ncesi, biling ve bilingalt1 olarak ii¢ kisimdan olustugunu bu
modelde agiklamistir. Bu modele gore kisilik bu ti¢ seviyede degerlendirilmektedir.
Biling, insanlarin dis diinyadan ya da kendi benliginden gelen durumlari
algilamadaki segicilige, aym zamanda farka sebep olan zihinsel bdlgesidir. Insan

davraniglarini yonlendiren kisim, insanin biling dis1 giidiileridir. Biling dncesi diizeyi



ise, bireyin dikkatini zorlayarak biling diizeyinde algilayabildigi zihinsel durumlari
ifade etmektedir. Sigmund Freud’a gore biling dis1 diizeyi, insanlarin yagamlarinda
yaptiklar1 se¢imler ve bunun sonucundaki davranislarinda en biiyiik etkiye sahip
oldugunu belirtmektedir. Bilingalti veya biling dis1 diizeyler insanlarin farkinda
olamadigi, aynt zamanda aralarinda bir bag kurmadigimiz ruhsal olaylarin
kaynagidir. Biling dis1 diizey, bireyin ruhsal yapisinin en alt katmanidir. Birey, bu
diizeye ait bir unsuru hatirladigi zaman oldukc¢a rahatsiz olacagi, bastirilmis
korkularin, kabul géormemis cinsel arzularin, mantiga ters olan istek ve arzularin,
utan¢ verici deneyimlerin, ahlak dis1 diirtiilerine ev sahipligi yapmaktadir. Freud,
bireylerin bilingalt1 diizeylerine ulagabilmek adina riiya, serbest ¢agrisim, hipnoz gibi
simgesel davranis teknikleri kullanmistir. Ruhsal olaylar sonucu olusan bu unsurlar,
insanlarin benliginde sansiir mekanizmalarinin engellemesiyle biling diizeylerine
iletilmeyen zihinsel siirecleri icermektedir. Buradan anlasilacagi iizere bu siirecler
gercekle ¢elisen, ayn1 zamanda mantiga uymayan, insanin benliginden gelen,
doyurmak istedigi diirtiilerden olusmaktadir. Bu mevcut diirtiiler, bireyin yasamis
oldugu toplumca benimsenmis ahlaki degerlere karst olan istek ve arzularindan
kaynaklanmaktadir. Bunun yami sira biling diizeyi ise bu diirtiileri bastirmaya
calismaktadir. Topografik Kisilik Kurami, erken Freud kurami olarak da
tanimlanmakta ve bu kuramin temel kavrami bastirma olarak agiklanmaktadir

(Burger, 2006: 72).

Yapisal Model’in alt diizeylerinden alt benlik (id), kisiligin ilkel, kalittmsal dirt ve
arzularint  barindiran bireyin biyolojik parcasidir. Freud’a gore bireylerin
dogumundan itibaren var olan bu diirtiileri, cinsellik ve saldirganlik olarak
tanimlamistir. Ego (benlik) kavrami ise bireyin dis g¢evresiyle dogrudan girmis
oldugu etkilesimin bir sonucu olarak ortaya ¢ikmaktadir. Ego, bireyin libinal enerji
diizeyine etki etmesinden Otiirli sahip oldugu kisiligin yonlendiricisidir. Bu sebeple
tatmin olma ve ger¢eklik durumlariyla uyum saglamaktadir. Ego diizeyi, gerceklik
temeline gore islevseldir ve mevcut olan sorunlar1 ¢6zmeyi amag edinir. Ego (benlik)
uygun ortam kosullar1 saglanana kadar id’1 (alt belik) denetimi altinda tutar. Bireyin
ani istek ve arzular1 dogrultusunda uygun zamanda devreye girerek bireyin
benliginde olusabilecek umutsuzluk neticesinde aci1 gekmesini engelledigi belirtir.

Ego, id ile stper ego arasinda gidip gelmektedir. Ego bir yandan idi tatmin etmeye



calisirken, diger yandan da siiper ego tarafindan baski gérmekten kaginir (Ulusoy,

2005: 127).

Diger bir ifadeyle ego, ID’in arzularini siiper ego’ya uygun bigime getirmektedir.
Ego, mantiksal agidan diistinsel 6geleri diizenlemektedir. Ayrica, ID ile gercek dinya
arasinda bir kopridiir. ID’in temel islevi arzu ve istekleri yapabildigi kadar
gercgeklestirmektir. Ego’nun bunu gergeklestiremedigi durumlarda, kiside gerginlik,
tereddiit etme ve gekigsme gibi ruh hélleri ortaya ¢ikmaktadir. Sigmund Freud’a gore
kisinin davraniglarimin tutarli olmasi ve zihinsel saglig1 ego’nun iyi caligmasiyla
dogru orantili olmasina baglidir. Siiper ego diizeyi ise kisiligin en son gelisen diizeyi
olup ahlaki yonl ifade eder. Slper ego bireyin davraniglarini denetler, toplum
tarafindan benimsenen deger yargilarina uygun bi¢imde davranis sergilemesini
saglar. Aynm1 zamanda id’den gelen diirtii ve arzular1 baski altina alarak kusursuz
bicimde hareket etmeyi amaclar. Siiper ego bireyin ¢ocuklugundan itibaren basta
ailesi ve sosyal ¢evresi tarafindan aktarilan geleneksel degerlerin bir temsilcisi olarak
gorev yapmaktadir. Bunun yani sira siiper ego, kisiyi uyaran, dizginleyen hatta

cezalandiran bir yapida hareket etmektedir.

1.1.3.2. Sosyo-Psikolojik Kuram

Freud’un 6grencisi olan Horney, Freud’un tam tersine kisilik gelisiminde saldirgan
ve cinsel diirtiilerden ziyade toplumsal iligkiler lizerine yogunlagmaktadir. Horney’in
Kisilik teorisi, insanlarin diinyaya saglikli bir gelisme potansiyeliyle basladigini fakat
sagliklt gelisimlerini devam ettirebilmek i¢in sicak ve sevgi dolu hayat sartlarina
gereksinimi oldugunu vurgulamaktadir. Bu teoriye gore bilhassa ailelerin ¢ocuklarina
yonelik davranis sekilleri 6zenli ve dikkatli degilse ¢ocuklarina sevgi ve sefkat
beslememekteyse ¢ocuk biiyiikk bir kaygi duyarak ailelere karsi agik bir sekilde
diismanlik duygusu i¢ine girmektedir; fakat ailelerine karsi agik bir sekilde
diismanlik besleyemeyecekleri igin genellikle bu duyguyu bastirmaktadirlar.
Bastirilmig diismanlik duygular1 yogun giivensizlik ve kaygi duygusuna neden olarak
temel endise bozukluguna yol agmaktadir. Kisilik olusumunu kaygi ve korku gibi iki
esas unsura baglayan bu teori, bu unsura karst koyabilmek icin kisilerin farkh
sistemler gelistirdiklerini ve bu sistemlerin toplumsal iliskilere yon verdigini ifade

etmektedir. Boylelikle Horney’in kisilik kurami: (Yerlikaya, 2011: 91).

e Insanlardan uzak duran ve bagimsiz davrananlar
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e Insanlara sevgi ve yakinlik duyanlar

e Insanlara yonelik ¢atigmalara girenler

bi¢iminde kisilik tiplerinin olustugunu belirtmektedir.

Kisilik gelisimini tek teoriye bagli kalarak ifade etmek oldukca zordur ; cinki
kisilikle alakali ¢alisan farkli teorisyenlerin farkli arastirmalari birbirini biitiinler
niteliktedir. Bu farkli teorileri birlestirmeden insanlari nigin farkli tutumlar
gosterdikleri dogru bir sekilde anlasilamamaktadir. Ayni1 zamanda her durumda tiim
teorilerin dogrulugu da miimkiin olmamaktadir. Bir kuram insan kisiliginin bir
yoniinii, diger bir kuram ise diger bir yoniinii ifade etmekte basarihidir. Ornegin:
“Ni¢in birtakim insanlar digerlerine gore devamli saldirgan davramiglar
sergilerler?” sorusunun yanitinin agiklanmasinda kisilik teorilerinin her birinin farkl
argiimanlar1 bulunmaktadir. Saglikli bir kisilige saihip olan insanlar kendilerine zarar
vermeyeceklerinden kendini yok etme diirtiistinii bilingaltindan disariya yansitatak
saldirgan tutumlarint diger kisilere yonlendirirler. Biyolojik bakis acisina sahip olan
kuramcilar saldirgan tutumlarin tek sebebi olarak kalitsal egilimi gostermektedirler.
Buna gore kisilerin dogustan getirmis olduklar1 saldirganlik egilimi, yetistirilme
sekilleri de uygunsa saldirgan yetiskinler durumuna getirmektedir. Insancil yaklagimi
kabul goren teorisyenler ise kalitsal egilimi tenkit ederek saldirgan tutumlar gdsteren
kisilerin dogal biiylime siirecini bozan, uygun olmayan sartlar altinda
biiylidiiklerinden siddete bagsvurduklarini ileri siirmektedirler. Sosyal o6grenme
kurami kabul goren teorisyenlerin gelistirmis oldugu arglimana gore saldirganlik
tutumu tipk1 diger biitiin davranislar gibi cocukluk déneminden itibaren 6grenilmekte
ve Odillendirilerek saldirgan davramis stirdiiriilen bir fiil durumunu almaktadir.
Zihinsel kuramcilar ise saldirgan bireylerin bilgiyi isleme siire¢lerini esas almaktadir.
Diger bir deyisle bir duruma nasil tepki vereceklerini, o durumu nasil algiladiklarini
ve nasil yorumlandigimi belirlemektedir. Tiim bu bilgiler dogrultusunda farkl
teorilerin kisiligi aciklamada farkli noktalara adapte oldugu, tek basina bir teorinin
kisiligi ifade etmede yeterli olmadigi, farkli bakis agilarimi ifade eden teorilerin

mutlaka kollektif olarak incelenmesi gerektigi goriilmektedir (Burger, 2006: 74).

1.1.3.3. Ustiinliik Arama Kurami

Sigmund Freud’un 6grencisi olan Adler, 1870 yilinda Viyana’da dogmustur. Adler

caligmalarim1  psikiyatri ve ndroloji alanlarinda gergeklestirmistir. Adler ilk



zamanlarda Freud“un izinden psikanaliz kuramima uygun olarak aragtirmalarini
yapsa da sonralar1 libido teorisi ile oidipus kompleksine karsi elestiri getirerek kendi
akimi olan Analitik Kurami olusturmustur (Eroglu, 2000: 154). Adler’in Analitik
Kurami, sosyal ve psikolojik bir kuram olmasinin yaninda bireyi sosyal bir varlik
olarak ele alarak onu ¢evresiyle etkilesimde oldugu diger bireylerle birlikte sosyal bir
varlik olarak degerlendirir ve inceler. Adler’in kurami genel olarak sosyal ve
psikolojik bir kuram olmasiyla birlikte bireyi, bulundugu grubun diger iiyeleriyle
etkilesim iginde olan yani sosyal bir birey olarak incelemeye ¢aligmaktadir. Adler’in
savunmus oldugu “Bireysel Psikoloji” kurami Freud’un tanimladigi bireylerin
davranislarinin evrenselliginden ziyade bireyin essizligini vurgulamaktadir. Kuramin
isminin bireysel psikoloji olmasi Adler’in sosyal ¢evre faktorlerini ihmal ettigi
anlamia gelmeyip aksine Adler, bireylerin toplumla etkilesime girip sosyalleserek

nitelik kazandiklarini savunur (Yerlikaya, 2011: 93).

Sigmund Freud’un kisiligi belirli donemler halinde pargalara ayirmasinin yaninda
Alfred kisiligi bir biitiin olarak ele almaktadir. Freud bugiinkii davraniglarimizin
sebebinin gegmisteki tecriibelerimiz oldugunu savunurken Adler ise insanlarin
gelecekteki davraniglarini bugiinkii davranislarinin sekillendirdigini ifade etmektedir.
Birey etkilesime girdigi ortamda fark edilmek veya 6ne ¢ikmak i¢in kendini giidiiler.
Bireylerin iistiinliik aramasi, ilerleyen yaslarinda da devam eder. Kisinin hangi yasta
olursa olsun eksikliklerinin farkina varmasi kendisini asagilik hissetmesine sebebiyet
verir. Toplum iginde bireylerin maruz kaldigi bu durum, bireylerin vermis oldugu
tepkilerin sonucunda olusan bir siirectir. Boylelikle bireylerin toplumda yer edinmek
adma gostermis oldugu reaksiyonlar karsisinda kisilik olusmaktadir (Koknel, 2005:
112).

Adler’e gore bireye toplum iginde motivasyon saglayan duygu, tistiinliik duygusudur.
Bu noktada usttinlik duygusu, Freud un bahsettigi cinsel diirtiilerden daha baskindir.
Bireyler yasamlari boyunca etkilesime girdigi c¢esitli varliklara veya nesnelere
hiikmetmeye ve onlar1 kontrol etmeye c¢aligmaktadir. Diger taraftan insanlar bu
cabalar1 karsisinda hiilkmetme veya iistlin olma cabasinda basarisiz olduklarinda
kendilerini degersiz hissederler. Basarisizlikla sonu¢lanan eylemlerinin arkasindan
bu duyguya devamli olarak maruz kaldiklarinda ise asagilik duygusu gelisebilir.
Asagilik duygusu, bireyin kendini yetersiz ve kiiglik gormesidir. Bireyin kendisinde

goremedigi baskalarinda bulunan bazi 6zellikleri veya varliklar1 degerli gérmesi,
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bunun yaninda kendi varligini veya Ozelliklerini gérmezden gelmesi de asagilik
duygusunun yansimasidir. Adler, bireyin kisilik olusum siirecinden bahsederken
ebeveyn etkisinin yadsmamaz oldugunu belirtir. Ilerleyen yillarda bireyin kisilik
bozuklugu gostermesine sebep olacak iki tiir ebeveyn davranisindan bahseder.
Bunlardan ilki ¢ocuklarma asirt ilgi gosterip bu ilgiyle ¢ocuga asir1 korumaci bir
tutum sergileyerek onlart simartan ebeveyn davranisidir. Adler, cocuklar
stmartmanin onlarin ellerinden bagimsizligini alarak asagilik duygularinin artmasina
neden olabilecegi gibi ilerleyen yaslarda kisilik sorunlarina da neden olacagini
belirtmektedir. Ebeveynlerin ¢ocuklarinin rahatca basarabilecekleri birgcok seyi,
onlarin basarmasma firsat vermeden yapmasi, ¢ocuklarin hayati tanimasi ve bazi
duygulara sahip olmasmin oniline ge¢cmektedir. Bu sekilde yetistirilen g¢ocuklar,
ilerleyen donemlerde kendisine giiveni olmayan ve devamli bagkalarinin yardimina

ihtiya¢ duyan bagiml kisiler olarak hayatlarina devam etmek zorundadirlar (Koknel,
2005: 114).

1.1.3.4. Treyt Kuramm

Birgok 6zelligin kisilerin kisilik 6zelliklerine erken yaslarda dahil oldugu ve seneler
igerisinde nispeten tutarli oldugu, farklilasmadigi ifade edilmektedir. En genis kisilik
treytleri arastirmasi, kisilik testlerini ve gercek yasam héllerindeki davraniglari
inceleleyen otuz senelik bir calisma neticesinde Raymond Cattell tarafindan
gerceklestirilmistir bilhassa faktor analizi kullanilarak kisilik 6zellikleri belirlenmeye
calisilmistir. Analiz neticesinde yeteri kadar sayida katilimer i¢in belirli bir davranis
strekli sekilde ortaya ckiyorsa bu tutumun bazi treytleri yansittigi varsayilmistir

(Odabas1 ve Baris, 2012: 19).

Davranis bilimi bireyleri bu treytlerden herhangi birinin etil yonden digerlerinden
daha iyi ya da koti oldugunu diisinmemektedir. Bunlar1 yalmizca bir bireyin
davranisin1 tanimlayan kavramlar olarak gormektedirler. Treytler kisiler i¢indeki
farkliliklar1  ortaya koyarak kisilerin davraniglarinin  kestirilmesinde katki
saglamaktadir. Arastirma firmas1 Mindset Media’ya kisilik treytleri, tiiketicilerin
tercih ettikleri medya c¢esitlerinin cinsiyet, yas ve gelir gibi demografik
degiskenlerden daha iyi yorumlayicilar oldugunu ifade etmistir. Mesela bir kisi spor
araba satin alip ucak biletiyle seyahat ediyorsa bu birey i¢in risk almaktan hosnut

olan 6zelligi kullanilabilir. Ayn1 sekilde yakinlardaki marketten aligveris yapmay1
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secen bir tiiketici tiirline yenilik¢i ad1 verilmektedir. Ford ve Chevrolet arabalar1 satin
alan tiiketici grubu incelendigi zaman kisilik oOzellikleri arasinda oldukca fazla
farkliliga rastlanilmamis; fakat Hyundai Galloper 4x4 arabalari satin almak isteyen
tiikketiciler genel olarak maceraci kisilik 6zelligi gostermistir. Yalnizca Treyt Kurami
degil diger biitiin kisilik teorilerinde de gorildigi gibi bir malin
konumlandirilmasinda, reklam mesajlarinin tercih edilmesinde, dagitim kanallinin
belirlenmesinde hatta {iriin tasariminda dahi kisilik 6nemli 6nem arz etmektedir. Bu
noktada firmalar yoniinden bu denli 6nemli bir konu olan ve kisiden kisiye farklilik
gosteren kisilik teriminin Olgiilmesi ve kisilerin Ozelliklerinin ya da iginde
bulunduklar tiiketicilerin davranis o6zelliklerini belirlenmesi 6nem arz etmektedir

(Foxall, 2015: 59).
1.1.4. Kisilik Tipleri

1.1.4.1. Jung’mn Kisilik Tipleri

Jung, ilk olarak cevresindeki bireyleri gozlemleriyle baslayan daha sonra bunu
arastirmalartyla pekistiren ve bunun sonucunda da bireylerin psikolojik 6zelliklerine
gore bir kisilik tipolojisi ortaya koymustur. Jung’a gore kisilik tipleri ice ve disa
donik tutumlardan olusur. Bu turumlarin dort islevi vardir (diistinme, hissetme,
duyum ve sezgi). Disa doniikliikte bireylerin nesneler karsisinda olumlu tepkileri
varken ice doniikliik tipinde bu durum tam tersini ifade etmektedir. Islevsel tipler
kisminda degerlendirilen diisiinme, algilama, kesfetme, yargilama ve 6grenme olarak
yani  bireylerin  etkilesim  vasitasiyla bazi  seyleri mantiksal bigimde
anlamlandirmaktadir. Duygu islevi; algilanan hos/hos olmayan veya kabul
edilebilirlik/edilemezlik gibi duygulari igerir. Bu islevlere bakildigi zaman kisilerin
bilingli olarak yapabildigi islevler olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Ote yandan duyum
ve sezgi iglevleri akla ve mantiga dayanmaktadir (Jung, 2006: 34).

1.1.4.2. Faktor Analitik Ayiric Kisilik Tipleri

Cattell, yapmis oldugu c¢aligmalar neticesinde kisiligin yapisini olusturan on altt
farkli 6zellik oldugunu belirtmistir. Bu on alt1 kisilik 6zelligini birbirinden farkli
olarak siralandirmis, bunun yaninda yiizeysel ve kaynak ayiric1 6zellikler terimlerini
meydana getirmistir. Cattell, ylizeysel ayirict 6zellikleri birbiriyle iligki i¢inde olan,

fakat kaynak ayirict 6zellikler tarafindan kontrol edilen gozlenebilir davraniglardir.
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Kaynak ayiric1 6zellikler yiizeysel ayiricilart belirleyen ayni zamanda onlarin altinda
yatan ve onlar1 sekillendiren 6zelliklerdir. Bunlar kisiligin en alt tabakasinda bulunur
ve sadece faktor analizi yontemiyle ortaya ¢ikarilabilmektedir (Yerlikaya, 2011: 95).
Cattel (1950)’de ayirici 6zellikleri su sekilde siniflandirmustir:

e Yapisal Oczellikler: Fizyolojik ve biyolojik durumlardan kaynaklanan
ozellikler,

e Cevresel Ozellikler: Sosyal ve fiziki ¢evrenin etkilesimiyle sekil alan
ozellikler

e Mizag Ozellikleri: Bireyin davranis tarziyla alakalidir

e Yetenek Ozellikleri: Bireyin bir idealini gergeklestirmek amaciyla kullanmus
oldugu yetkinlikler (Zeka becerileri, resim ¢izme yetenegi gibi)

e Dinamik Ozellikler: Bireyin bir ideal ve hedefe yogunlasmasiyla ilgili

Ozellikler (Hirsl1 olmak, gii¢ yonelimi olma gibi)

1.1.4.3. A ve B Tipi Kisilikler

Friedman ve Rosenman’in siniflamasinda kisilik ve stres kavramlarinin birlikte
degerlendirilmesiyle olusmustur. Boylece A tipi ve B tipi kisilik o6zellikleri
bulunmustur. Kliniklerinin oturma salonunda bulunan koltuklar1 tamiri icin gelen
dosemecinin, ¢ogu koltugun hep aymi noktadan deforme oldugunu belirtmesiyle
ortaya ¢ikmistir. Karsilagilan bu durumda iki kardiyolog ilk olarak kalp hastalarinin
bliyiik bir cogunlugunun kaygili ve endiseli olduklarin1 belirtmislerdir. Buradan yola
cikarak kendi klinik calismalariyla da bu konuyu derinlestiren Friedman ve
Rosenman, hastalarinin birbirinden farkli o iki davranis sekli gosterdiklerini fark
etmiglerdir (Durna, 2004: 198). Bulunduklar1 ortamda yapilan diger isleri gormezden
gelirler veya takdir etme egilimi gostermezler. Duygularini disa vurmazlar, saklarlar.
Kisa zaman zarfinda ¢ok is yapmak isterler, yapilan isten alinan keyiften ziyade o isi
tamamlamak i¢in ¢ok ¢aba sarf ederler. Bu sebeple siirekli olarak yogun stres ve
huzursuzluk duygularina maruz kalirlar. B tipi kisilik 6zelliklerine sahip bireyler,
daha rahat bir calisma ortamini benimserler. Bu sebeple rekabet etme egilimleri
diisiiktiir. Caligma ortamlarinda saldirgan bir hal takinmazlar, sabirlidirlar ve
yaptiklar isten zevk almaya bakarlar; sonucu pek dnemsemezler. Bos vakitlerinde
eglenmeyi, iyi vakit gecirmeyi severler; bu sebeple sosyal, disa donik bireylerdir
(Kocabulut, 2016: 40).
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1.1.4.4. Bes Faktor Kisilik Modeli

Model, kisilikle alakali farkli fikirleri bir araya getirmistir. Glnimuzdeki
kullanimiyla Warren Norman tarafindan meydana getirilmistir. Norman (1963)’1n
calismasinda, 20 6zellikli dereceleme 6lgegine faktor analizi uygulayarak “5 Faktor

Kisilige” ulasmistir (Deniz ve Ercis, 2010: 143).

Bes faktor kisilik 6zellikleri boyutlart: “disa dontiklik”, “uyumluluk”, “6z disiplin”,
“duygusal tutarsizlik/norotiklik” ve “gelisime agiklik” olarak gruplandirilmaktadir.
Disa doniikliik; aktif, iddiali, enerjik, hevesli, konuskan 6zellikleri bulundurmaktadir.
Di1s adontik kisiler konuskan, oyun ve mizah konusunda yetenekli, duygusal olarak
etkileyici, iddiali davranan ve iliskilerde girisken olarak tanimlanmaktadir.
Uyumluluk; yumusak kalpli, giivenilir, yardimsever, iyi huylu, bagislayici, fedakar,
uyumlu ve algcak goniillii bireylerin kisilik 6zelligidir. Duygusal tutarsizlik/norotiklik;
baz1 psikolojik saglik sorunlari ve adapte olmayla ilgilidir (icine kapanikiik,
duyarhilik, sinirlilik, sevecenlik ve depresyon). Gelisime aciklik; bilissel yonii en
fazla olan kisilik 6zelligi olmanin yani sira gelisime agik olan kisilerin geleneksel
olmayan, yaratici, bagimsiz, farklili§1 seven, hayal kuran, kiiltiirlii, merakli, orijinal,
estetik bakis acisina sahip ve zeki olduklar1 ongoriilmektedir. Kisiligi tanimlama
orgiitlerin gelisimi ve basarisinda 6nemli rol oynamaktadir. Bilimsel agidan belli
Ozelliklere sahip bireyler benzer kisilik teorileri i¢inde incelenmeye ¢alisilmaktadir.
Ancak bireysel farkliliklar ve zamanla degisim gdsteren kisilik 6zellikleri, bireyleri
belirli kaliplara sokmay1 gii¢lestirmektedir. Bu kuramlar bireyleri anlama ve
aciklamada arastirmacilara kolaylik saglamaktadir; nitekim bireyin sahip oldugu
kisilik tipi, bireyin olaylara bakis agisii ve cesitli faaliyetlerdeki performansini

etkilemektedir (Yiicel ve Tasc1, 2008: 689).

1.2. Tiiketici Davrams1 Kavram

Tiiketici davranisi, tlketicilerin pazarlarda gosterdigi tutumlart ve bunlara etki eden
unsurlar1 ¢dziimlemektedir (Unal ve Ercis, 2006: 24). Tiiketim,gereksinim hissiyle
baslayan ve gereksinimi gidermek i¢in satin alinan hizmet ve mal kullanimiyla stiren
ve kullanim faydasinin degerlendirilmesiyle sonlanan bir surectir (Altunisik vd.
2004: 67).

Solomon (1995)’e gore tiiketici davramigi kavrami, onlarin gereksinimleri ve

isteklerini gidermek i¢in hizmet ve iiriin tercih ederken ya da satin alirken kisilerin ya
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da gruplarin dahil oldugu siirectir. Kendi ihtiyaglar i¢in pazarlama faktorlerini alan
veya alma yetisine sahip veya kendisiyle alakali bireylerin gereksinimi olan herkes
tilkketici sinifinda oldugundan tiiketici sinifinin genis bir ¢esitlilik durumu vardir

(Solomon, 1995: 41).

Tiiketici davranisi; Odabasi ve Barig (2012)’a gore, satin alma asamasinda alinan
kararlar ve satin alma fiiliyle alakali faaliyetler olarak ifade etmistir (Odabast ve
Barig, 2012: 15). Esasen pazarlama planinin temelinde tlketicilerle ilgili bilgi elde
etmek bulunmaktadir (Solomon, 1995: 42).

Temelde tiiketici davranisi; i¢ ve dis motivasyonlarin davranislari, duygulari,
secimleri ve (kisilerin, gruplarin ve organizasyonlarin) satin alma tutumlarini nasil
etkiledigini ele almaktadir. Pazarlama ortaminda tiiketicileri etkileyen pek ¢ok unsur
bulunmaktadir. Bu unsurlar ayn1 zamanda bireylerin herhangi bir {irlin ya da hizmetle
alakali son kararlarin1 da ifade etmektedir. Tiketici tutumlarmin ele alinmasi,
tiiketicilerin iiriinleri, kaynaklarini, hizmetleri ya da goriislerini satin almak ig¢in
zaman ve parayl nasil harcadiklarin1 ve bu siireclerde tiiketicilerin nihai kararlarin
verirken hangi faktorlerin etkili oldugunu ortaya koymaya calismaktadir (Odabasi ve

Baris, 2012: 17).

1.3. Tiiketici Davramis1 Modelleri

Modern pazarlama stratejileri, tiiketici ihtiyaglarini temel c¢ikis noktasi olarak
gormekte ve tiketicilerin sunulan mal, hizmet ve markalarla baglantili olarak olumlu
bir tutuma sahip olmaya yonlendirmeyi ve bu tutumu siirdiiriilebilir kilmay1
amaglamaktadir. Modern pazarlama anlayist igerisinde tiiketici davraniglarini
aciklayabilmek icin bircok model gelistirilmistir. Bu davranig modelleri tiiketici
davramisin1  agiklarken sosyal, psikolojik, kiiltiirel ve demografik birtakim
etmenlerden yararlanarak olusturulmustur.Klasik tiiketici davranig modelleri yalnizca
tek bir faktor lizerine odaklanip davranisi ona yonelik agiklamaya ¢alisirken ¢agdas
tiikketici modelleri, tiiketicilerin temel olarak verdigi satin alma kararlart siirecini ve
bu kararlarin altinda yatan faktorlerin davramisi hangi yonde ve nasil etkiledigi
sorusuna cevap arar. Cagdas modellerin ortak oOzellikleri satin alma davranisini
temelde sorunlart ¢oziimleyebilme olarak degerlendirmeleri, satin alma karar

stirecinin {izerinde durmalar1 ve tliketicinin bu siire¢ zarfinda hem dis hem ig
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degiskenlerden etkilenirken marka, kalite, tutundurma faaliyetleri gibi 6gelerden de

etkilendikleri tizerinde durmalaridir (Peter ve Olson, 2008: 6).

1.3.1. Aciklayic1 Modeller

Tiketici davranisini aciklamaya calisan klasik modeller, tiiketici davranisini insan

davraniginda yatan birtakim nedenlerle agiklamaya ¢alismaktadir.

1.3.1.1. Marshall'in Ekonomik Modeli

Alfred Marshall 19. yilizyilin en bilinen klasik iktisat¢ilarindandir ve tiiketici satin
alma davranigini agiklama amaciyla bir model gelistirmistir. Marshall, tiiketici
davranmisini  agiklamay1r amaclayan modelini ekonomik temelli olusturmustur.
Marshall''m ekonomik modeli, tiiketicinin alacagi faydayr maksimize etmeyi
amacladigini temel olarak alir ve model rasyonel bazlidir. Marshall'a gore siirl
kaynaklara sahip tuketiciler, kendi zevkleri ile iirlin fiyatlari1 degerlendirerek
kendisine en fazla yarar1 saglayacak sekilde davranirlar. Modelin temel varsayimi
olan 'Satin alma karar1 rasyonel ekonomik hesaplara dayanir.' diisiincesinin yani sira
bu model farkli iktisadi varsayimlar iizerinde de durmustur. Bunlar; fiyati diisen
malin satiglarinin artacagi, ikame mal fiyati azaldik¢a firmanin ve ikame malin
satiginin artacagi, tamamlayict mal fiyat1 azaldik¢a malin ve tamamlanan malin
satisinin  artacagl, tutundurma masraflar1 yiikseldikge satislarin da artacagi ve
hammadde fiyatinin artmasinin son iriin fiyatinin da artiracagi varsayimlaridir.
Marshall''n modeline yonelik elestiriler genellikle yukarida belirtilen iktisadi
¢ikarimlarin her zaman gecerli olmamasi ve satin alma karar1 Uzerinde kilturel,
psikolojik ve toplumsal faktorlerin dikkate alinmamasi iizerine yogunlasmistir

(Assael, 1995: 86, Ene, 2007: 36).

1.3.1.2. Freud'un Psikoanalitik Modeli

Sigmund Freud insan bilincinin ii¢ boliimden olustugunu savunmaktadir. Bu
bolumler biling, bilingalti ve biling dis1 olarak adlandirilmaktadir. Biling, bireyin
farkindaliginin bulundugu alandir. Bilingalt1 ise farkindaliga yakin, ancak birtakim
yontemlerle bilingaltinda olan diisiincelerin biling seviyesine ¢agrilabildigi alandir.
Biling dis1 olarak adlandirilan alan ise kisiligin biiyiik boliimiinii olusturmakta olan,
biling dis1 bolgedir. Freud, giidiilerin zihnin biling dig1 bolgesinde olustugunu

savunmaktadir. Freud'un modeli tiiketici davranisi agisindan incelendiginde satin
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alma kararlarinin tiiketicinin kendisinin dahi anlayamayacagi biling disi olan
giidiilerden kaynakli oldugunu savunmasiyla diger modellerden ayrismaktadir

(Kotler ve Armstrong, 2013: 99, Veblen, 2005: 16).

1.3.1.3. Veblen’in Sosyo-Psikolojik Modeli

Veblen TheTheory of Leisure Class isimli eserinde tiiketici davranisini, bir varlik
gostergesi ve prestij kazanma temelli davranis olarak tanimlamistir.Eserinde bireyi
icinde bulundugu grup ve g¢evresinde bulunan alt kiiltiirlerin genel kiiltiir
standartlarina uyum saglayan bir toplumsal varlik olarak belirtmistir. Veblen, bu
modeli olustururken aristokrat bireylerin satin alma davranislarini gozlemlemistir.
Veblen'e gore aristokrat sinif mensubu bireyler gosteris amaciyla satin alma
davranisinda bulunur ve bu grubun disindaki bireyler de ait olduklart grubun
icerisinde lider olmak, bilinir olmak, siif atlamak gibi sosyal temelli psikolojik
gudulerle bir tst siifi taklit ederler. Bu diisiinceye gore tiiketici, i¢inde bulundugu
grubun Onderi olmak, {inli olmak veya ait oldugu grubu asip iistteki segmente
¢ikmak i¢in satin alma davranis1 gdsterir. Bu tiikketim tipine gosteris icin tiikketim
denmistir. Bu modele yonelik elestiriler genellikle kisinin i¢inde bulundugu sosyal
sinifa uyma egiliminin, gdze batacak bir davranista bulunma ihtimaline goére daha
agir bastig1 temelinden yola ¢ikmistir. Varlikli sinifin 6nemli bir kisminin da gosteris
icin agir1 tikketim yapmiyor oldugu da elestirinin farkli bir ¢ikis noktasidir (Veblen,
2005: 14, Assael, 1995: 84).

1.3.1.4. Pavlov’un Sartlandirilms Ogrenme Modeli

Pavlov’un caligmalarinda, sartli kosullanma ile 6grenmeyi ortaya konmustur. Bu
O0grenme modeli bir uyarici, uyarictya karst istek, tepki ve pekistirmeden
olugmaktadir. Pazarlama acisindan incelendiginde Pavlov’un 06grenme modeli
tiiketici davranisini aciklamada kullanilan modellerden biridir. Isletmeler, tiiketicilere
bir markay1, iiriinii veya hizmeti tekrara dayanan bir yontemle 6gretmeyi ve bunu
pekistirerek tiiketicide aligkanlik yaratmayi amaglamaktadir. Tiketicilerin sahip
olduklar1 bir iiriin veya hizmet, ihtiyaglarini tatmin ettiginde veya isteklerini
karsiladiginda ayni {irlin/hizmeti satin alma egilimi goriilmektedir (Kotler, 1984: 112,

Schewe, 2004: 52).
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1.3.2. Tamamlayic1 Modeller

Tuketici davranist ¢agdas modelleri, tiiketici davranigini -genellikle satin alma
davranigina odaklanarak- agiklamaya caligmaktadir. Klasik modellerden farkli olarak
cagdas modellerde tiiketici davranmisi bir siire¢ olarak tanimlanmaktadir. Tiiketici

davranisi ¢agdas modelleri asagida belirtilmistir:

1.3.2.1. Nicosia Modeli

Francesco Nicosia (1996), tiikketiciyi bir mal veya hizmet satin almay1 hem kisisel
hem de hane ihtiya¢larini tatmin etmek i¢in amaclayan kisiler olarak tanimlamastir.
Nicosiamin modeli bir isletme tarafindan arz edilen mal veya hizmeti satin alma
karar1 verecek olan bireyin davranisini karmagik bir karar verme aktivitesi olarak
tanimlamaktadir. Model’de isletmenin davranis iizerinde etki etmesi beklenen
girdiler ile tlketicinin sahip oldugu ozellikler modelin ilk kismi, ikinci kismi
tiikketicinin bilissel faaliyetlerini, degerlendirme sonrasi tiiketicinin olumlu olarak
glidiilenmesini {iglincii kismi olusturmakta ve son kisimda ise satin alma
gerceklesmesi sonrasi igletmeye ve tiiketiciye bir geri besleme (feedback) olarak
iletilerek sonug¢lanmasi anlatilmaktadir. Tiiketici tutumunda karar asamasini
gectiginde s6z konusu mal veya markay: alternatiflerle karsilastirir. Daha sonra satin
alma karar1 gelir. Malin tiiketimi sonrasinda tecriibe hafizasina, satig ise firmaya
bildirilir ve geri bildirim tamamlanir. Geri bildirim, gelecekteki marka veya isletme
secimlerini ve tiiketicinin tekrar ayni satin alma davraniginda bulunmasini kismi
olarak etkiler. Nicosia Modeli'ni diger ¢agdas tiiketici davranisi modellerinden asil
ayiran Ozellik, satin alma eyleminden ¢ok bu eylemin oncesini ve gelecegi kapsayan
karar islemini aciklamay1 amagliyor olmasidir (Islamoglu, 1999: 199, Kotler, 1984:
114)

1.3.2.2. Howard ve Sheth Modeli

Tuketicinin karar verme mekanizmasimin girdiler, digsal degiskenler, algisal yap1 ve
ogrenme yapilarindan ve ¢iktilardan olustugu varsayimina dayanan bir modeldir.
Modele gore girdiler; markanin sahip oldugu ozellikler, algilanan kalite, hizmet,
fiyat, ulasilabilirlik gibi degiskenler olmakla birlikte tiiketicinin bunlara yiikledigi
sembolik anlamlar ve tiiketicinin ¢evresini olusturan aile, referans grubu, sosyal sinif

gibi Ogelerdir. Dissal degiskenler tiiketicinin sahip oldugu kisilik 6zellikleri,
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ekonomik statiisii, satin almanin tiiketici i¢cin Onem seviyesi, zaman baskis1 gibi
faktorlerdir. Modelin algisal yap1 ve 6grenme yapilari ise tiliketicinin sahip oldugu
amag¢, markaya asinalik seviyesi, segenekleri degerlendirme kriterleri, tercihleri,
gudileri ve satin alma niyeti gibi 6gelerden olusmaktadir. Ciktilar ise tlketicinin
iiriin veya markaya atfettigi Onem, irlin ve marka karsilastirmasi, tutumun
gelistirilmesi, ilgi gosterilmesi ve satin almasi gibi 0gelerdir. Model tlketicinin bir
problemi 6grenme ve biligsel kapasitesine bagli olarak ¢ozebilecegi fikrine dayalidir.
Howard ve Sheth'in modeline gore 3 farkli satin alma davranisi tanimlanmaktadir.
Bunlardan ilki smirsiz (yogun) sorun ¢ézme davranisidir. Bu davranig arastirma ve
diistinme gibi biligsel siireclere dayalidir. Genellikle teknolojik yonii agir basan
tiriinler icin uygulanmaktadir. Sinirli sorun ¢dzme davranisi, kisinin az miktarda
ogrenme stireciyle gelistirdigi davranis seklidir. Kisinin daha 6nceden gozlemleyerek
ogrendigi birtakim bilgiler kisinin davranis1 {izerinde etkili olmaktadir.
Otomatik/rutin sorun ¢ozme davranigi ise tiiketicinin diisinmeden ve zaman

harcamadan verdigi satin alma kararidir (Shimp ve Kavas, 2004: 47).

1.3.2.3. Engel, Kollat ve Blackwell Modeli

Model, Howard ve Sheth Modeli gibi tiiketici davranisini bir ¢esit karar mekanizmasi
olarak ele almakta ve tiiketicinin problem ¢6zme amaciyla hareket ettigi temel
edinmektedir .Engel, Kollat ve Blackwell'in Modeli’nde ilk olarak tiketici bir
problem tanimi yapar ve sahip oldugu cevresel, fiziksel ve sosyal girdileri
degerlendirir, daha sonra bu bilgiler islenir, sonraki asamada bilgiler kontrol edilir ve
bunlarin bir sonucu olarak da karar verme islemi tamamlanir. Model’e gore dis
ortamdan kaynakli olan uyarici, herhangi bir ihtiyac1 veya istegi karsilayabilir
nitelikte ise tiiketicinin dikkatini ¢ekecegi ve algisinda islem gorecek, aksi takdirde
algilama gergeklesmeyecektir. Tiiketicinin satin almay1 gergeklestirmesi sonucunda
satin alma karar1 ¢iktilar tiiketicinin merkez kontrol iinitesine gonderilir ve burada
depolanir. Bu deneyim ve veriler tiiketicinin 6grenmesini miimkiin kilar ve gelecekte

verilecek satin alma kararlarinda kullanilir (Scharl, 2005: 161).

1.4.  Tiiketici Davramisin1 Etkileyen Kisisel Faktorler

Tiiketim olgusu, insanligin mevcudiyetinden itibaren var olan ve siiregelecek olan bir
olgudur. Insanlarin ihtiyaglarin1 gidermeden evvel tiiketim davranislarini etkileyen

bircok unsurdan bahsetmek mimkunddr; nitekim bu faktorlerin firmalar tarafindan
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iyi analiz edilerek pazarlama ve satis stratejilerini analizlere uygun olarak
Olusturmalar1 kagilmaz bir durumdur. Yeni miisteri kazanimi1 maliyet gerektiren bir
olay oldugu icin miisterilerin korunmasi akiler stratejidir. Bu durum yeni miisteri

kazanimi i¢in de olumlu bir davranistir.

Tiiketici davranisina etki eden psikolojik, biyolojik ve sosyo-kiiltiirel unsurlar vardir.
Bu unsurlar pek ¢ok arastirmaci tarafindan sosyo-kiiltiirel unsurlar olarak tek sinifta
tanimlanmaktadir (Kotler ve Armstrong, 2013: 101). Tiketicileri etkileme ve
akillarinda kalma konusunda olduk¢a Onemli bir algi yaratilgi gorulmektedir.
Uretilen fiiriinlerin yasa, meslege ve cinsiyete uygun héllerinin de Uretilmesi
tiiketicileri etkilemekte ve satin alma kisminda itici bir gii¢ olarak motive etmektedir

(Shimp ve Kavas, 2004: 48).

1.4.1. Biyolojik Faktorler

Tiiketici davranisinina etki eden kisisel faktorler asagidaki gibi gosterilebilir:

14.1.1. Yas

Bireylerin yasi, gereksinim duyduklar1 seylerin tespit edilmesinde, satin alma
tutumunda, belli gereksinimlerin 6n plana ¢ikmasi halinde etkili olabilmektedir ve bu
durum hedef kitlelerin belli hizmet ve iriinler i¢in satin alma egiliminde olmasina
yol acgabilmektedir. Bireylerin yaslarina gore yasam felsefeleri de farklilhik arz
etmektedir. Yasam felsefesi ise isteyecekleri hizmet ve iirlinleri alma hususunda
davranmiglarimi etkilemektedir. Kisiler, toplumda elestitiride bulunamayacaklari

yaslarina uygun iiriinleri tercih etmektedir (Durmaz, 2004: 36).

Kisilerin giindelik yasaminda aldiklar1 kararlara etki eden birgok faktor
bulunmaktadir. Yas faktorii bunlardan birisidir. Bireyin toplumda deger kazanmasi
icin ve kisiliklerinin oturmast ve bunun sonucunda kendi yaslarina uygun Grlnleri
almalar1 gerekmektedir. Tiiketim davraniglarina yonelik arastirmalar da bu durumu
ortaya koymaktadir. Genglerin aligveris konusundaki se¢imlerinin aynisini yagl bir
kisinin yapmas1 tepki ¢ekeceginden ve kabul géremeyeceginden ziyade, kendisinin
de igsel diinyasina yapmak istemeyecegi bir davranis olacagi i¢in tercih etmeyecektir

(Mucuk, 2012: 82).
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1.4.1.2. Cinsiyet

Kadin ve erkeler hizmet ve mallarin satin alimlarinda karar veren durumundadirlar.
Ancak bu mal ve hizmetlerin tercihi cinsiyetlere gore farklilik gosterebilmektedir.
Tiketicilere gore farklilik gerektiren ve satin alma davrasini etkileyen faktorlar
arasinda yer alan cinsiyet konusu, daha ¢ok kadin tiiketicilerin 6nem gosterdikleri bir
unsurdur. Bu husus alinan hizmet ve friinlerin farklilagmasi ve satin alim
davraniginda kararin alinmasit kismina kadar birgok durumda oldukga 6nemli bir etki
gormektedir. Mesela bir evin temizliginde kullanilacak malzemelerin veya yemek
ihtiyacin1 karsilamak {izere satin alinan gida malzemelerine, bu Urlnler daha ¢ok
kadinlar tarafindan kullandigi igin, Urlinin ne zaman, nasil, nereden ve hangi
miktarlarda alinacagi gibi cesitli hususlarda kadinlar karar vermektedir. Bunlar
erkeklerin kisisel kullanim egyalar1 disinda pek dahil olmadiklar1 alanlardir. Satin
alim Kkararlarinin verilmesi ve alinacak {iriinlerin belirlenmesi hususu cinsiyet
yoniinden degerlendirildiginde kadin tiiketicilerin baskin geldigi goriilmektedir

(Mucuk, 2012: 84).

1.4.2. Psikolojik Faktorler

Tiiketici davranisina etki eden psikolojik unsurlar sdyle ifade edilmektedir:

1.4.2.1. Ogrenme

Insanlarin tecriibelerinden ve bilgilerinden dogan davranis farkliligiyla alakalidir.
Davranista olusan farkliliklar, biiyime ve olgunlasmayla ortaya c¢ikabilecek
farkliliklar 6grenmenin etkili unsurlar1 arasinda bulunmaktadir. Ogrenme algisinin
stirdiiriilebilirligi ve devamliliginin olmasi 6nem arz etmektedir. Genel olarak
bakildiginda ise duygu, diisiince ve tutumlarda insanin ¢evresiyle olan etkilesiminden

kaynaklanan bir farkliliktan bahsedilmektedir (Elden, 2003: 5).

Tiiketim olgusundaki yapmnin temel tasini bireyler olusturmaktadir. Ogrenme
bunlardan en etkili olanlardandir. Buna 6rnek olarak giiniimiizde fazlasiyla 6nemli
bir yeri olan televizyonlarin basinda insanlarin oldukc¢a fazla vakit gecgirmesi
verilebilir. Daha 6nceki yillarda televizyonlarda bilinmeyen numaralara nasil ulasim
saglanacagiyla alakali strekli dénen reklamlarla pek ¢ok kisinin ‘118 80’ numaral

telefon numarasi hafizasinda yer etmistir. Bu reklam gunlik olarak o kadar fazla
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yayinlaniyordu ki insanlar bunu istemsiz de olsa 6grenmis oldular (Mucuk, 2012:

85).

1.4.2.2. Motivasyon

Insanlarm davramslarmm temeli, bir kisinin hissetmis oldugu eksiklik olan
gereksinimlerle alkalidir ve dolayisiyla bireyin bunlart gidermek igin motive
olmalar1 gereklidir. Motivasyon, herhangi bir davranigin nigin/neden meydana
geldigiyle ilgilidir. Davranigin yonlendirilmesinde elde edilen gii¢ ve 1srar
neticesinde sorunun ¢Ozilme arzusudur. Ayrica tiiketicileri satin almaya yonlendiren
temel bir glctir. Motivasyon, ihtiyag¢ ile arzu edilen durumlar arasindaki koprii
olarak da ifade edilebilmektedir. Maslow’a gore bu ihtiyag sadece parayla

sinirlanamaz (Durmaz, 2004: 38).

Maslow’un 1943 yilinda ifade ettigi gibi bunlar fizyolojik ihtiyaglarla baslamaktadir.
Bunlarin giderilmesi i¢in insanin itici bir kuvvete ihtiya¢ duydugu ise acikca bilinen
bir gercektir. Ornegin bir odgrenci ancak calisarak derslerini  basariyla
tamamlayabilecektir. Dolayisiyla bu sonuca ulasabilmek icin dogru kararlar
verebilmesi ve bu anlamda dogru adimlar da atmasi gerekmektedir. Ancak ¢ok kiiguk
yasta bir smav maratonunun i¢inde kalan 6grenci zaman zaman gelecegine
odaklanma konusunda problemler de yasayabilmektedir. Bu durumun ¢ozumine
yonelik olarak bagta ailesi olmak uUzere, 6grencinin egitiminde yer alanlar ve
cevresinin onu motive ederek, 6grencinin gelecegine odaklanmasini saglamak ve bu
dogrultuda hareket etmesini temin edecek itici giicii bulmasi gerekmektedir.
Motivasyonda 6dul sistemi oldukga ©nemli bir unsurdur. isletme diinyasinda
motivasyon konusunda verilebilecek en giizel 6rnek: “Belirli bir fiyat kadar alisveris
yaparsaniz araba ¢ekilisine katilabilirsiniz ve bu giizel araba sizin olabilir” mottasi
olabilir. Pazarlama yontemiyle miisterilerin daha ¢ok aligveris yapmasini saglayacak
itici glic motivasyon arasi olabilir veya calisanlar tarafindan iinlii bir otel zincirinin
kullandig1 calisanlarin motivasyonunu yiikseltmek icin temel hizmet kurallarin
olusturan “Biz hammefendi ve beyefendilere hizmet eden hanimeféndi ve
beyefendileriz” anlayisiyla ¢alisanlar1 is hususunda daha ¢ok motive olarak firmay1

bir adim ileri tagiyacak motivasyonu ortaya konabilir (Penpece, 2006: 54).
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1.4.2.3. Alg1

Algi, beyin igerisine duyu organlar1 araciligiyla girilmesi ve yorumlanmasindan
sonra beyinde anlamli duruma gelmesi i¢in ¢evresel destek anlamina gelmektedir.
Daha oOnceki tecriibeler algida olduk¢a Onemlidir ve insanlarin duyu organlari
araciligtyla cevresinde yer alan uyaranlara kars1 vemris olduklari tepkiler butinune
algt adi verilmektedir. Dikkat, deneyim, gereksinimlere gore bilgi segilmektedir.
Tercih edilen bilgilerin anlam kazanmasi i¢in uyaranlar toplanmaktadir. Algida
secicilik Isletmelerin en ¢ok Onem gdstermesi gereken unsurdur. Marketlerde
reyonlarin dizenlenmesinde algida segicilik ¢ok fazla kullanilmaktadir (Cansever,
2018: 8).

Isletmeler bakimindan ele alinirsa markette tiiketiciler satin alma motivasyonuyla
geldikten sonra kisilerin ihtiyaglarina esdeger diger lriinleri satin almasi igin raf
dizayni oldukga onemli bir yere sahiptir. Temizlik {irinlerinin birbirine yakin olmasi
buna bir ornektir ve pazarlama teknikleri ile “X” tirlinii alirsaniz “Y” iiriini %Z
indirime girmektedir diye satig oranlarini artirabilir. Tiketicinin marketten ¢ikisina
kadar biitiin reyonlar1 gezmesi ve ¢esitli uyaranlarla satin alma hareketini

gerceklestirmesi saglanmktadir (Penpece, 2006: 55).

1.4.2.4. Kisilik

Bireylerin biyolojik ve psikolojik 0Ozelliklerinin butinu kisiligi meydana getirir.
Kisilik ayn1 zamanda bir tiiketiciyi digerinden ayiran énemli kavramdir. Bu anlamda
kisilik tutarliligi olan ve yapilanmis bir iliski bi¢imidir. Kisiligi belirleyen en 6nemli
faktorin kalitim oldugu ifade edilmektedir. Freud, kisilerin hareketleri kisilige
baglayan ve Kkisiligi olusturan id, ego ve slUper ego olarak (¢ bolimden
bahsetmektedir. Kisilikte diger bir ¢ok husus gibi isletmelerin dikkate almasi gereken
unsurlar arasinda yer almaktadir. Onceki arastirmalarda cinsiyet hususunun kisilik
olusum ve gelisiminde ¢ok farkli olarak seyrettigi gozlemlenmektedir. Buna 6rnek
olarak kadin tiiketiciler satin alma eylemini gergeklestirirken duygusal agidan
kendilerini daha iyi hissettirecek drtnleri incelemekte ve bu drlnleri tercih
etmektedir; buna karsin erkek tiiketiciler daha islevsel olan, amaca yonelik, pratik,

problemlerini hemen yok edebilecek trtinleri tercih etmektedir (Cansever, 2018: 9).
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1.4.25. Tutum

Bireylerin nesnelerle veya diislincelerle pozitif ve negatif incelemeleri, duygular
veya egilimleridir. Tiiketicilerin alg1 ve davraniglarina dogrudan etki eden tutumlar
verilen mesajmm  yogunlugundan da kaynaklanmaktadir. Verilen mesajin
anlasilmasinda davraniglar, c¢arpiklik yaratabilmekte ve animsama noktasinda
mesajin farkli anlagilmasina yol acabilmektedir. Bireyler yasadiklar1 hadiseler
karsisinda kotii veya iyi tepkiler sergileyebilmektedir.  Tuketicilerin uyaranlar
sayesinde zihinlerde bir alg1 olusmaktadir. Meydana gelen olgu neticesinde verilecek
olan tutum firmalarin planli ve programli hareket etmesiyle firsat yaratabilmektedir.
Olumlu tutumla beraber miisteri sadakati ile devamliligini siirdiirecektir (Durmaz,
2004: 39).

1.4.3. Sosyo-Kulturel Faktorler

Tiketici davranisina etki eden sosyo-kiiltiirel unsurlar asagidaki gibi ifade edilebilir:
(Hacioglu, 2011: 249).

1.4.3.1. Aile

Birgok konuda oldugu gibi fertlerin davranisinin, kisiliginin belirlemesinde temel ve
guclu etkenlerden biri de ailedir. Hem para kazanacak hem de para harcayacak birim
olmasi nedeniyle aile, diger gruplardan ayirmaktadir. Ailenin kisilerin tiiketimle
aldkali davraniglarimin olusumunda etkisi vardir. Bireyler satin alma kararlarinda

aileden etkilenir.

1.4.3.2. Egitim

Tiiketicilerin egitim seviyelerinin yiiksek olmasi gereksinimlerinin ve isteklerinin de
yiiksek olmasma yol agmaktadir. Tiketicilerin egitin seviyeleri yiikseldik¢e
gereksinim ve arzularinin da arttigi gozlemlenmektedir. Egitim diizeyi kisilerin
hayata bakis acilarini ¢esitlendirmekte ve davranislarini da etkilemektedir. Bu durum
bireylerin meslegini ve egitim diizeylerinide etkilemektedir. Tlketici nekadar rahat
ve iyi bir yasam standardina sahip olursa bunu daha da ileriye gotiirmeyi tercih
edecektir (Penpece, 2006: 57).
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1.4.3.3. Ekonomik Durum

Kisilerin geliri, tiikketici satin alim giicliniin 6nem arz eden degiskenlerinden biridir.
Bireylerin gereksinim ve isteklerinin devamli sekilde artis gdsterdigi ve bunun
karsilanmasi siirecinde pek ¢ok unsurun davramisi etkiledigi bilinmektedir.
Tuketicilerin ekonomik durumlari, yasam bigimleri iizerinde etkiye sahiptir.
Tiiketiciler ¢esitli ertelenemeyen ve karsilanmasi mutlaka zorunlu olan
gereksinimlerini en asgari seviyede de olsa mutlaka gidermek mecburiyetindedirler.
Bunlar, ekonomik 0zgurlik olmasa dahi giderilmesi gereken temel ihtiyaglardir.
Sonugta tuketiciler ekonomik durumlarinin elverisliligine gore tiiketim hareketlerini
gerceklestirebilirler. Bu nedenle isletmelerin de tiiketicilerin ekonomik dlizeylerini
dikkate almalar1 gereklidir (Aktuglu ve Temel, 2006: 44).

1.4.3.4. Meslek

Satin alinan mal ve hizmet g¢esitlerini tiiketicilerinin isgali etkilemektedir.
Pazarlamacilar meslek gruplarini belli mal ve hizmetlere ortalamanin tizerinde olacak
sekilde belirlemeye ¢aligmaktadirlar. Meslek hususu tiiketicilerin belirli bir hizmet ve
mala iligkin ihtiyaglarin1i meydana getirmektedir. Kamuda ¢alisan bir kisi ile esnafin
gereksinimleri oldukca buyuk farklilik arz etmektedir. Calisan ile yoneticinin
giyiminden, mesleginde kullanacag: iiriinlere kadar pek gok farklilik gordlmektedir.
Bu durum satim alim isleminde tiiketicinin davranisini etkileyen yizlerce unsur
arasina meslegin de dahil olmasin1 saglamaktadir (Durmaz, 2004: 41). Bireyler is
diinyasinda bulundugu alan dolayisiyla kazandigi sayginligi giinlik yasaminda da
devam ettirerek giinliilk yasaminda da sik olmay1 tercih etmektedir. Ancak is¢i olarak
calisan bir kisi is hayatinda isleri kolay bir bi¢imde, rahat ve hizli yapmak i¢in pahali
olmayan bol kiyafetler tercih edebilir (Aktuglu ve Temel, 2006: 45).

1.4.3.5. Sosyal Simif

Statii agisindan birbirine esit olan bireylerin ve gosterdikleri tutumlar arasinda
benzerligin s6z konusu oldugu, bireylerin olusturdugu sosyal yapi olarak ifade
edilebilir. Tiiketicilerin satin alma davramiglarimi etkileyen sosyal ve kiiltiirel

tesirlerden biri de tiiketcinin igerisinde bulundugu sosyal siniflardir.
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1.4.3.6. Referans Gruplari

Referans gruplari, eylemlerde birbirini goz Oninde tutan ve boOylece bir arada
bulunan kendi aralarindaki etkilesime dolayisiyla da bagkalarindan ayirt edilebilen
iki ya da daha ¢ok kisiden olusan topluluk olarak ifade edilir. Referans gruplari
tilketicilerin toplumsallagsma siireci vasitasiyla tliketim olgusunu etkilemektedir.
Tiiketicinin toplumsallagmasi tiiketici olma stirecini ifade etmektedir. Zira birer
tiketici olarak cevremizdekileri takip ederek, gozlemleyerek tuketimle alakali
sorunlart nasil ¢ozebilecegimizi Ogrenir ve bu c¢oziimleri kararlarimiza ve

tutumlarimiza yansitiriz (Aktuglu ve Temel, 2006: 46).

1.4.3.7. Kaltar

Kiiltiir insan gereksinim ve tutumlarinin esas sebebidir. Tiiketici davranisi
bakimindan ele alindiginda kiiltiir, belli bir toplumun tiyeleri tarafindan paylasilan ve
aktarilan davramis neticeleriyle 0ngorllen davraniglarin  timidir. Tiketici
davraniglar1 bakimindan 6nemli olan nokta kiiltiirel degerlerin yerini alabilecek veya

onlar1 biitiinleyebilecek tiiketim kaliplar1 yaratmaktir.
1.5.  Tiketici Karar Verme ve Satin Alma Davramsi Siireci ile Ozellikleri

1.5.1. Tiketici Karar Verme ve Satin Alma Siireci

Pazarlama; tuketiciyi ortaya c¢ikan ihtiyag, bu ihtiyaca istinaden gerekli olan {iriin
veya hizmet, bu iiriin veya hizmet karsili§1 6denen bedel, saglanan fayda ve yapilan
degerlendirme olarak ele aldig1 i¢in tiiketici, pazarlamanin konularindan biri olarak
literatiirde yerini almistir. Cok sayida degiskenden etkilenen ve oldukca karmasik
olan tiiketici davranigin1 anlamak isletmelerin rekabet {istiinliigii saglamasi, piyasada
yer edinmesi, satiglarin1 artirmasi ve nihayetinde kar edebilmesi igin oldukca
onemlidir. Bozkurt (2004) tiiketici davraniglarini kullanicilarin kendileri ya da baska
insanlarin ihtiya¢ duydugu mal ve hizmetleri karsilamaya yonelik olarak gerekli {iriin
ve servisleri degerlendirip arastirma, satin alip, kullanma hatta gerekli durumda elden
cikartma gibi tlim fiziksel faaliyetler ve bunlara yonelik karar siirecini igine alan

eylemler toplulugu olarak kabul eder (Bozkurt, 2004: 25).

Sarf edilen caba agisindan tiiketici davranisi i¢inde satin alma eylemi Altunisik ve
Calli (2004)’ya gore rutin alimlara yonelik, belli bir sorunu ¢dzmeye yonelik ve
kapsamli satin alma kararlaridir (Altunisik ve Calli, 2004: 232);
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e Rutin Alimlara Yonelik Satin Alma Kararlari: Detayli olarak piyasa ya da
iirlin arastirmasina ihtiya¢ duyulmaksizin, olduk¢a fazla segenek arasindan o
anki ihtiyact gidermeye yonelik ve ¢ogunlukla kolayda mal ve hizmetlerin
alim1 maksadiyla gerceklestirilir. Bu satin alma siirecinde tiiketici fazlasiyla
aktif degildir. Genellikle o anlik ihtiyacini karsilamak tek hedefidir ve bahsi
gecen bu ihtiyacin rutin ya da muadil iriinle karsilanmasiyla slrec
tamamlanmis olur.

e Belirli Bir Sorunu Cézmeye Yonelik Satin Alma Kararlart: fhtiya¢ duyulan
mal ve hizmetin kullanicit agisindan riski, énemi ve ihtiyacin karsilama
aciliyeti ne kadar fazlaysa o alim ilgili tiiketici i¢in o kadar spesifik hale gelir.
Bu dogrultuda tiiketici yapacagi satin almaya daha fazla zaman ve caba sarf
eder. Piyasayi, alternatifleri, iirlin ve hizmetin bedelini, teknik 6zelliklerini ve
kalitesini o kadar fazla Onemser. Bu da bu satin almaya daha fazla
odaklanmasina sebep olur.

e Kapsamli Satin Alma Kararlari: Genellikle maliyeti yliksek oldugu i¢in
siklikla almmayan, olduk¢a uzun ve detayli arastirma gerektiren, alim
kararmin ¢ok kolay verilemedigi ve lizerine uzun ve kapsamli bir sekilde
diisiinmeyi gerektiren satin almalar bu gruba girer. Ornek olarak bir kisinin
aile biitcesine uygun evi almasi, bir fabrika kurulumu icin lokasyon se¢imi
gibi.

Nihai amaci kar elde etmek olan isletmeler tliketici davranislarina odaklanirlar. Bu
davraniglarin sebep ve sonuglar iizerine arastirmalar yapip neyi neden ve hangi
etkenler sonucunda aldigini 6nemserler. Dolayisiyla bir isletmenin tiretip sattig1 tiriin
ve hizmetleri kullanacak tiiketiciyi yakindan tanimasi, hedef kitlesinin tutum ve
davranislarini anlamasi ve buna yonelik iiriin ¢esitlendirmeye gitmesi, reklam ve
pazarlama faaliyetlerini bu odakla planlamasi ve uygulamasi isletme basarisi igin
onemli hususlardir. Nihayetinde anlik ihtiyaclar1 karsilayacak ve muadili fazla olan
kolayda mallara kars1 tliketicinin tutum ve davranisi ile kapsamli satin alma karari
i¢in takinilan tutum ve davranis farkhidir. Isletmelerin {iriin ve hizmetlerinin satisini
maksimize ederek gelirini arttirmasi i¢in kullanicilarimi tanimasi, hem pazarlama ve
reklam giderlerinin daha dogru yonetilmesini hem de yatirim kararlarinin daha dogru
verilmesini saglayacaktir. Miisliiman mahallesinde satilmaya caligilacak salyangoz

kar getirmeyecegi gibi yagmurlu havada tiiketicinin ihtiyac1 semsiye iken plaj terligi
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reklami yapilmasi da abesle istigal olacaktir. Tiiketicinin evveliyatla bir ihtiyag
duyumsar, bu ihtiyacinin sinirlarini gizmesiyle beraber gidermek igin alternatiflerini
arastirmaya ve belirlemeye baslar. Bu alternatiflere istinaden biit¢esi odaginda
saglayacagi fayday1 ve karsiliginda katlanacagi maliyeti, ilgili mal ve hizmete ulagsma
kolaylig1 ve zorlugu detayinda ele alir. Tiim bu siirecler ardindan belli bir karar verir
ve satin alma eylemini gerceklestirir ; ancak siire¢ satin alma eyleminin
gerceklesmesiyle sona ermez. Bundan sonra ilgili iiriin veya hizmeti kullanilmasi ve
bu kullanim sonucu memnuniyet ya da memnuniyetsizligin ifade edilmesi de stuirecin
bir pargasidir; ancak tiim satin alma akist bu sekilde gergeklesmeyebilir. Bazen
cesitli dis etkenler sebebiyle oncesinde karar verilmis alim kararindan vazgegilebilir
ya da bazi ihtiyaglarin tatminine yonelik satin alma eylemleri diizenli ve rutin bir
aliskanlik haline de gelebilir. Kimi durumlarda eski aligkanliklara istinaden kapsamli
bir satin alma karar1 daha kolay bir hale gelirken giin gelir alternatif mal ve
hizmetlerin fazlalagmasi, tiiketici tutum ve davranigini etkileyen dis etkenler ve
icinde bulunan kosullar neticesinde alim siireclerinde kolay bir malin alimi bile
zaman Ve ¢aba gerektirebilir. Nihayetinde bir iiriin ya da hizmete yonelik alim karar1
bir ihtiyacin hissedilmesiyle giindeme gelir ve tiiketici isterse bu ihtiyaci karsilama
icin aldig1 aksiyonlarla ilerler. Eger tiiketici satin alma kararin1 verdiyse mutlaka bu
iiriin veya hizmeti alacak da degildir. Kimi zaman tiiketici satin alma karar siirecinin
bir noktasinda alim kararindan vazgegebilir ya da alimi erteleyebilir. Her ne kadar
satin alma siireciyle ilgili akis otomatik bir siiregmis gibi kabul edilse de gergekte
eylemler adim adim gerceklesmeyebilecektir. Bir satin alma siireci i¢inde tiiketicinin
duygulari, alim ihtiyacina karst yaklasimi, i¢inde bulundugu maddi kosullar ve dis
etkenler de bulunmaktadir. Siireci tamamen klasik isletme odaginda ele almak diger

tiim faktorleri yok saymak anlamina gelecektir (Altunisik ve Calli, 2004: 234).

Bu dogrultuda satin alim kararma yonelik siire¢ bir biitliin olarak ele alinmali ve
kiiltiirel, sosyal, kisisel ve psikolojik dis faktorlerden bagimsiz olarak
diistiniilmemelidir. Mucuk (2012) satin alma karar siirecinde ihtiyacin
duyulmasindan itibaren meydana gelen asamalarin kimi zaman birebir ilerledigini

kimi zaman da bazi asamalarin gerceklesmedigini ifade eder (Mucuk, 2012: 87).
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Problemin farkina vanlmas

Alternatiflerin belirlenm esi ve bilg toplam a

Alternatiflerin deZerlendirilm esi

Satin alma karan

Satin alma sonras davramslar

Sekil 1.1. Satin alma karar siireci asamalari

Bir Uriin ya da Hizmete Yonelik Ihtiyacin Ortaya Cikmasi:

Tiiketici satin alma karar evresi, gereksinimlerin farkedilmesiyle baglamig
olmaktadir. Birey gereksinimini karsilamaya iligkin bir aksiyon almak istemektedir.
Bununla beraber bazi durumlarda alinan hizmet veya iirinde memnuniyet
saglanamadiginda tiiketici ayn1 gereksinimi gidermeye iliskin harekete gecebilir.
Pazarlamacilarin esas odak noktasi, tiiketicilerin Oncesinde varligindan haberdar
olmadig1 bir gereksinimini ve bunu gidermeye iliskin harekte ge¢mesini saglamak
icin cesitli yontemler bulmak ve bu baglamda stratejiler gelistirerek uygulamaktir.
Boylelikle tiiketicilerin farkli alanlarda gordiigii veya duydugu reklamlar hizmet ve
mal kiyaslamalarina girdigini sahip oldugu sart ve olanaklardan gereksinimi
gidermeye iliskin olarak yeter ki olmadigin1 fark etmesiyle daha ¢ok yarar elde
etmeye iliskin aksiyonlar aldigini ifade etmektedir (Can, 2006: 20).

Satin Alinacak Uriin ve Hizmet Alternatiflerinin Belirlenmesi:

Tiiketici satin alma karar siirecinde ihtiyacin duyulmasinin ardindan ikinci agama bu
ihtiyacin giderilmesine yonelik alternatiflerin arastirilmaya baslanmasidir. Thtiyacin

belirlenmesi asamasinda tiiketici hem satin almayr diisiindiigli mal ve hizmete
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yonelik hem de rakipler detayinda bilgi toplar. Bu amagla dis bilgi kaynaklari
arastirir, ardindan arastirmasinda bahsettigi gibi tiiketiciler bir satin alma karar siireci
icin hem ge¢mis deneyimlerinin kendilerine sagladig1 fayda ya da etkiye istinaden
kendi i¢ kaynaklarina hem de dis kaynaklara danisabilir. Kimi durumda tiiketicinin
belli bir aligkanlig1 sahip olsa dahi yeni ve dikkat ¢ekici farkli bir alternatifi gérmesi
ya da duymasi fikrini degistirebilecektir. Bunun yaninda bazi durumlarda tiiketiciler
ayni iiriin veya hizmetin kullanimiyla daha fazla ve tatmin edici yarar saglayacagini
diistinecek olursa alternatiflere de yonelebilir. Tiim bu siire¢ tiiketicinin alim karari
icin seceneklerini belirlemesi olarak adlandirilirken tiiketicinin elinde bulunan
alternatiflerin fazlalig1 kimi zaman kararini kolaylastirict kimi zaman da zorlagtirict
bir etkiye sahip olmaktadir (Can, 2006: 22). Bir tiiketicinin aile, arkadas ve
tanidiklarindan olusan g¢evresi birincil veri toplama kaynaklar1 olarak adlandirilirken
tiikketicinin satin alma eylemi i¢in bilgi edindigi reklamlar, kurum ve kuruluslar,
buradaki kullanicilarin yorum ve referanslari ikinci dereceden veri toplama
kaynaklaridir. Tiketiciler satin alma ihtiyacini hissettikten sonra alternatiflerini,

thtiyaci olan mal ve hizmete gore birincil ve ikincil veri kaynaklarina gore belirlerler.

Satin Alinacak Uriin Ve Hizmet Alternatiflerinin Degerlendirilmesi:

Cemalcilar (1999) bu siireci satin alinmak istenen hizmet ya da mala iligkin biitiin
seceneklerin belirlemesinden sonaki nitelendirilme evresi seklinde ifade etmektedir.
Bir gereksinimle alakal piyasa arastirma, i¢ ve dis veri kaynaklarina bagvrurudan
sonra ulasilan seceneklerin dikkate alinmasi evresi tamamen gereksinimin tatmin
edilme aciliyetine ve zaman baskisina gore bigimlenmektedir. Sayet bir tiiketici
gereksinimi oldugu ve gereksinimlerini gidermeye iligkin biitiin 6zelliklere sahip mal
ve hizmete hizlica sahip olmak istiyorsa daha hizli bir nitelendirme siireci
yasayacaktir. Bununla beraber se¢enekler arasinda gerceklestirilecek se¢im evresinde
yalnizca eldeki birincil ve ikincil kaynak verileri ve secenekler yetersiz
olabilmektedir. Baz1 zaman bir tiiketici ile alakali se¢enekleri degerlendirirken sahip
oldugu ve degerlendirmeye verecegi zaman, satin alma fiiliyle alakali aliskanlik ve
davraniglari, gelir diizeyi ve buna karsilik kazanmak istedigi yarar veya prestij,
arkadas ya da aile ¢evresi ve onlarin aligkanlik ve yorumlar1 da bir tiiketicinin

alternatifleri degerlendirmesinde etkilidir (Cemalcilar, 1999: 36).
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Kimi zaman 6nemli olan bir kistas bir bagka zaman 6nemi kaybedebilmektedir. Bu
tamamiyla igerisinde bulunulan durum ve sartlara gore degismektedir. Nihayetinde
hangi tercih kistasinin daha Onemli oldugu tamamen tiiketici tarafindan
belirlenmektedir. Gereksinimin siddeti, etkisi ile kistasin olusturdugu baski arasinda
bazen dogru bazen ters orati olabilmektedir. Baz1 durumlarda oldukga acil bir sekilde
ihtiya¢ duyulan bir iiriin maddi baskilar sebebiyle karsilanamayabilirken bazen de
cevresel etkenler sahip olunmak istenen iirin ve hizmetin satin alinmasi siirecini

olumsuz etkileyebilecektir.

Satin Alma Kararinin Verilmesi:

Satin alma niyetinde olan bir birey, gereksinimi olan se¢eneklerini belirledigi hizmet
ya da mal i¢in tiim i¢ ve dis etkenlere gore degerlendirmede bulunduktan sonra satin
alma eylemini yapip yapmayacagina karar vermektedir sayet tlketici ilgili mal veya
hizmetin gereksinimini ekonomik, zaman yoninden ve Kkalite olarak tatmin
edebilecegine tam olarak ikna olduysa satin alma eylemini gergeklestirir. Gegmis
tecrubeler, aile ya da sosyal c¢evrenin yonlendirmeleriyle belli bir markaya yonelik
baglilik gelismis ise alim karar1 gerceklesebilir. Belli bir markaya yonelik diizenli ve
olumlu tutum olarak kabul edilen marka sadakati her zaman o iriinlin alinacagi
anlamina da gelmeyebilir. Bununla beraber kimi durumlarda {iriin ve hizmet
alimindan vazgegilebilir. Nihayetinde tiketiciler bir mal veya hizmeti ancak
ekonomik olarak biit¢esiyle uyumlu oldugundan, istedigi yerde ve kosullarda teslim
edilebileceginden, ihtiyacin1 tam olarak karsilayabileceginden ve aklinda soru isareti
birakmayacagindan emin olduktan sonra satin almaya karar verir ve alir (Mucuk,
2012: 88).

Satin Alma Sonrasindaki Duygu ve Davranislar:

Satin alma eylemi mal veya hizmete yonelik kuvvetli bir ihtiyag
hissedilmesi,segeneklerin tespit edilmesi, bu segeneklerin degerlendirilip sonrasinda
da alim faaliyetinin gerceklestirilmesiyle bitmemektedir. Uriin veya hizmeti alan bir
tilketici artik kullanici olarak bunlari degerlendirmekte ve bu deneyime istinaden
bazi duygulari ve fikirleri olugsmaktadir. Bu duygu ve fikirler hem mevcut Urtnlerin
gelistirilmesi ve ¢esitlendirilmesi hem de yeni iiriinlerin piyasaya siiriilmesi agisindan
isletmeler ve pazarlama ekipleri agisindan kiymetlidir. Satin alma sonrasi ihtiyaci

tatmin edilmis her bir tiiketici potansiyel bir reklam kaynagi da oldugu i¢in kullanim
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sonrasi tekrar ayni {irlinii alip almayacagi, olumsuz duygularinin olusup olusmadigi

ve marka bagliliginin saglanip saglanmadigi oldukca 6nemlidir.

1.5.2. Tuketim Niyeti

Bireyler belirli standartlarda var olan hayat kosullarina ayak uydurabilmek ya da
yasantilarin1 devam ettirebilmek i¢in gida, saglik, giyim ve ulagim gibi farkli bircok
istege ve ihtiyaca sahip olabilirler. Bu noktada kisileri tiiketme davranisina
yonlendiren ve bu davranigin altinda yatan en onemli itici gii¢lerin isteklerden,
arzulardan ya da ihtiyaglardan meydana getirdigini s6ylemek miimkiindiir. Bu
durumda tliketim kavrami, belirli konulardaki gereksinimlerin ya da farkh
hususlardaki heveslerin karsilanmasi i¢in belirli bir zaman dilimi igerisinde sahip
olunan kaynaklarin kullanilmasi olarak aciklanabilir. Dolayisiyla insanoglunun
varolusundan bu yana tiirlii sebeplerden dolay1 hep tiikettigi ve tiketmeye devam
ettigi ifade edilebilir. Kisiler sadece ihtiyact oldugu i¢in bu tiiketim eylemini
gergeklestirmemekte ihtiyaci olmadigi hélde de arzularmi dindirmek amaciyla
tilkketme eylemini gerceklestirebilmektedir. Tiim tanimlamalardan ve agiklamalardan
hareketle ¢esitli konularda gerceklestirilen tiikketim olgusu, pazar1 meydana getiren
farkli is kollarinin da ortaya ¢ikmasinda etkili olan en 6nemli dinamiklerden biri
olarak ifade edilebilir ; giinkii bireyler ¢esitli alanlardaki isteklerini veya ihtiyaglarini
karsilamak i¢in mecburi olarak tiilketme davranisinda bulunmaktadirlar. Bu noktada
yeme, icme, barmmma, giyinme, ulagim, eglence, egitim gibi insan ihtiyag¢larinin
olmadig1 bir zaman diliminin varhigint diisiindiigiimiizde tiiketim kavraminin da
anlamin1 yitirecegi sOylenebilir. Burada birbirini takip eden bir durum s6z konusu
oldugundan kisilerin tliketim yapmadigi bir yerde iiretim de var olamayacaktir.
Sonug olarak tiretimin var olmadigi bir diinyada ise giiniimiiz is diinyasinin bes
aktoriinii meydana getiren kurumlardan, isletmelerden, pazarlardan, ekonomik
sistemlerden hatta politik sistemlerden bahsetmek miimkiin olmayacaktir (Islamoglu,
1999: 202).

Bireyler gecmisten gilinlimiize kadar gecen siire igerisinde var olan ihtiyaclar
gidermek veya ihtiyag meydana getirmek i¢in siirekli iiretmis ve hayatin devami i¢in
stirekli tiiketmistir ; ancak insanlarin tiikketim isteklerinin ve ihtiyaglarinin amaci
zamanla degisiklik gostermistir. GUnimizde bireyler yalniz var olan yeme ,icme gibi

fizyolojik ihtiyaclar i¢in tiiketim olaymi gerceklestirmemektedir. Bununla birlikte
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bireyler, satin aldiklar {iriinlerin veya hizmetlerin toplumsal statii veya diger kisilere
kars1 bir kimlik gostergesi olmasi amaciyla da dig diinyayla kurulacak iletisim igin
tilketim davranisi yapabilmektedir. Bu durumda bireyler i¢in bu olgunun bir iletigim
aract haline geldigi belirtilebilir. Bu noktada kisiler sahip olduklar1 {irtinler
aracilifiyla ¢evrelerine ve kendilerine diisiince yapilari, kim olduklari, hangi tutum
ve degerlere sahip olduklari hakkinda mesajlar iletebilmektedir. Kisacasi tiiketim
davranigin1 gergeklestiren bu kisiler, kullandiklart veya tercih ettikleri iiriinler veya
hizmetlerle topluma karsi acgik bir sekilde dile getiremedikleri istekleri, arzulari,

hayalleri, 6zel ve farkli olduklarina dair iletileri gonderebilmektedir (Kog, 2016: 25).

Bireylerin ayn1 zamanda bulunduklar1 sosyal sinifin statiisiine uygun bir sekilde bir
kuruma veya markaya ait olan Urin veya hizmet araciligiyla tiiketim tercihini
gerceklestirdigi goriilebilir. Satin alma davranisini gergeklestiren veya bu potansiyele
sahip olan ve tiiketici olarak adlandirilan bu kisiler, mensup oldugu smiftan farkli
goriinmemek veya diglanmamak i¢in psikolojik olarak gruba uyum saglayacak ortak
tercihlerde bulunabilirler. Sonug olarak tiiketicilerin mensup oldugu sosyal smnifin
pozisyonuna uygun bir tiiketim tercihinde bulundugunu aciklamak miimkiindiir.
Tiiketicilerin, teknolojinin gelismesiyle ve bunun sonucunda tuketici icin Gretim
anlayisinin yayginlagmasiyla birlikte tiiketim ideolojisinin belirleyici 6gesi héline
geldigi ifade edilebilir. Dolayisiyla hangi iirlinlerin veya hizmetlerin iiretilecegini,
hangi ¢esitlilige sahip olacagini, nasil, nerede ve ne zaman kullanilacagini tiiketici
belirleyebilmektedir. Bu noktada sektdrdeki iireticilerin benimsemis oldugu iiretim
anlayisindaki yapimin da degismeye basladigi gozlemlenmektedir. Toplumda bir
zamanlar istek ve ihtiyag¢ iiretimi ya da toplumun maddi iiretimi anlayisi hdkimken
bu anlayisin yerini bos zaman tiiketimi liriinler liretme cercevesinde tiiketim anlayisi
zamanla yayginlagsmaya baglamistir. Bu durum, iretim ve tiiketim anlayigini
dontistiirlirken toplum yapisinda da bazi bozulmalari meydana gelmistir. Sonug
olarak yasanan tim bu degismeler tiiketim toplumunda giderek artan zenginligi,
kitlesel bir poptiler kiiltiir anlayisini, burjuvalagsmayi, yiiksek seviyede bireyselcilik
zihniyetinin yani sira toplumsal smiflarin 6liimii ve tiiketim sektdrliniin ortaya
cikmasi gibi egilimlerin tiiremesine zemin hazirlamigtir. Tiketim c¢ilginliginin
olumsuz yanlari oldugu kadar olumlu yanlar1 da bulunmaktadir. Yapilan agiklamalar
gdz Oniinde bulunduruldugunda tiiketim olgusunun bireysel davraniglarin ve

toplumsal degisimin yani sira bir iilkenin kalkinmasinda da etkili olabilecegi kanisina
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ulagilabilir ¢iink{i bireysel olarak bir tiiketicinin verdigi tiikketim karar1 toplumun
genel talebi hakkinda belirleyici kistaslar verebilmektedir. Dolayisiyla liretim yapma
gerekliligi, tiiketim toplumunun sahip oldugu genel sorununun tiikketim oldugu

sonucunu ortaya koymaktadir (Ozkan, 2014: 3).

Tiiketimin yarattig1 etkilerin kurumsal yapilar iizerinde de bazi gelismelere neden
oldugunu ifade etmek miimkiindiir. Degisen pazar kosullarinda tercih edilen olmak,
rakipleri arasindan siyrilabilmek i¢in kurumlarim kurumsal cati altinda bazi
dontisiimler gecirmesi gerekmistir. Kurumlarin artik toplumda olumlu bir imaja sahip
olmasi, bu imaj1 giiclendirebilecek faaliyetler diizenlemesi, toplumsal
sorumluluklarini yerine getiriyor olmasi ve tiiketici haklarinin korunmasina yonelik
caligmalar yapiyor olmasi gerekmektedir yani kurumlarin sadece iirlin iiretmek veya
hizmet sunmasi degil de kamuoyunda iyi bir kurumsal itibara sahip olmasi onu
cezbedici héle getirmektedir. Bu noktada bireylerin tiketim anlayisinin iyi analiz
etmesinin ve kurumsal faaliyetlerin bu yonde sekillendirmesinin kurumlarin
stirdiiriilebilir kurumsal performans ve kurumsal itibar icin Onemli oldugu

sOylenebilir.
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IKiINCi BOLUM

SALGIN VE FELAKET DONEMLERINDE TUKETiIiCi DAVRANISLARI

2.1. Salgin ve Felaket Kavramlari

Bir enfeksiyon hastaliginin belli toplumlarda, mevsimlerde ve bolgelerde beklenen
normal sikliktan daha fazla olarak goriilmesi salgin olarak adlandirilmaktadir.
TDK’nin Tlrkce sozliigiine gore salgin, bir hastaligin ya da bir bagka durumun
yaygin hale gelmesi ve bir¢ok kisiye birden bulagsmasi seklinde ifade edilmektedir
(Glincel Turkce Sozluk, https://sozluk.gov.tr).

Salginlarda vaka sayilar1 farkli unsurlara bagli olarak farklilik gostermekte olup
enfeksiyona neden olan faktoriin tiirli, bulastirma giicli, bu faktdriin enfeksiyon
ortaya ¢ikardigi toplumun ozellikleri bu unsurlar arasinda yer alir. Toplumda
hastaliklar standart olarak gorilen oranlar dahilinde ise “endemik”bu standardin
istiinde ise “hiper endemik™ salgimin birden ¢ok iilke ya da kitalar1 kapsayacak
bi¢imde yaygin hale getirilmesi ise pandemi olarak ifade edilmektedir. Diinya Saglik
Orgiitii pandemiyi, diinyada ayn1 anda ¢ok yaygin olarak fazlaca sayida insana tehdit
olan bulasici hastaliklara verilen isim seklinde ifade etmekte, bir hastaligin pandemi

olmasi i¢in li¢ kistasin bulunmas gerektigini ifade etmektedir (Nisanci, 2020).

Salgin hastaliklar tarih boyunca toplumlarin kiiltiirel, sosyal, politik, akademik,
ekonomik ve askeri yapilarini etkileyecek kapsamda neticeler ortaya cikarmis
felaketler olup veba, grip, c¢igek hastaligi, dizanteri, tifo, kolera bunlarin basinda

gelenlerdir (Kurt, 2010: 115).

Felaketler ise aniden ortaya ¢ikan ve Onemli sayida bireyin yaralanmasina ve
Olimine neden olan olaylardir. Kitlesel felaketler, dogal felaketler (deprem, sel,
yangin), kazalar ve uluslararasi terdrizmi igermektedir. Aslinda kag kisinin 6liimiiniin
gerceklesmesi hélinde ya da ne biiyiikliikte yikima neden olmus bir olayda kitlesel
felaket tanisi konulmalidir ifadesinin net bir cevabi bulunmamaktadir ; fakat bu
alanla ilgili ¢aligmakta olan pek ¢ok uzmanin uzlasisina gore c¢evresel, sosyal ve
ckonomik boyutu hangi 6lgekte olursa olsun normal hayati ve insan etkinliklerini
bozarak ya da kesinti yasatarak toplumlari etkileyen toplumlarin kendi olanaklar

kapsaminda iistesinde gelemedigi doga, teknolojik ya da insan kaynakli her durum
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fekalet kavramn igerisinde nitelendirilmektedir (Alonso ve ark., 2005).
Kimliklendirme alaninda 6ncii bir konumu olan Bernard Knight’a gére ayni anda
ayn1 bolgede ve ayni1 nedenle meydana gelen ve 12 veya daha ¢ok insanin ¢liimiine

neden olan her ¢esit durum felaket terimine dahil olmaktadir (Sam, 2009).

Uygarliklarin gelismesiyle birlikte mevcut tedavi yontemleri dedegistirilmistir. Bu
gelismeler neticesinde hastaliklara tan1 koyma, dogru hastaliga dogru ilact gelistirme
ve kullanma gibi yeni yontemler 6zellikle Antik Yunan eserlerinden Homeros un
yazdig1 “Ilyada” da ilk kez “veba” kelimesiyle karsilasilmistir (Homeros, 1993: 11).
Zamanla dinya Uzerinde bulunan bircok insanin 6limiyle sonuglanana hastaliklar
ortaya cikmistir. Bunlardan en ¢ok bilineni “kara veba” olarak adlandirilan
hastaliktir. Belirli bolgede veya iilkede ortaya ¢ikan hastaliklar salgin olarak
adlandirilirken,  hastaliklarin ~ diinya geneline yayilmast pandemi olarak
adlandirilmaktadir. Diger bir deyisle, pandemi diinya genelinde insanlarin hastalik
belirtilerini ayn1 anda gdstermesi ve ayni zaman igerisinde hastaliktan etkilenmesi

olarak atfedilmektedir (Pratt, 2011: 17).

2.2. Onemli Salgin ve Felaketler

Gunumuze gelinceye dek bir¢ok salgin hastalik ve pandemiyle micadele edilmistir
(Martin, 2011: 13).

a) Veba: Insanlik tarihinde yazili ve gorsel kaynaklara gére kayitlara gegen ilk
pandemik hastaliktir. “Kara Olum” veya “Kara Veba” olarak da bilinen bu
hastalik, Avrupa nuflisunun iigte birinin yasamini kaybetmesine neden
olmustur. Ayrica, veba diinyada 200 milyonun Uzerinde insanin 6lmesine
neden olan ilk salgin hastalik olarak literatlire girmistir. Son donemde; maske,
sosyal mesafe ve temizlik kavramlarinin sik¢a kullanilmasina yol acan Covid-
19 pandemisi iken tarihte bu kavramlarin ilk uygulanmasina neden olan

salgin yazili ve gorsel kaynaklara gore veba olmustur (Geng, 2011: 123).

b) Kolera: 19.yiizyilin ortalarinda Italyan anatomist Paccini tarafindan ortaya
cikarilan Kolera, daha sonralarinda bilim insani Robert Kech tarafindan
yapilan caligmalar ile 30 yil sonra hastalik detaylarini yetkili kurumlara
sunmugstur. Hastalik, hijyenik kosullarda iiretilmeyen veya saklanmayan besin

maddeleri ile bulagmaktadir ve hastaligin en Onemli belirtisi ishaldir.
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d)

Hastaligin en sik goriildiigii yerler, hijyen kurallarin g6z ardi edildigi bolgeler
ve az gelismis iilkelerdir. Diinya Saglik Orgiitii (DSO) verilerine gore, diinya
genelinde her yil 4 milyona yakin kisinin enfekte oldugu ve 21 ila 143 bin

kisinin 6liimiine neden olmaktadir (Echenberg, 2011: 17).

Tuberkutloz: Oldukga 6liimciil oldugu bilinen akcigeri agir sekilde etkileyen
bir hastaliktir. Enfekte olan bireylerin ortamda Okslirmesi ve konusmasi
sonucunda solunum yolu ile bulagsmaktadir. Tiiberkiiloz arastirmalar1 yapan
bilim insan1 Koch’a gore tarith boyunca var olan bir hastalik oldugunu
savunmustur. Buna ek olarak, insanlarin gogebelikten yerlesik hayata gecmesi
ve 16. ylizyilin sonlarinda kiiresel niifusun artmasinin sonucunda tiiketimin
artmasi ve insanlarin yeterli besini alamamasin1 neden olarak gostermistir.
Yeterli beslenememe sonucunda insanlarin bagisiklik sisteminde dists
gozlenmistir. Hastaligin ¢iktig1 donemde veba ile olan benzerliginden dolay1

insanlar tarafindan “Biiyiik Beyaz Oliim” adlandirilmigtir (Finer, 2003: 13).

Cicek Hastahgi: Diinya iizerinde uzun siiredir (yaklasik 3.000 yil) var
oldugu ve belirli donemlerde milyonlarca insanin oliimiine neden oldugu
bilinmektedir. Yiiksek ates, yorgunluk hastalik belirtileri arasinda yer alirken
bilinen en belirgin belirtisi el ve yiiz bolgesinde goriilen dokiintii seklindeki
yaralardir. Hastaligin ileri safhalarinda hasta bireylerde korlikk ve erkek

hastalarda kisirlik goriilmiistiir (Belongia ve Naleway, 2003: 87).

Influenza: 19.yiizyilin sonlarinda ortaya ¢ikan influenza diger adiyla grip,
20.yiizyilda “Ispanyol Gribi” olarak ortaya ¢ikmustir. Ilk Asya kitasinda
goriilen hastalik, daha sonrasinda Avrupa kitasinda goriilmiis ve en sonunda
diinya geneline yayilmistir. Hastaligin en 6nemli 6zelligi, kuslardan memeli
hayvanlara kadar genis bir yelpazede canlilardan insanlara bulagmasidir.
Bunun en 6nemli 6rneklerinden biri son yillarda adi sik¢a duyulan kus veya
domuz gribidir. Diinya tarihine bakildiginda en ¢ok insan oliimiine neden
olan gribin, en ¢ok yayildigi donem [.Diinya Savasi’nin yasandigi dénemdir.
Bunun sebebi olarak, savas alanindaki yer degisimleri diisiiniilmektedir. Buna
ek olarak, savas doneminde hijyen kurallarina uyulmamasi, insanlarin temel
ihtiyaglar1 olan beslenme ve barinmanin kargilanamamasi viriisiin hizli bir

sekilde yayilmasina sebep olmustur (Lewis, 2008: 307).
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f)

9)

h)

AIDS (HIV): HIV virusi (AIDS), modern cagin kara vebasi olarak
nitelendirilmektedir. HIV veya AIDS hastaligi, ingilizce adi olan “Insan
Immiin Yetmezligi” kelimelerinin kisaltmasi olarak isimlendirilmistir. Diinya
Saglik Orgiitii (DSO) raporlarina gére 2019 yilindaki AIDS (HIV)
hastalarmin diinya genelinde 39 milyon civarinda oldugu bildirilmistir

(Lewis, 2008: 308).

Ebola: Hala gizemini koruyan bir salgin hastalik olan Ebola hastaligina
neden olan viriisiin kokeni tam olarak tespit edilememistir. Fakat, viriisiin
insanlar arasinda insan sivilari ile bulagtifi belirlenmistir. Tedavi yontemi
kesin olarak belirlenemeyen bu hastalik i¢in Onerilen etkili hastalik dnleme
yontemi, enfekte olan bireyler ile temasin kisitlanmasi veya temasta
bulunulmamasidir (Crawford, 2017: 36). 2014 senesinde Ebola, Afrika’da
1.300’den ¢ok bireyin Oliimiine neden olarak Onemli bir insani kriz
dogurmustur. Bat1 Afrika ekonomilerinin az gelismis biinyesi, krizin en fazla
goriildiigii Gine, Liberya, Sierra Leone’de ekonomik sekilde derinleserek
iilkeleri savunmasiz hale getirmistir. Ebola krizinin bu sekilde etkili
olmasinda saglik sistemlerinin yeterli olmamasi politik sebepler, yoksulluk ve
bilhassa yakin donemde Sierra Leone ve Liberya’yr sarsan i¢ savaglar ve
halkin Ebola viriisiiniin belirtilerini ilk olarak kolera gibi hastaliklarla
karistirmasi1 6nemli rol oynamistir (Ekoavrasya, 2015). Ebola pandemisinin
genel mali etkisi, gelirlerin diismesine, Ebola’yla ilgili ve saglik
harcamalarinin artis gostermesine ve mali agiklarin siddetlenmesine neden
olmustur. Ebola krizi neticesinde tedarik zincirlerindeki aksakliklara karsin
enflasyon; 6nemli oranda para yonetimi, tarim sektoriindeki dayaniklilik ve
diisiik uluslararasi yakit ve gida fiyatlar1 sebebiyle lic ekonomide yliksek tek
haneli olarak goriilmiistiir (Worldbank, 2016).

Sars — CoV : Omurgali hayvanlar arasinda solunum yolu ile bulasan bir viriis
turGdir. Hastahigin adi, Ingilizce adi olan “Severe Acute Respiratory
Syndrome” kelimelerinin bas harfleri kullanilarak tiiretilmistir. Hastaligin
adinin Tiirk¢e anlami “Ciddi Akut Solunum Yolu Sendromu”dur (Duffin,
2008: 2). Koronavirls tlrevi olan Sars-CoV, insanlarda agir etkilere neden

olan ilk koronaviriis olarak literatiire gegmistir. Yiiksek diizeyde bulasiligi
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olan bu viriis, insanlardan insana enfekte insanlarin konusmasi, 6ksiirmesi
gibi eylemler sonucunda mikro damlaciklarin ortaya ¢ikip solunum yolu ile
bulagmaktadir. Sars-CoV hastaliginin yayilmasi, bir doktorun Cin’de bulunan
Guangdong eyaletinden Hong Kong’a seyahat etmesi sonucunda oldugu
kabul edilmektedir. Doktorun kaldig1 otelde, otel calisanlar1 ve  misafirleri
belirti gostermis, kendi iilkelerine donmesi neticesinde enfekte bireyler kisa
stirede diinyaya yayilmistir. Bunun sonucunda, hastalik kiiresel bir salgina
doniismiistiir (Serradell, 2009: 40).

Dogal Felaketler: Alan yazinda dogal felaketlerin meydana gelis kaynagini
aciklayan ii¢ alternatiften s6z edilmektedir. Bunlar dogal felaketlerin
dogaiistii gii¢ tarafindan meydana geldigini 6ne siiren “Tanr1 eylemi”, dogal
felaketleri dogal giiclerim meydana getirdigini one siiren “Doga eylemi” ve
afetlerin tamamiyla insan ve toplum faaliyetleri neticesi olustugunu ifade
eden “Sosyal eylem” seklindedir. Afetler aniden olusan, kontrolsiiz,
ongorulemez ve kagmilmaz oldugundan insanlar tarafindan tarihi agidan
genel olarak Tanri eylemi olarak goriirlmektedir (Akar, 2013: 5). 20. yy
sonlar1 itibariyla felaketlerin kaynagina dair gelisen ve farkli bakis acilariyla
giderek artan bigimde felaketler, Tanr isi veya doga isi seklinde goriilmek
yerine insan isi olarak goriilmeye baslanmistir. Arastirmacilar ve bilim
insanlar1 tarafindan gelistirilen bu bakis agisi, felaketlerin direkt veya dolayli
sekilde insanlarin eylemlerinden ileri geldigini ifade etmektedir. Boylelikle

cogu aragtirmact afetlerin sosyal bir olay oldugunu 6ne stirmektedir.
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Orman Yanginlari: Orman yanginlari, ormanda yasam birliginin iiyeleri olan canli
ve cansiz tiim varliklar1 yakarak yok edebilen ates seklindedir. Olusum sebeplerine
ve ormanda yaktiklar1 kisimlara gore Ortu, tepe ve toprak yangini bigiminde ii¢ sinifa
ayrilmaktadir  (Kiiciikosmanoglu, 1985). Yanginlar kiigciik zararlardan ormanin
koruyucu ve iktisadi yararlarinin tamamiyla tahribine kadar ©nemli zararlar
olusturabilmektedir. Orman yanginlarina ¢ogunlukla insanlar bilingli ya da bilingsiz
olarak yol agmaktadirlar. Yangimlar, her yil Turkiye’de yaklasik 450 hektarlik

ormaninin tahrip olmasina neden olmaktadir (https://www.ogm.gov.tr/tr, 2012).

Orman yanginlar1 Tiirkiye’de ve Akdeniz havzasindaki ¢ogu tilkede orman arazileri
ustiinde olumsuz etkiler ortaya koyan afetlerdendir. Turkiyedeki fundalik ve orman
yanginlar1 genellikle dogal kaynakli yanginlar ya da ihmal, dikkatsizlik, kasit, kaza
gibi insan kaynakli olmaktadir (OGM, 2008).

Glniimiize yakin zamanlarda meydana gelen orman yangimnlarindan birisi,
Tiirkiye’de 28 Temmuz 2021°de Antalya Manavgat ilgesinde 4 farkli alanda
meydana gelen orman yanginidir. Yanginda 3 kisi yasamini yitirmis ve 137 kisi
yaralanmistir. Yangindan etki gorecek bolgelerde yer alan evler tahliye edilmis ve
yangin sebebiyle ¢cogu ev, is yeri, ahir, tarim arazisi, sera ve ara¢ zarar gormiistiir

(https://www.afad.gov.tr/ulke-genelinde-devam-eden-orman-yanginlari-hk).  Ayni

tarihte bir diger yangin Mersin ili Aydincik ilgesinde meydana gelmistir. Yine 28
Temmuz 2021°de meyda gelen bir diger yangin Osmaniye ili Kirmacili Koyt mevkii
ve Karacalar mevkiinde yani iki ayr1 yerde olmustur. Adana’da da 21 alanda orman
yangini meydana gelmistir. Aym tarihte Mugla ili, Marmaris ilgesi, Igmeler
Mabhallesi‘ndeki ormanlik alanda ¢ikan yangina 1 ugak, 5 helikopter ve 30 arazozle

miidahale edilmistir.

S6z konusu yanginlar iilke genelinde biiyiik tahribata yol agmakla birlikte pek ¢ok
spekiilasyona ve fikir ayriliklarima da yol agmigtir. THK’de atil durumda bekleyen
ucaklar uzun bir slire muhalefetin giindem konusu olmus ve degerlendirmemeleri
hususunda iktidar1 elestirmislerdir. Yanginlarin c¢ikisina dair Igisleri Bakam
Suleyman Soylu net bir delil elde edemeklerini belirtmis olsa da pek ¢ok komplo

teorisi ortaya atilmigtir.

Sonug olarak belirli gorilis ayriliklarina, komplo teorilerine neden olan bu yanginlar

asil sonucu ormanlar iizerinde birakmistir. Kiile donen hektarlarca alan, bosaltilan
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yerlesim bolgeleri, yanan evlerle akillarda kalacak olsa da yangin esnasinda
miidahale eden c¢alisanlara yardimci olan goniilli insanlar, yardim gdnderen
hayirseverler ve yangin sonrasinda gergeklestirilen yeniden yesertme ¢aligmalart ve
yangindan zarar goren yerlesim bdlgelerinin devlet tarafindan yeniden insasi bu

yanginlarin biraktig1 izleri gontllerden bir nebze de olsa silmistir.

Depremler: Beklenmedik bir anda, ne zaman, nasil ve nerede olacaginin 6nceden
bilinmesi imkénsiz olan, olusturdugu tahribati oldukga biiyiik olan deprem dogal bir
afet cesididir (Sengiin, 2007: 33 ). Dogal felaketler igerisinde belirsizlik orani iist
diizey olan ve olusturdugu sosyal, ekonomik kayiplar sebebiyle Tiirkiye’yi en fazla

etkileyen dogal afet depremdir (www.afad.gov.tr).

Tiirkiye tarihsel siirecte ilk zamanlardan bu yana sayisiz deprem felaketine
ugramistir. Tiirkiye’de ortalama 5 senede bir genis ¢apta can ve mal kaybiba yol agan
deprem felaketleri yasanmaktadir (Van Depremi Raporu, 2014). Cumhuriyet’in
kurulusu itibariyla bugiine dek gecen zaman dilimi i¢inde can ve mal kaybina yol
acan ¢ok sayida deprem olmustur. Deprem felaketiyle ilgili kayitlar ilk defa 1881
yilinda Japonlar tarafindan tutulmustur. Teknolojik ilerlemeler kapsaminda bilimin
de gelismesiyle c¢ogu iilke sismometre kullanimina onem gostermis, akabinde
gelismis sismik istasyonlar olusturulmustur. 2000 yili sonrasinda diinya capinda

depremler anlik sekilde tespit edilebilir duruma gelmistir.

Literatirde Ercan (2010)’in arastirmasinda son yiizyil iginde Tiirkiye’de yasanan
siddeti 7 ve iizeri olan depremler ile Japonya’da yasanan 7 ve iizeri siddetindeki
depremleri inceleyerek 6li sayilart kiyaslamistir. Deprem riski Tiirkiye’ye kiyasla 5
defa daha yiiksek olan Japonya’da 7 ve lizeri siddetindeki depremlerde 7 kisi oliirken
Tirkiye’de 68 bin kisi 6lmiistiir. Bu durum Tiirkiye nin yasam siirdiigii cografyanin
geregini yapamayacak kadar ilkel yonetildigini ve teknoloji, bilimi yadisyan tevekkiil

ve kader algisiyla yagamakta olan bir topluma 6rnek olusturmaktadir.

Deprem kusaginda bulunan Tiirkiye’de biiyiik fiziki ve ekonomik kayiplara neden
olan depremler meydana gelmistir. Cumhuriyet tarthinde meydana gelen en biiyiik
depremlerden biri 17 Agustos 1999 tarihinde yasanan Marmara Depremi’dir. Bu
deprem 7,8 siddetinde meydana gelmis ve depremin etkileri Marmara Bolgesi’nde
yasanmustir fakat Ankara’dan izmir’e kadar genis bir yelpazade de onemli etkileri

goriilmiistiir. Bu depremde sadece Golciik ilgesinde 5 bin 383 kisi Olmiistiir. Bu
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Golciik’te o tarihte yasayan her 5 kisiden birinin 6ldiigli anlamina gelmektedir. Bu
depremden yaklasik 3 ay sonrasinda 12 Kasim 1999°de merkez tssu Duzce olan 7,5
siddetinde bir deprem daha yasanmustir. ikinci biiyiik deprem neticesinde de 763 kisi
hayatini kaybetmistir.

Deprem sonrast yapilan konutlarin biiyiik bir kismina depremzedeler yerlesmis,
ancak yer tercihinde yapilan hatalar, yapilan konutlarin depremzede vatandaslarin
gereksinimine uygun olmamasi gibi sebeplerle bir kisim kalict konut bos durumda
kalmistir. Bu durum afet yonetimi kapsaminda yeniden insa evresinde de onemli
hatalar yapildigin1 ortaya koymaktadir (Tiirkiye’de Deprem Gergegi ve TMMOB
Makina Miihendisleri Odasinin Onerileri Oda Raporu, 2008). 2011 yilmin ekim
ayinda Van ilinde yasanan 7,2 siddetindeki bir diger 6nemli deprem Ercis il¢esinde
cok sayida can kaybina yol agmis ve binalarda hasarlar birakmistir. Deprem oncelikli
olarak Van ilinde olmak iizere Mus, Batman, Bitlis, Mardin, Diyarbakir, Siirt,
Erzurum, Sirnak, Hatay ve Iskenderun’un yami sira Tiirkiye’nin sinir komgulari Irak

ve Iran’1 da etkilemistir (Karanci vd. 2011:4).

Ilk depremin arama-kurtarma faaliyetleri ve deprem sonrasi iyilestirme ¢alismalar
sirmekteyken 9 Kasim 2011 tarihinde ikinci bir deprem yasanmistir. Merkez iistii
Van ilinin Edremit ilgesi olan deprem, ilk depreme kiyasla daha az siddetli (5.6) bir
deprem olmasina karsin bilhassa ilk depremin biraktig1 hasarlar sebebiyle yikimlar
relatif biliylik olmustur. Fiziksel yikim ve can kaybindan ziyade ilk depremin
psikolojik etkilerini tzerinden atamayan halk icin ikinci bir deprem olmasi olduk¢a
yikel neticeler ortaya ¢ikarmigtir. Yasanan ikinci depremde toplam 40 kisi dlmiistiir
(Laginer ve Yavuz, 2013). Giiniimiize en yakin depremlerden olan Elazig depremi 24
Ocak 2020 guni Turkiye saatiyle 20.55’te merkez ssu Sivrice (Elazig) olmak tzere
6.8 biiyiikliigiinde yasanmustir. S6zU edilen bélgeye ait 1900 yili dncesi igin 40 adet
tarihsel donem depremi kaydi bulunmaktadir (AFAD, Deprem On Degerlendirme
Raporu, 2020).

Deprem sonrasinda 1.000’den fazla art¢i deprem meydana gelmistir. Depremde
Elazig ve Malatya illerinde 87 bina yikilmis, 1.287 bina agir hasar almistir. AFAD
depremde 41 kisinin yasamini yitirdigini, enkazdan sag kurtarilan kisi sayisinin 45
oldugunu, 1.607 kisinin ise hastanelere bagvurdugunu agiklamistir (AFAD, 2020).
Yine 30 Ekim 2020 tarihinde Ege Denizi’'nde 6,9 siddetinde meydana gelen

depremden Izmir ili etkilenmistir. Deprem yaklasik 16 sn siirmiistiir ve Tiirkiye ve
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Yunanistan’da toplam 119 kisi hayatin1 kaybetmistir. 2020 senesinde yery(ziinde

yasanan depremler arasinda en 6liimciil deprem olarak kayitlara gegmistir.

Sel Felaketi: Tiirkiye’deki kirsal ve kentsel yerlesim alanlarini etkileyen ve dnemli
tehlikeler olusturan felaketlerden biri de sel felaketidir. Sel felaketi Tulrkiye’de
depremlerden sonra en sik karsilagilan, can ve mal kaybina yol acan, ciddi ekonomik
kayiplar yasatan ikinci felaket c¢esididir. Akarsularinin dogal yataginin tasiyacagi
kapasitenin Uzerinde bir miktada suyla dolmasi neticesinde sularin akarsu yataginin
disina ¢ikarak cevreye tasmasi sel felaketi olarak adlandirilmaktadir (Gokge vd.,
2008: 37).

Diinyanin he ryerinde yasandigi gibi Tiirkiye’de de siddetli yagislar ya da uzun siiren
hafif yagislar neticesinde meydana gelen sel felaketleri ve bundan 6tiirti can kayiplari
ve ekonomik kayiplar yasanmaktadir (Kadioglu, 2012: 71). Bilhassa biiyiik
nehirlerde yasanan seller azalma gosterirken dogal bitki Ortiisliniin tahribati, ¢arpik
kentlesme ve sel yataklarindaki yapilagmalardan Gtiirii sehir sellerinin yol agtigi
zararlar artis gostermektedir. Boylece can, mal ve ekonomik kayiplara neden olan
felaketler siklikla yasanmaktadir (Komiiscii, vd.,2011: 210). Giiniimiize en yakin sel
felaketi ise 10 Agustos 2021°de Bati1 Karadeniz’de meydana gelen sel felaketidir.
Bartin, Kastamonu ve Sinop illerini etkileyen selde toplamda 82 kisi yasamim

yitirmis, 228 kisi yaralanmis ve 16 kisi i¢in kayip bagvurusu yapilmistir.

2.3. Covid-19 Pandemi Kavram

Koronaviriis, Diinya Saglik Orgiitii (DSO) Cin Ulke Ofisi raporlarina gére 31 Aralik
2019 tarihinde ¢ok sayida sebebi bilinmeyen zatiirre vakalarina rastlanmasi ile ortaya
cikmistir. Takibindeki bir hafta i¢inde bilim insanlar tarafindan alinan ortak karara
gore daha Once tanimlanmamis bulasici bir hastalik oldugu agiklanmistir (Yang,
2020). Bu yeni salgin hastalik, ilk zamanlarda 2019n-CoV adiyla anilirken daha
sonralarda koronaviriisiin Ingilizce adinin kisaltilmus hali olan “Covid” ile hastaligin
ortaya ¢iktig1 yil olan 2019 yilinin kisaltmasi olan “19” sayisinin birlestirilmesi ile
olusturulan “Covid-19” ismi verilerek literatiire ge¢mistir (Ustiin ve Ozgiftci, 2020:
144).
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Cin’in Wuhan sehrinde baslayan salgin bir ay gibi kisa siirede Avrupa ve ¢evre
ulkelere yayilmistir. Bu noktada uluslararasi c¢ergevede bdltln ticari, sosyal
etkinlikler, spor organizasyonlari, turizm ve hava yolu seyahatleri durdurulmustur.
Diinya Saglik Orgiitiiniin pandemi ilan1 sonrasinda biitiin diinyada acil durum ilan
edilmis ve toplumsal hayatta sosyal izolasyon kurallar1 uygulanmistir. Siire¢ iginde
tilkeler arasinda pandemi siireciyle alakali pek ¢ok suglama ve komplo teorileri de
olduk¢a yaygin héle gelmistir. Son olarak ABD Bagkani Donald Trump, “Salginin
suclusu Cin’dir.” agiklamasindan sonra karsilikli suglamalar yapilmistir. Ayrica Cin
hikOmetinin salginla ilgili verileri gizledigiyle ilgili bir¢ok suglama giindeme

gelmistir (Ustiin ve Ozgiftci, 2020: 144).

2.3.1. Covid-19 ve Koronafobi

Koronaviris, bilim insanlari tarafindan solunum yoluyla bulasan SARS, MERS,
influenza gibi 61Um oranlarmin yiiksek oldugu hastaliklarindan farkli olarak yeni bir
hastalik olarak tanimlanmistir (Budak ve Korkmaz, 2020: 62).

Gelisen virts korkusu literatiire “koronafobi” olarak son donemlerde yerlesmistir.
Genel manada kavramin olusumuna bakilirsa kelime anlami olarak koronaviriisten
korkma anlamina gelen koronafobi su anda milyonlarca insani etkileyen psikolojik
etmen olarak ortaya cikmaktadir. Fakat koronafobinin kiresel olarak bir virls
korkusuna neden olmasinin baslica sebepleri su sekilde siralanabilir: tip biliminin
teknoloji ile beraber ilerlemesine ragmen salgin hastalikta caresiz kalmasi, diinya
genelinde seyahat ve ticarii faaliyetlerinin iptal edilmesi/durdurulmasi, karantina
bolgelerinin olusturulup kisitlanmasi, besin ihtiyaglarina ulagimin sikintrya girmesi

ve erisilememesidir.

2.3.2. Covid-19 istatistikleri

Diinya genelinde ilk COVID-19 vakasmin Cin’de gériilmesinin ardindan burada
salgin kontrolii saglanmaya caligirken Vvirus diinyanin farkli iilkelerine, bilhassa da
Avrupa’ya hastaligin hizlica yayilmistir. Asagidaki grafikte dinyada en fazla vaka

goriilen 30 Ulke ve bunlarin vaka sayilari bulunmaktadir.
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Sekil 2.1. 17 Nisan (2020) itibariyle en fazla COVID-19 vakasi olan ilk 30 iilkenin vaka sayilart
ABD, niifus fazlalig1 ve tedbirlerin uygulanmasindaki birtakim problemler sebebiyle
ve Ozellikle baz1 eyaletlerde daha yogun olarak vaka ve oliim sayilar1 bakimindan
birinci sirada yer almaktadir. ABD’de salgin hizla yayilmistir. Ispanya ise vaka sayisi
bakimindan 2. sirada, oliim sayis1 bakimindan ise 3. sirada yer almaktadir.
Ispanya’da salgin yine oldukca siddetli bir hizla yayilmis ve ¢ok kisiyi etkilemistir.
Aym sekilde Italya da vaka ve 6liim sayilar yoniinden hizli artis gostermis ve vaka
ve 0lim sayilarinda 3. sirada yer almistir. Fransa ise her iki yonden de 4. sirada yer
almaktadir. Bu iilkelerde salgin hizlica yayilmis, 6liim sayilart ani sekilde artis
gostermis ve son zamanlarda yayilmalarda azalmalar goriilmiistir. Almanya vaka
sayist acisindan S.sirada yer almasina ragmen Oliim sayist bakimindan 9. sirada
bulunmaktadir. Bu durumun Almanya’da ¢ok sayida test yapilarak hafif olgularin da
yakalanmis olmasima bagl oldugu tahmin edilmektedir. Ilk olgunun tespit edildigi
Cin ise vaka sayis1 bakimindan 7. siradayken nisan ay1 sonunda Tirkiye, Cin ve

Iran’1 gecerek 7. siraya yiikselmistir.

Asagidaki tabloda toplam vaka ve Oliim sayilarina gore ilk siralarda bulunan
iilkelerin vaka, 6lim ve test sayilar1 yer almaktadir. Buna gore vaka sayisi siralamasi

ve Olim sayis1 siralamasi genellikle benzer olmakla beraber farkliliklarda yer
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almaktadir. Salgin yoniinden toplam vaka ve 6liim sayilart ciddi bir dlgiit olmanin

yani sira bu sayilarin niifus i¢indeki pay1 da degerlendirilebilmektedir.

Tablo 2.1. Toplam Vaka ve Oliim Sayisina Gore Diinyada ilk 10 Ulke (2020)

ABD 1 1 719,686 38,200 3,637,980 10,991
ispﬂm_rn 2 3 191,726 20,043 930,230 19,896
italya 3 2 175,925 23227 1,305,833 21,598
Fransa 4 4 147,969 18,681 463,662 7.103
Almanya 3 9 142,614 4,405 1.728_357 20,629
ingiltere 6 5 114217 15 464 460,437 6783
Cin 7 8 82,719 4,632 320.000 2.820
Tiirkive 38 12 83,329 1.850 598.933 7.101
iran 9 7 80,868 5.031 330,137 3.931
Belcika 10 6 37.183 5453 145,997 12,597
Hollanda 14 10 31,589 3,601 154,911 9.041

Kaynak: https://www.worldometers.info/coronavirus/#countries

Ulkelerin niifusuna bakildiginda test sayist bakimindan Italya, Almanya ve
Ispanya’nin ilk siralarda oldugu gériilmektedir. Giiney Kore’de ilk etapta ¢ok sayida
test uygulanarak vaka sayist 10.512 ve 6liim sayisi1 214’le smurlt kalmigtir. Pandemi
doneminde Tirkiye’de en yiiksek dogrulanmig giinliikk vaka sayis1 30 Ekim 2021
tarihinde (24.409 yeni vaka) olarak tespit edilmistir. Diinya ¢apinda giincel durum ise
asagidaki tablodaki gibidir:
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Tablo 2.2. Toplam Vaka ve Oliim Sayisina Gore Diinyada ilk 10 Ulke (30.10.2021)

. Vaka Oliim Toplam Toplam Snj‘ls.l—u’ef[tﬂyun

Ulkeler Sayisi Sayist Vaka Oliim Test Sayisi kiside
ABD 42,526 938 46,732.53 765,038 696,906,188  2.0895.238
Hindistan 34.255.6%0 551 34259690 457772 605,885 769 433 414
Brezilya 0 0 21,781,436 607,125 63,776,166 297 245
Birlegik Krallilk 43 467 186 8.979 236 140392 331717146 4852671
Rusva 35845 1163 8,432,546 236,220 206,300,000 4,852,671
Tiirkive 24,409 209 7,985,944 70,207 96,273,166 1.125.454
Fransa 6,433 27 7.153.188 117.645 151.204.954  2.309.721
fran 9,893 123 5.909.402 125998 32.619.228 381.898
Arjantin 0 0 5.286.074 1155916 25.004,055 546.608
Ispanva 2,261 46 5.011.148 87.368 £6.213.858 1.415.46%

Kaynak: https://www.worldometers.info/coronavirus/#countries

Verilere bakildiginda toplam vaka sayisi en yiiksek olan iilke yine ABD olarak tespit
edilmistir. Akabinde Hindistan ve Brezilya 2. ve 3. sira olarak en yiiksek vakayla
takip etmektedir. Toplam vaka sayilar1 ve giincel vaka sayilar1 en yiiksek olan ilk 10

Ulke tablodakilerdir.

2.3.3. Diinya’da Covid-19 Etkisi ve Koronafobi

Koronaviriisiin 2020 yilmin ilk g¢eyreginde ortaya ¢ikmasi ile Cin ekonomisinin
yaklagik 62 milyar dolar zarara ugrayacagi tahmin edilirken, zararin diinya
ekonomisini 280 milyar dolardan fazla olmasi Ongoriilmektedir. Diinya Saglik
Orgiitii (DSO) tarafindan yayinlanan uyarilar sonucunda iilkelerin uyguladiklari

kisitlamalar ve sonuclar1 agagida verilmistir (Acar, 2020: 14);

e Salginin ortaya ¢iktig1 lilkelere/lilkelerden seyahat eden biteylerin karantinaya
alinmast ve salgin gorillen ilkelerden gelen vyolcular igin 6zellikle

havaalanlarinda ve giimriiklerde gilivenlik 6nlemlerinin alinmasi

e 10 Mart 2020 tarihinden itibaren salgimnin biitiin {ilkeye yayilmas1 nedeni ile

Italya hiikimetinin tiim iilkenin karantina altina alinma karar1 almasi

e Diinya genelinde hava yolu isletmelerinin salginin yogun olarak goriildigi

ulkelere seferlerini iptal etmesi,
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e UEFA tarafindan diizenlenen basta Sampiyonlar Ligi ve UEFA Avrupa Ligi
miisabakalar1 olmak tizere etkinliklerin iptal edilmesi ya da seyircisiz

oynanmasi

e Salginin etkisi altinda kalan iilkelerde ileriki tarihe kadar egitime ara

verilmesi

Covid-19 pandemisi enfekte olan ve enfekte olma korkusu yasayan bireylerde fiziksel
sorunlar kadar korku, endise ya da kaygi gibi ruhsal bozukluklara da neden
olmaktadir. Bu kapsamda literatiire giren yeni kavrama “Koronafobi” ad1 verilmistir
(Arora, 2020: 3). Koronafobi yasayan bireylerin gosterdigi en temel davranislar ya da
belirtiler bag donmesi, uyku bozukluklari, 6kstirme ve bundan kaynakli gerginlik,
istah kaybi ve karin bolgesinde kasilmalardir (Yaman, 2020: 1).

Covid-19 hastaliginin ortaya ¢ikmasi ve hizli bir sekilde yayilim gostermesi, kontrol
altina almamamasi, enfekte kisilerin hastlaligin ¢iktigr ilk evrelerde kisa zamanda
yasamini yitirmesi, iilkelerin ticari etkiniklerini siiresiz olarak durdurmasi,
karantinalarin ve sokaga ¢ikma yasaklarinin getirilmesi ve viriisii tedavi edecek as1
veya tedavi yontemlerinin bulunamamasi nedeniyle diinya tizerinde milyonlarca kisi
bu viriis tarafindan enfekte olmustur. Enfekte olundugu zaman kisa zamanda 6lme
gibi psikolojik korkulara kapilmislardir (Arora vd., 2020). Koronafobinin olugmasina
yol acabilecek riskler arasinda belirsizlikler, kestirilemeyen gelecek, yeni
uygulamalar ve tedbirler, uluslararasi ajanslarin yaymis oldugu umutsuzluklar, saglik
sistemine giivensizlik, iinlii kisilerin Covid-19’a yakalanmalar1 veya olusturulan bilgi
kirliligi siralanabilir (Yaman, 2020). Saglik ve Duygun (2021) ¢aligmasina gore
kadinlarin koronafobi seviyesi erkeklere oranla daha yiiksektir. 46 yas ve tizeri olan
bireylerin koronafobi diizeyi diger yas gruplarina oranla daha st diizeyde
goriilmiistiir. Tiiketicilerin sehir i¢i seyahat secimleri acisindan ortalamalarinda en
fazla kisisel aracin, en az ise toplu tagimanin tercih edildigi goriilmiistiir (Saglk ve

Duygun, 2021).

Koronafobiye neden olan riskler; belirsizlik, ongoriilemeyen gelecek, kisitlamalar ve
onlemler, timitsizlik, saglik sistemine olan giivensizlik, lilkece veya diinyaca taninan
insanlarm Covid-19’a yakalanmasi veya bu konuda yaratilan bilgi kirliligi (diger adiyla

infodemi) olarak siralanabilir (YYaman, 2020: 3).
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Ruhsal modelde, koronafobi ile irintili korkuya neden olan ii¢ madde 6nerilmistir. Bu

maddeler sunlardir:

o Fizyolojik 6ge: Korku, savagma ve kagma terimlerine dayanmaktadir. Korku;

bireyde carpinti, titreme nefes darligi, istahsizlik/istah acilmasi, uyku
diizeninde bozulma, terleme, agiz kurulugu, oksiiriik, bogazda agr1 ve kas

agris1 gibi hastalik belirtileri gorilmektedir.

e Bilissel 6ge: Korku, tehdit terimine dayanmaktadir. Biligsel belirtiler; tiziinti,
sucluluk, ofke, kizginlik gibi duygular ile ortaya ¢ikmaktadir.

e Davramssal oge: Korku, kaginma terimine dayanmaktadir. Davranigsal

korku; toplu tasimadan kagimma, herkesin dokundugu yiizeylere
dokunmaktan kacinma, kalabalik alanlara gitmekten ka¢inma, sosyal mesafe
kurallarinin ihlal edildigi siralara/kuyruklara girmekten kaginma, sinemaya
gitmekten kaginma, evcil hayvanlar ile etkilesime girmekten kaginma gibi

bir¢ok davranis olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Yukarida listelenen korkularin yanisira, Covid-19 pandemi donemde olusan

belirsizlik ve bilinmezlik ile yeni korku &gelerinin ortaya ¢ikmasima neden

olmaktadir (Yaman, 2020: 3).

2.3.4. COVID-19 Pandemi Donemine Genel Bakis

Yeni Koronaviriis Hastalig1 halk arasinda COVID 19 olarak bilinen, Koronavirus,
Coronaviriis, Corona ve Korona seklinde farkl: telaffuzlara sahip olan bu hastalik ilk
olarak Cin’in Wuhan eyaletinde 2019 aralik ayinin sonlarinda solunum yolu ve
yuksek ates sikayetleri ile ortaya ¢ikmistir. Yapilan arastirmalar sonucunda 13 Ocak
2020’de tanimlanmis ve kabul edilmis bir hastaliktir. Hastalik ilk olarak yogunluklu
olarak deniz iiriinleri ve hayvan pazarlarinda bulunan kisilerde goriinmeye baslasa da
kisa zaman igerisinde farkli kisilere de bulasmistir. Koronaviriis, hayvan ve
insanlarda hastaliga neden olabilen dliimciil bir viriis olarak tanimlanmaktadir. Genel
ve yaygin belirtileri yliksek ates, oksiiriik, eklem agrilar1 ve nefes darligidir. Solunum
yoluyla sagilan pargaciklar ylzeylerde uzun siire yasam faaliyeti gosterebilmektedir.
Bu sebeple yayilim hizi epey yiiksek olan bir salgindir. Kronik hastaligi olan ve 60
yas lzerinde olan bireyler hastaliktan en c¢ok etkilenen gruptur. Hastaliktan

korunmak igin oncelikli olarak el temizligine dikkat edilmesi gerekmektedir. Temas

49



yoluyla bulasan bir hastalik oldugu icin diger kisilerle temasi minimum seviyeye
indirgemek, miimkiinse en az bir metre mesafe koyulmasi gerektigi de hastaliktan
korunmak i¢in atilmasi gereken en dnemli adimlardan biridir (T.C. Saglik Bakanligi,

2020).

Tum diinyay1 hizlica etkisi altina alan COVID 19 ilk kez 10 Mart 2020°de
Tiirkiye’de goriildii. Virlise baglh olim ise ilk kez 15 Mart 2020°de gerceklesmistir.
Hizla artan vakalar sebebiyle T.C. Cumhurbaskant Recep Tayyip Erdogan, T.C.
Saglik Bakani ve Bilim Kurulu Uyeleri ile birlikte yonetilen COVID-19 siirecinde
Icisleri Bakani Siileyman Soylu, Milli Egitim Bakan1 Ziya Selguk da almacak
Oonlemler dogrultusunda halki bilgilendirici aksiyonlar saglamistir. Alinan
aksiyonlara ornek olarak risk grubunda yer alan 65 yas ilizeri vatandaslarin evden
¢ikmasinin yasaklanmasi, viriisiin yurt disindan iilkeye girisinin engellenmesi icin
yurt dis1t ucuslarin engellenmesi, yurt disindan iilkemize gelen kisilerin 14 giin
boyunca 0grenci yurtlarindan karantina altina alinmasi gibi 6nlemleri 6rnek olarak
sunabiliriz. COVID 19’dan korunmak igin alinmasi gereken ti¢ temel tedbir “Maske,
Mesafe ve Hijyen” olarak belirtilmektedir. Bu dogrultuda niifusun ve vaka sayisinin
yogun oldugu illerde maske takmak zorunlu héle getirildi. Cerrahi maske, sosyal
mesafe ve stirekli olarak el dezenfeksiyonu saglanan “Yeni Normal” diizeni de 10
Mart 2020 sonrasinda hayatimiza girmistir. Cesitli kisitlamalara ragmen tamamen
son bulmamis olan ve yayillimi artmaya devam eden COVID 19’un giincel hasta
vakalar1 T.C Saglik Bakanligi resmi web sitesi covid19.saglik.gov.tr adresinden
giinliik olarak yaymlanmaktadir. Diinya Saglik Orgiitiiyle birlikte ¢alismalarim
stirdiiren T.C Saglik Bakanligi, veri seffafligin1 koruyarak giinliik olarak bilgi akist
saglamaktadir. Global olarak sik¢a kullanilan sosyal medya mecralar1 ve ¢esitli
arama motorlarit COVID-19 salgininda internet kullanicilarini bilgilendirmek i¢in ana
sayfalarinda 6zel alanlar olusturdular. COVID-19’la ilgili alinacak onlemler, anlik
gelismeler ve bilgilendirmeleri T.C Saglik Bakanligma ve Diinya Saghk Orgiitiine

yonlendirecek seklinde kullanicilar ile bulusturmaktalar.

Kasim 2020 itibartyla diinya genelinde vaka sayis1 54 milyon kisiye ulasmistir. 1.3
milyon kisi ise Koronaviriis sebebiyle hayatin1 kaybetmistir. En fazla vakaya sahip
olan iilke ise Amerika Birlesik Devletleri’dir. Kasim 2020 verilerine gore 11 milyon
kisiye koronaviriis teshisi konulmus olup 245 bin kisi ise hayatin1 kaybetmistir.

Tiirkiye’de 11 Mart 2020°den itibaren toplam vaka sayis1 411 bin kisidir. 11 bin kisi
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ise COVID 19 sebebiyle hayatin1 kaybetmistir. COVID 19’u engelleyecek ya da
durdurulmasimi saglayacak asi1 ve ilaglar tizerinde ¢alismalar siirmekle birlikte her

gecen giin ¢esitli gelismeler de yaganmaktadir.

2.3.4.1. COVID 19 Pandemi Sirecinin Ekonomik Etkileri

Koronaviriisiin yayiliminit 6nlemek, bireyler arasi temasi en az indirmek igin iilke
capinda ve diinya genelinde farkli tedbirler alinmistir. Bu tedbirlerin ¢ogunlugu
bireyler arasi temasa engel olmak, hijyeni korumak ve sosyal mesafeyi artirmaya
iliskin tedbirler olmustur. Sehirler arasi ve {ilke dis1 seyahat sinirlamalari, yiiz yiize
egitime ara verilerek cevrimici egitime ge¢ilmesi, konser, spor miisabakalar1 gibi
sosyal etkinliklerin ertelenmesi veya iptali, aligveris merkezleri, restoran ve kafeler
gibi kisilerin toplu sekilde yer aldigi mekanlarin kapatilmasi veya sinirli siirede
hizmet vermeleri ekonomik bakimdan halk: etkilemistir. Salginla beraber meydana
gelen finansal problemler issizlik, talep azalmasi ve iiretim zorluklar1 gibi ekonomide

olumsuz etkiler yaganmasina yol agmistir (Adigiizel, 2020: 192).

Koronaviriis nedeniyle tlkelerde uygulanmis olan karantinalar tiiketicilerin hizmet
ve mal isteklerinde diisiis yasanmasina yol agmistir. Bu durumun Gretim ve lojistik
zincirindeki faaliyetlerin de yavaslamasina neden olmanin yaninda issizligi getirerek
kiiresel bir durgunluga yol acgacagi ileri siiriilmektedir. Biitiin bu yasananlarin
yaninda pandemi arz ve talep soklari yasanmasina yol agmistir. Ornegin, maske ve
hijyen maksatli kullanilan {riinlere (el dezenfektani, kolonya, eldiven gibi) olan
talebin aniden artis1 sebebiyle iiriinlere ger¢ek disi1 satis fiyatlari konulmus; tlketici
magdur edilmistir. Bu fiyatlar sebebiyle 6 Nisan 2020 itibartyla devlet bu urunlerin
satisgin1 kaldirmistir. Cevrimici alanlara ise el dezenfektani, kolonya gibi hijyen
tiriinlerinin fiyatlarini artirmalarina kars1 da Rekabet Kurumuyla ortak bir ¢alisma

yapilarak islem baglatmistir (Senol ve Bilsel, 2020: 535).

2.3.4.2. COVID 19 Pandemi Sirecinin Sosyal Etkileri

COVID 19 salgini nedeniyle ¢cogu aligkanlikta ve sosyal tutumda zamanla farkliliklar
yasanmaya baslanmustir. Koronaviriis temas yoluyla bulasan bir viriis oldugundan 11
Mart 2020 itibartyla “Sosyal mesafe ve Karantina” terimleri de yasamimiza dahil

oldu. Sosyal mesafe veya sosyal alan bir bireyin kendisi disinda bireylerle arasina
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koydugu mesafedir. 120-200 santimetre araliginda birakilan mesafe uygun bir
uzaklik birimidir. Sosyal mesafe salgin hastaliklardan korunmak ve bulasicilik
diizeyini en aza diisiirmek i¢in alinabilecek en Onemli tedbirlerden biri olarak
bilinmektedir. Sosyal mesafe kurallarina uyulmaya 6zen gosterilse de temas ve hava
yoluyla bulasan bir salgin olmasi nedeniyle 14 giin karantina siiresi vardir. COVID-
19’un belirti gostermesini belirlemek ve yayilim hizin1 diigiirmek icin T.C. Saglik
Bakani Fahrettin Koca’nin ¢agristyla gonullu karantina stireci de baslatilmistir. Bu
siiregte bireylere gereksinimleri disinda evden ¢ikmaym cagrist da yapilmustir. Ilk
vakalarin goriilmeye baslamasiyla beraber 65 yas tizerindeki bireylere sokaga ¢ikma
yasagl uygulanmasi, 71 iilkeye ucuslarin iptal edilmesi, 16 Mart itibariyla yiz yilze
egitime ara verilerek cevrimici egitim platformlarinin kullanilmaya baslanmasiyla
beraber mart ayinin sonlarina dogru da evde kal ¢agrisi yapilarak alinan tedbirler siki

tutulmustur (Budak ve Korkmaz, 2020: 64).

T.C. Saglik Bakanlig1 olarak devlet kurumlari, 6zel kurum ve kuruluslar, {inlii isimler
halka evde kal ¢agrisinda bulunmasiyla beraber sosyal yasamda ve is hayatinda
onemli farkliliklar meydana glemeye baslamstir. Isletmelerin birgogu evden ¢alisma
modeline gecis yaparken ¢ogu giinliik etkinlik de ¢evrimici ortamlara taginmuistir.
Cevrimici toplantilar1 konserler, egitimler, sosyal medya alanlarinda canli yayin
diizenlemesi gibi pek ¢ok giinliik etkinlik ve disarida yapilabilen aktiviteler evde ve
cevrimici olarak yapilmaya baslanmustir. Biitiin bu tedbirlerin alinmasina kargin vaka
sayillarinda meydana gelen artis nedeniyle 20 yas ve altina sokaga ¢ikma yasagi
getirilmistir. Zonguldak ve 30 biylik sehire giris ¢ikis yasagi getirilmis ve
koronaviriisiin iller arast yayilimmin 6nlenmesi hedeflenmistir (Senol ve Bilsel,

2020: 537).

Devlet tarafindan uygulanan kisitlamalar ve yasaklarla beraber evde gegirilen siirede
artis yasanmugtir. Bu artigla beraber bireylerin aligkanliklar1 ve yasam tarzlari da
degismistir. Global Web Index’in 17 lilkede 31 Mart-2 Nisan arasinda yapmis oldugu
aragtirmaya gore tiiketicilerin %96’simdan fazlasi pandemi doneminde ev i¢i medya
tiketimi faaliyetlerine daha ¢ok zaman harcadiklarim1 ve daha fazla haber
izlediklerini 6ne siirmiislerdir. Calismaya katilan bireyler arasinda her 4 kisiden 3’1
akilli telefonlarinda daha ¢ok zaman harcadiklarii belirtmislerdir. Pandemi
donemiyle beraber tiiketici davranislarinda meydana gelen farkliliklardan en belirgin

olanlardan biri de tiiketicilerin gida ve hijyen iiriinleri 6zelinde stok yapma egilimine
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girmeleri olmustur. Stoklamanin artigiyla beraber perakendecilik alaninda hizli bir
talep ytikselisi meydana gelmistir.. Pandemi donemiyle beraber dijitallesme siireci de

hizlanmistir (Kocasu, 2020: 36).

2.3.4.3. COVID 19 Pandemi Siirecinde Yasam Tarzi Yaklasimiyla Degisen
Tiiketim Algis1

Tiiketim davranislari, faaliyetler, yasam stili ve ilgilerle tanimlanabilmektedir.
Yasam stili demografik oOzellikler, ekonomik ve sosyal oOzellikler, kisilik ve
degerlerle olusan bir biitiin olarak ifade edilebilir. Kisisel aktorlerin disinda kalan dis
faktorler de yasam stilinin ortaya ¢ikmasina etki etmektedr. Pandemi dolayisiyla
yetkililer tarafindan yapilan evde kal ¢agrisina uyan tiiketiciler bu donemde pek ¢ok
yonden farklilik yasamiglardir. Evden ¢alisma tarzina gegis yapilmasi, hemen hemen
tim ihtiyaglarin internet iizerinden giderilmesi de tiiketicileri tiiketim aligkaliklari ile
pandemi doneminde dijatele yonlendirmistir. Buna 6rnek olarak pandemi 6ncesi spor
salonlarinda veya ag¢ik havada spor yapan kisiler pandemi doneminde evde spor
yapmaya baglamali ve Google arama motorunda en ¢ok aranan igerikler arasinda
“evde spor hareketleri” ve “evde spor videolar1” gibi aramalar bulunmaktadir. Spor
salonlar1 hizmet veremedigi i¢in tiiketiciler evde spor yapmaya ge¢mis ve bu durum
da spor ekipmanlar1 (yoga mati, agirlik, pilates topu gibi) satislarina da etki etmistir.
Magazaya gidip aligveris yapamayan tiiketiciler spor iiriinleri gereksinimleri de
gevrimigi magazalardan  gidermistir. COVID-19  salgim1  sonrasi tiiketici
davranislarinda ve satin alma segimlerinde farkliliklar olacag ileri siiriilmektedir.
Salgin doneminde dogru bir stratejiyle ilerleyen ve siireci basariyla tamamlayan
markalar salgin sonrasi doneme daha giiclii olarak devam edecegi Ongoriilmetedir.
Sosyal izolasyon tedbirleri nedeniyle evde karantina altinda zaman gecirmek
durumunda kalan bireyler bu slrecte sosyal medya alanlarinda ve dijital iletisim
platformlarinda ¢ok fazla zaman gecirmeye baslanuslardir. Iletisim kurmak, bu
artisin en temel nedenlerinden biri olmustur. Sosyla izolasyon nedeniyle
goriisemedikleri aile bireyleri ve arkadaslariyla gorlsebilmek, uzaktan egitim ve
calisma metotlarina ayak uydurabilmek icin dijital ortamlarda gegirilen zaman mobil
uygulamalarda ve bilgisayar tabanli kullanimlarda artig gostermistir. Youtube’ta
%15.3, Facebook’ta %27 aktif kullanci artis1 gozlemlenmistir. Sosyal medya

ortamlar1 haricinde hayatimiza giren ve uzun bir zaman da kalic1 diizen tasiyacak
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olan ¢evrimigi egitim ve toplantilar icin kullanilan uygulamalar (Microsoft Teams,
Zoom, Classroom, Google gibi) bu donemde 4 milyonu geckin gilinliik kullanict

sayisina erigmistir (Kocasu, 2020: 38).

Evde yemek tarifleri, evde ekmek yapmak, kitap Onerileri, evde spor yapmak gibi
meydan okumalarla beraber kullanicilar hem sosyal medyada zaman gegirirken hem
de pandemi doneminde farkli aligkanliklar edinmislerdir. Bilhassa pandemi
doneminin ilk haftalarinda evde ekmek yapmak basta gelmekle beraber evde yemek
yapmak fazlasiyla yaygin bir terapi yontemi olmustur. Google’da “evde ekmek
yapimi” , “ekmek yapma makineleri” ve “maya yapimi” mart ay1 arama motorunda
bir ay Oncekine kiyasla artis gosterdigi goriilmiistiir. IPSOS Arastirma Sirketinin
yaptig1 incelemelere gére mart ayinda maya aligverisinde %480, un aligverinde %98
artis gézlemlenmistir. Gida aligverisine yonelim pandemi doneminde yogunlagmustir.
Marketlerde reyonlar, diger insanlar ve parayla temastan kaginan tiiketici ¢Oziimii
yeni nesil aligveris platformlarini kullanmakta bulmustur. DijiFi tarafindan yapilan
“Pandemi Donemi Online Market Alisverisi Istatistikleri” arastirmasia gore en gok
arama yapilan kategori %32.1 oranla “atistirmalik” yerini almistir. En ¢ok aligveris

yapmay1 se¢enlerin %73.7’s1 erkekler olmustur (Senol ve Bilsel, 2020: 538).

Pandemi donemi aligveris aliskanliklarimin dijitallesmesinin yaninda sosyal ve
kiiltiirel yasantinin da dijitallesmesine yol agmistir. Salgin dolayisiyla biitiin spor
karsilagsmalar1 ve konserler ertelenmis veya iptal edilmistir. 1 Haziran 2020’ye kadar
tiyatro ve sinema salonlar1 kapatilmig, sonrasinda kontrollii sosyal mesafeyle
acilmistir. Vaka sayilariin tekrar artig gostermesi nedeniyle 17 Kasim 2020’°den
sonra sinema salonlar1 yeniden yil sonuna kadar kapatilmistir. Ik vakanin aciklandig
11 Mart 2020 tarihinden itibaren Tirkiye ve diinya genelinde erteleme karar1 alinan
faaliyetlerin bir gogu sanal ortamlarda yapilmaya baslanmistir. Metropoltan Operast,
Royal Opera House, Vancouver Symhony gibi diinya genelinde oldukca 6nemli
sahne sanatlar1 faaliyetleri seyircisiz olarak yapilip dijital platformlarda izleyicilerle
bulusturulmustur. Ulkemizde de Carte d’Or ile Bi Tatli Ev Konserleri, Kendine Has
— EvdeKalFest, Akbank Sanat — Evde Caz Hali Konserleri, Zorlu PSM -#PSMyleKal
Konserleri gibi pek ¢ok marka farkli konseptlerle ¢esiti sanatcilar kendi evlerinde
mini konserler vermis, takipgilerine ve dinleyicilerine moral destegi sunmayi

amagclamislardir.
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Sonug olarak koronaviriis salginiyla beraber ilk Once insanlar arasi iletisim
aligkanliklarimiz farklilasmis, temastan sakinan ve sosyal mesafaye 6zen gosterilen
bir duruma gelinmistir. ikinci olarak ise alisveris ve satin alma tutumlarinda farklilik
meydana geldigi gorilmektedir. COVID-19 dolayisiyla alisveris merkezlerinden
aligveris yapmaya korkan tiiketiciler tercihlerini e-ticaret siteleri veya yeni nesil
aligveris platformlarindan yapmis ve gevrimici aligverise yonelmislerdir. Evde
kalinan bu donemde ev i¢i etkinlikler sosyal medya vasitasiyla bir temel héline
gelmis, insanlarin birbirlerine c¢esitli meydan okumalar yaparak ev i¢i hobi
etkinliklerine iliskin alisverisin de artis gdsterdigi gozlemlenmistir. Ugiincii olarak
sosyal yasamda dis mekén faaliyetleri dijitale tagmmustir. Cevrimici turnuvalar,
cevrimici egitimler, dijital konserler ile geleneksel faaliyet anlayisinin disina
cikilarak dijital ortamlarda da giiclii faaliyetler gergeklestirilebilecegi tecriibe

edilmistir.

2.3.4.4. Tiirkiye'de Gerceklesen Salgin ve Felaket Donemlerindeki Tiiketici
Aliskanhklarina Genel Bakis

Covid-19 insanlarin diisiinme bi¢imini, diinyaya bakis agilarini, giindelik hayatlarini
etkilemis; davranis, inan¢ ve tutumlarini farklilastirmistir. Pandemi siireci sonlansa
da sosyal, siyasal, ekonomik ve kdlturel etkileri bir stre daha devam edecektir.
Bilhassa viriisiin hiz1 ve kiiresel olarak yayilimi, toplu satin alimlar ya da kendini
izole etme gibi kisilerin davranis ve tutumlarinda farkliliklara neden olmaktadir. Bu
siire¢ kapsaminda evde uzun zaman gegirmek, sosyal mesafeyi korumak, hastalik
riskinden kagmmma maksath davranis ve tutumlara etki etmistir. Tiiketicilerin satin
aldiklar1 iriinler ve satin alma noktalart gevrimici olarak degismistir (Temizkan vd.,
2021).

Covid-19 sireciyle beraber insanlarin sosyal mesafeden Otiirii daha az sayida bir
araya gelmesi ve pandemi sirecinde teknolojinin bitin alanlarda daha cok
kullanilmast s6z konusu olmustur. Bdyle uygulamalarin kullanilmasiyla beraber
tiikketicilerin eskisi gibi olmasi beklenmeyen bir durumdur. Bilhassa biitiin diinyanin
dijitallestigi bu siiregte ve salginin da etkisiyle boyle ileri teknolojiler gilindelik
hayatin pargast olmustur. Bu durum tiiketicilerin davranis ve tutumlarindaki

farkliliklarinin  belirtilerindendir. Pandemi siirecinin basindan itibaren tiiketiciler
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yeme-igcme, gezme, eglenme vb. gereksinimlerini bir tarafa koyarak genellikle gida
tilkketimlerinin bu siiregte nasil olacagini diistinmiistiir. Bunun yan1 sira tiiketiciler
genel olarak internetten aligveris yapmaya, iriin stoklamaya, digsarida yemek
yemekten kaginmaya ve genellikle evde yemek yapma gibi aliskanliklar edinmistir

(Kotler, 2020).

Pandemi slrecinde tlketicilerin cevrimigi ortama yonelmeleri durumu, kokleri
Davis’in “Planli Davranig Teorisi” (Davis, 1989) ve “Teknoloji Kabul Modeli”
(Davis vd., 1989) ile ifade edilebilmektedir.

Baker vd. (2020) tarafindan yapilan bir arastirmada salginin bagladigi siralarda
tiiketim harcamalarinda genel olarak bir artisin goriildiigii, sonrasinda ise market
tiriinlerine yapilan harcamalarda diisiis oldugu sonucu elde edilmistir. Calisma
neticesinde ise hava yolu ulasiminda, toplu tasimalarda, restoran vb. harcamalarda
net azaliglar; bunun yaninda temel gereksinimlerin giderilmesine iliskin tiiketim
harcamalarinda artiglar meydana gelmistir. Bu durumda restoranlarda yemek
yemenin yerini evde yemek hazirlama ve yeme davranigi almistir. Ayn1 zamanda
genglerin ileri yastaki tiiketicilere gore harcamalarinda daha az tasarrufta

bulunduklar1 diger 6nemli bulgular arasinda yer almistir (Baker vd., 2020).

Glinlimiizde tliketim davramiglariin  kaliplarimi yok eden Covid-19 salgini,
tilketicilere ilk olarak kendilerine, baskalarina, ¢evreye ve topluma karsi daha
sorumlu davranis gostermeye ve tuketecekleri Uriinler hususunda daha bilingli

olmaya yonelterek toplum yarariin gozetilmesinin 6nemini gostermistir.

Salgin kapsaminda meydana gelen tiikketim davraniglarindaki farkliliklarin aligkanliga
donmesi olasidir. Bu dogrultuda insanlarin 6nemli seviyede evde kaldig
diistintildiigiinde hayatlarinin  6nemli bir kismimi evlerinde aileleriyle birlikte
gecirdikleri gortlmektedir. Kendi kendilerine yetebilen, pek cok temel gereksinimi
kendi gidermeyi Ogrenen veya gidermek mecburiyetinde kalan hayat tarzi egilimi

olusmustur (Duygun, 2020).

Bu dogrultuda uluslararasi arastirma sirketi olan Euromonitorun arastirmasina gore
tilketicilerin davraniglarinda olusan farkliliklarin beklentilerin iizerinde meydana
geldigini One sirllmistir. Meydana gelen farkliliklarda sosyal izolasyonun
uygulandigi evlerin, is, egitim, eglence spor salonu vb. ¢ogu hedefe hizmet edecek

bigimde kullamldig1 saptanmustir. Ilaveten yapay zeka Urlnleri ile sanal asistanlara
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olan talebin Covid-19 salgimiyla beraber attig1 ifade edilmistir. Salgina yakalanma
riskine ragmen tiiketiciler i¢in bu robotlar salgin doéneminde daha fonksiyonel
duruma ulagmistir. Tirkiye’de Covid-19 salgimiyla micadelede kullanilmasi
maksadiyla Elektron Defence ve Orta Dogu Teknik Universitesi tarafindan IVME-R,
kapali alanlarin dezenfeksiyonunda kullanilmak igin Biyolojik Miicadele Robotu
gelistirilmistir ve robota Covid-19 virilisiinden yasamin yitiren ilk Tiirk doktor olan

Prof. Dr. Cemil Tasc¢ioglu’nun adi verilmistir (Cinar vd., 202).

Stirekli degisen ve gelisen diinyada isletmeler faaliyetlerini siirdiirmek i¢in mikro ve
makro ortamlardaki farkliliklara adapte olmalidirlar. Firmalar bu ilerlemeleri kabul
etmezlerse Karlarmi ve rekabeti yitirme riskiyle karsilasabilirler ve faaliyetlerini
sonlandirabilirler. Biitiin diinyay1 etkileyen pandemi siireci farkliliga ulagma ve
degisime uyum saglama siirecinde firmalarin misterileriyle etkilesim kurma seklini

farklilastirmistir (Akyazi, 2018).

Giindelik hayatin hemen her alaninda internetin kullanilmasi ve hizli gelisimi ile is
etkinliklerinin seklinde farkliliklar baslatmstir. insanlarin yeni alisveris aliskanlarmin
artmasi, geleneksel aligveris tekniklerinden farkli bir aligveris sisteminin ortaya
citkmasina ortam hazirlamis, satin alma usullerinde farklilik, reticilerin farkl

alanlarda girisimcilik faaliyetleri yapilmasinda etkili olmustur (Yilmaz, 2010).

Covid-19 salginindan etki goren iilkelerin karantina ve izolasyonu sebebiyle diinya
genelinde kullanici sayis1 ve ¢evrimici aligveris uygulamalariin etkililigi artmistir.
2020 yili mart aymin ilk haftasindan bu yana kadar e-ticaret yeni ve aktif kullanici
sayisinda dengeli olarak bir artis ortaya koymustur. [laveten Covid-19 salgim tiiketici
davranisini 6nemli oranda farklilagtirmis ve yeni endiistrinin yeni bir boyut
edinmesine temel olusturmustur. Edinilen Onlemler ve tiiketicilerin istekleri
baglaminda virlisiin olumsuz etkilerine karsin fiziksel magazalarin tersine online
magazalar diizenli sekilde satislarii artirmiglardir. Asagidaki sekilde gorildigi
uzere koronavirls salgini krizinde bazi iilkelerde e-ticaret hacminde meydana gelen

degisim gosterilmistir.
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Sekil 2.2. Koronaviris salgini krizinde bazi tilkelerde e-ticaret hacminde olusan
degisim tablosu

Kaynak: https://ccinsight.org/

Tirkiye’de Covid-19’un goriildiigii mart ayi itibartyla yiizde 200 civarinda artis
goriilmektedir (Giiven, 2020). Tiirkiye 6zelinde bakildiginda tiiketiciler gereksinim
duyduklar1 hizmet ve iirlinlerin satisin1 6zel pazarda ya da ev ortaminda yapmaktadir.
Saglik, kozmetik, kitap ve kirtasiye, ¢cevrimi¢i bagis toplama ve egitim Oncelikli
secimlerdir. Neticede Gida grubunda yiizde 186, saglik grubunda yiizde 168,
kozmetikte yiizde 108, kitap/kirtasiye grubunda yiizde 69, kuruyemis grubunda ise
yiizde 42 artis meydana gelmistir (Muradoglu, 2020).

Gercgeklesen salginlarda ve felaketlerde tiiketiciler ihtiyaci oldugunu diistindiikleri
tiriinlere akin etmekte ve ilk etapta o {riinlerde talep artisindan kaynakli iiriin kithg:
meydana gelmektedir. Tiiketiciler o anda ihtiyaci olmasa dahi iiriin stoklama egilimi
gostermektedirler. Bu stoklamanin ilk sirasinda ise bakliyat {irlinleri bulunmaktadir.
Ozellikle hazirlanisinin kolay olmasi ve pek cok farkli sekilde hazirlanabilmesi
yonuyle one ¢ikan kuru bakliyatta makarna her zaman 6n plandadir. Herhangi bir
savas, afet ya da salgmin ilk evresinde tiiketiciler marketlere akin etmekte ve
makarna stogunu her zaman yiiksek diizeyde tutma cabasi gostermektedirler.
Tiiketicilerin sergilemis oldugu bu tutum ise saticilarin durumdan faydalanmak
istemesine yol agmaktadir. Ragbetin yiiksek oldugu {irtinleri yiiksek fiyatlara satarak
elde edecekleri kar oranini yiikselten iireticiler, mevcut durum normallesene kadar bu

davranislarini siirdiirmektedirler. Ornegin, Covid-19 salgininda dezenfektan, kolonya
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ve maske fiyatlar1 6nemli derecede artmis ve devlet duruma miidahale edene kadar
da yiiksek fiyatlardan satislar gerceklestirilmistir. Salgindan 6nce fiyati 3 TL olan
N95 tipi maskeler 90 TL’ye, 100°li kutusu 15 TL olan eldivenler 80 TL’ye ve sigesi
5 TL olan kolonyalar 35-40 TL’ye satisa ¢ikarilmistir. Orman yanginlari sirasinda
yangin tlipline gelen fahis zamlar, depremler sonrasi ev kiralarinda yapilan fahis

artislar da bu diislinceyi desteklemektedir.

Sonug itibariyla salgin ve afet donemlerinde tiiketicilerin bitecek korkusuyla hareket
etmesi, mevcut tiikketici davranislarinda farklilik yaratmakta ve saticilarin bu
durumdan faydalanarak ellerindeki triinleri fahis fiyatlara satmalarina neden
olmaktadir. Tiiketiciler normal doénemde “bitince alirnm” diisiincesiyle hareket
etmekteyken salgin ve afet doneminde “bitmeden almaliyim” diisiincesiyle hareket

etmektedir.
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UCUNCU BOLUM
YONTEM

3.1. Arastirmanin Amaci

Tiiketici, hizmet ya da iiriinleri satin alan ve kullanan bireydir (Ivanovic, 2003: 55).
Pazarlamada tiiketici denildiginde ilk olarak kendisi ve ailesinin istek ve
gereksinimlerini karsilamak i¢in satin alma faaliyetinde bulunan ya da satin alma
potansiyeli bulunan sahislar akla gelmektedir ve bunlara son tiiketiciler adi
verilmektedir (Penpece, 2006: 5). Tiketici davranisi, hizmet ve {irlinleri bireysel
tiketim i¢in alan birey ya da hane halki olan nihai tiiketicilerin satin alim
davranislarini ifade etmektedir. Biitiin bu nihai tiiketicilerin birlesimi tiiketici

pazarlarint meydana getirmektedir (Kotler, 2005: 178).

Tuketici tutumu, ihtiyag hissiyle baslayan ve ihtiyaci karsilamak igin satin alinan mal
ya da hizmetlerin kullanimiyla devam eden ve kullanim faydasinin incelenmesiyle
biten bir siire zarfi olarak ifade edilebilir (Altunisik vd. 2004: 67). Odabas1 ve Baris
(2012) tiiketici tutumunu, tiiketicinin satin alma siiresince verdigi kararlar ve satin
alma davranisiyla alakali etkinlikler olarak ifade etmektediler (Odabas1 ve Baris,

2012: 15).

Kiiresellesen diinyada cabalar, riskler, bilgiler ve hastaliklar olduk¢a hizli bir
bi¢imde yayilim gostermektedir. Perakendeciler igin ise teknoloji, satis maliyetlerini
diistirmek i¢in 1is sliregleri gelistirebilmekte yarar saglamaktadir. (Giilsen ve
Ozdemir, 2018, s. 103). Boyle salgin ve felaket donemlerinde degisen tiiketici
davranislarint 6ngdrebilmek, pazarlama stratejisi gelistirebilmek icin biiyiilk dnem
tagimaktadir. Yapilan bu calismada diinyanin miicadele ettigi ve 2020’nin mart
aymda Tirkiye’de ilk vakanin goriildiigii Covid-19 pandemi déneminden baslayarak

tiiketici davraniglarinin incelenmesi amaglanmaktadir.

3.2. Arastirmanin Onemi

Kisilerin ya da gruplarin gereksinimlerini, tercihlerini, isteklerini, satin alimlarini ve
kullanimlarin1 karsilayan hizmetler, tecriibeler, goriisler ve siiregleri kapsayan bir

disiplin olarak onaylanan tiiketici davranisi, icinde pek cok basak disiplini
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bulunduran bir kavramdir. Pazarlama bilimi bakimindan tiiketicilerin satin alma
karar siirecinde nasil davranacaklarini bilmek oldukg¢a biyuk 6énem arz etmektedir.
Bu anlamda tiiketici davranisi, tiiketicilerin pazarlarda gosterdigi tutumlari

incelemekte ve bu tutumlara etki eden unsurlar1 analiz etmektedir (Unal ve Ercis,
2006: 24).

Teknolojinin gelismesi ve kiiresellesmenin yaygin hale gelmesiyle beraber pazarlama
anlayisinda meydana gelen degisimler ve gelismeler, tiiketici profilinde de bazi
farkliliklar1 getirmistir. Tiiketiciler artik kendilerine sunulan iirtianleri kabul etmek
mecburiyetinde olmaktan ¢ikip secici konumuna gelmistir. Tiketim bireylerin
gereksinimlerinin vazgegilmez bir pargasi olmaktadir. Yasamlart siiresince ¢ocuk,
aile fertleri, i3 adam1 ya da calisan gibi farkli roller iistlenen bireylerin belki de
vazgecemeyecekleri tek rol tiiketici roliidiir. Tiiketici olarak insanin iki temel hedefi
bulunmaktadir. Bu hedefler gereksinimlerin giderilmesi ve toplum icinde kabul
gorme seklinde sayilabilir (Torlak vd., 2007: 11).

Zamanla meydana gelen bazi ekonomik krizler, dogal afetler veya pandemi gibi
olaganiistii durumlar, tiiketicilerin gereksinimlerinin de farkli olarak sekillenmesine
yol agabilecektir. Ekonomik krizler ya da pandemi olarak adlandirilan salginlar,
tilketici davraniglarinda 6nemli bir etkiye sahip olmaktadir. Bilhassa tiiketicilerin
gelirlerinde meydana gelen azalmalar ve gelecege yonelik yasanan finansal endiseler,
tikketicilerin harcamalarinda daha dikkatli olmalarma yol ag¢mistir. Savag
zamanlarinda gereksinim duyulan ancak daha sonra unutulan “stok yapma” anlayis1
2019 yilinda ortaya ¢ikan Covid-19 pandemisi dOnemiyle yeniden deger kazanmis
tiiketicilerin satin alma onceliklerinin yaninda satin alma sekillerinin de degismesi

dikkat ¢ekmistir (Erkan, 2020: 588).

Daha 6nce yapilan arastirmalar incelendiginde salgin ve dogal afet donemlerinde
tlketici  davranislarinin ~ degisiklik gosterdigi, bu donemlerde tiketicilerin
harcamalarina ¢ok dikkat ettigi, ozellikle en son salgin olan Covid-19 pandemisi
sonrasinda biitiin aliskanliklarin farklilastigi goriilmistiir. Yapilan bu ¢alismayla bu
salgin donemlerinde meydana gelen farkliliklarin neler oldugu, tiiketicilerin salgin ve
afet donemlerinde degisen davranmiglarinin hangi yonde sekillendigi, salgin
donemlerinin ne gibi gelismeler ya da olumsuzluklar getirdigi incelenerek literatiire

onemli katkilar saglanacagi diistiniilmektedir.
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3.3. Arastirmanin Hipotezleri

Covid-19 pandemi surecinde tiiketici davraniglarini incelemeyi amaglayan bu

caligmanin hipotezleri asagida yer almaktadir:

Hi: Cinsiyete gore pandemi doneminde tiiketici karar verme tarzlarindan;
“mitkemmeliyet¢ilik/ yiiksek kalite odaklilik”, “fiyat odaklilik”, “diisiinmeden
aligveris / dikkatsizlik”, “aligkanlik / marka bagliligi odaklilik”, “bilgi karmasas1”

durumlar farklilagmaktadir.

H2:  Yasa gore pandemi doneminde tiiketici karar verme tarzlarindan;
“miikemmeliyetcilik/ yiiksek kalite odaklilik”, “fiyat odaklilik”, ‘“diisiinmeden
aligveris / dikkatsizlik”, “aligkanlik / marka bagliligi odaklilik”, “bilgi karmasas1”

durumlar farklilasmaktadir.

Hs: Medeni duruma gore pandemi doneminde tiiketici karar verme tarzlarindan;
“miikemmeliyetcilik/ yiiksek kalite odaklilik”, “fiyat odaklilik”, “diisiinmeden
aligveris / dikkatsizlik”, “aligkanlik / marka bagliligi odaklilik”, “bilgi karmasas1”

durumlar farklilagmaktadir.

Hs: Gelir duruma gore pandemi doneminde tiiketici karar verme tarzlarindan;
“miikemmeliyetcilik/ yiiksek kalite odaklilik”, “fiyat odaklilik”, “diisiinmeden
aligveris / dikkatsizlik”, “aligkanlik / marka bagliligi odaklilik”, “bilgi karmasas1”

durumlar farklilasmaktadir.

Hs: Gida tiriinlerinde stok yapma durumuna gore pandemi doneminde tiiketici karar
verme tarzlarindan; “miikemmeliyetgilik/ yliksek kalite odaklilik”, “fiyat odaklilik”,
“diisiinmeden aligveris / dikkatsizlik”, “aliskanlik / marka baglilig1 odaklilik™, “bilgi

karmasas1” durumlari farklilagmaktadir.

He: Hijyen Urunlerinde (maske, eldiven, dezenfektan vb.) stok yapma durumuna gore
pandemi doneminde tiiketici karar verme tarzlarindan; “miikemmeliyetcilik/ yiiksek
kalite odaklilik”, “fiyat odaklilik”, “diistinmeden aligveris / dikkatsizlik”, “aliskanlik
/ marka baglilig1 odaklilik”, “bilgi karmasas1” durumlari farklilagmaktadir.

H7: Gida {irlinlerinde stok yapma durumuna goére pandemi doneminde giysi ve

aksesuarlara miimkiin oldugunca daha az para harcama durumu farklilagmaktadir.

Hs: Gida iiriinlerinde stok yapma durumuna gore pandemi doneminde comertge para
harcamaktansa tasarruf etme durumu farklilik gostermektedir.
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Ho: Yasa gore pandemi doneminde pandemi oncesine gore disaridan daha az yemek

siparisi verme ya da disarida daha az yemek yeme durumu farklilasmaktadir.

3.4. Arastirmanin Yontemi

Bu arastirma arastirilmak istenen durumu higbir etki olmadan, var oldugu haliyle
belirlemek amaciyla tarama modelinde tasarlanmigtir. Arastirmada veri toplama

yontemi olarak anket yontemi kullanilmustir.

3.4.1. Evren ve Orneklem

Covid-19 pandemi siirecinde tiiketici davraniglarini incelemeyi amaglayan bu
calismanin evrenini Ankara ilinde ikamet etmekte olan 20 ve 65 yas arasi bireyler
olusturmaktadir. TUIK 2020 yili verilerine gére Ankara’da 18 — 65 yas araliginda
4.188.452 birey ikamet etmektedir. Aragtirmanin drnekleme yontemi olarak kolayda
ornekleme yontemi secilmistir. Arastirmanin Orneklem sayisi evren bilindiginde

kullanilan asagidaki denklemle hesaplanmustir.

B Nt2pq
~ d2(N —1) + t2pq

n

N: Hedef kitledeki birey sayisi: 3.994.403

t: Belirlenen anlam seviyesinde t tablosunda bulunan deger: 1,96
p: Incelenen olayin goriiniis sikligi: 0,5

q: Incelenen olayin goriilmeyis siklig1 (1-p): 0,5

d: Kabul edilen 6rnekleme hatasi: 0,05

n: Ornekleme alinacak birey sayisi: 384

Yukaridaki denklem yardimiyla hesaplanan 6rneklem sayis1 384 olarak bulunmustur.
Boylece calisma Ankara ilgesinde ikamet eden 18 — 65 yas araligindaki 384
katilimciyla gergeklestirilmistir.

3.4.2. Arastirmanin Veri Toplama Teknigi

Aragtirmada veri toplama yontemi olarak anket yontemi kullanilmistir. Covid-19

pandemi siirecinde tiliketici davraniglarini incelemeyi amacglayan bu calisma icin
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olusturulan anketin ilk bolimiinde katilimcilarin  demografik — 6zelliklerinin
belirlenebilmesi amaciyla cinsiyet, yas, egitim durumu, medeni durum, aylik gelir,
meslek bilgilerine ait sorular yer almaktadir. Anketin ikinci bolimiinde ise Covid-19
pandemi siirecinde katilimcilarin aligveris tiiketim davraniglarina etki edecegi
diistiniilen gelirlerinin azalip azalmadig1, pandemi dncesine gore aile harcamalarinda
artig gosteren gida ya da gida disi iriinler, aligverislerini hangi kanallar yardimiyla
yaptiklari, gida ve hijyen iriinlerinde (maske, dezenfektan vb.) stok yapip
yapmadiklari, pandemi Oncesine gore gida disi irlinleri daha az satin alip
almadiklarina yonelik sorular yer almaktadir. Pandemi dénemi boyunca tiiketicilerin
tilketimi smirlama egilimlerini belirlemek amaciyla olusturulan ii¢ soru iigilincii
boliminde yer almaktadir. Anketin son boliimiinde ise pandemi doéneminde
tilketicilerin aligveriste karar verme tarzlarimi belirlemeye yonelik olarak Sproles ve
Kendall’in (1986) olusturdugu ve Dursun vd. nin (2013) Tiirk¢e uyarlamasini yaptigi
“Tiiketici Karar Verme Tarzlar1” o6l¢eginin “Miikemmeliyetcilik/ yliksek kalite
odaklilik”, “Fiyat odaklilik”, “Diigsiinmeden aligveris, dikkatsizlik”, “Aligkanlik,
marka baglilig1 odaklilik” “Bilgi karmasa yasama” alt boyutlar1 ¢alismanin amacina

uygun olarak uyarlanip kullanilmistir.

3.4.3. Arastirma Verilerinin Analizi

Arastirma verilerinin analiz edilmesinde SPSS 20 paket programi kullanilmistir.
Katilimcilarin demografik 6zelikleri ve pandemi siirecindeki aligveris aliskanliklarina
iliskin verilerin 6zetlenmesi amaciyla tanimlayici istatistik metotlarindan frekans,
ylizde, ortalama ve standart sapma kullanilmistir. Arastirma degiskenlerinin normal
dagilim simnamasi; +1,5 degerleri arasinda yer almasi beklenen skewness ve kurtosis
degerleri hesaplanarak incelenmistir (Tabachnick ve Fidell, 2013). Normal dagildig:
anlagilan degiskenlerin iki bagimsiz grup karsilastirmalari; Student T-test ve ikiden
fazla bagimsiz gruplarin karsilastirilmasinda ise ANOVA testi kullanilmistir.
ANOVA testi sonrast anlamli farklilik belirlendiginde farkliligin incelenebilmesi
amaciyla Tamhane post-hoc testi kullanilmustir. Istatistiksel anlamlilik .05 diizeyinde

degerlendirilmistir.
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DORDUNCU BOLUM

BULGULAR

Bu baglik altinda arastirmada yer alan degiskenlerin giivenirlik analizleri, degiskenler
i¢in normal dagilim incelemesi, katilimcilarin demografik 6zellikleri, katilimcilarin
pandemi siirecinde aligveris aligkanliklari ve son olarak hipotez testlerine iliskin

bulgular ayri bagliklar halinde sunulacaktir.

4.1. Giivenirlik Analizi Bulgular

Arastirmada yer alan “Tiiketici Karar Verme Tarzlar1” 6l¢eginin alt boyutlarinin
gilivenirlik degerlerinin incelenebilmesi amaciyla hesaplanan Cronbach Alpha

degerleri Tablo 4.1°de sunulmustur.

Tablo 4.1. Olgeklere Ait Giivenirlik Degerleri

Madde Sayis1 Cr'(i\rllgﬁ;h's
Miikemmeliyetgilik/ Yiiksek Kalite Odaklilik 4 0,861
Fiyat Odaklilik 2 0,609
Diisiinmeden Aligveris, Dikkatsizlik 2 0,763
Aliskanlik, Marka Bagliligi Odaklilik 2 0,573
Bilgi Karmaga Yasama 2 0,745

Tablo 4.1 incelendiginde “Tiiketici Karar Verme Tarzlar1” 6l¢eginin alt boyutu olan
“Miikemmeliyetcilik/ Yiiksek Kalite Odaklilik” i¢in hesaplanan Cronbach Alpha
degerleri .861 ile yiiksek giivenirlikte, “Fiyat Odaklilik” i¢in Cronbach Alpha
degerleri .609 ile oldukca giivenilir, “Diisiinmeden Aligveris, Dikkatsizlik” icin
Cronbach Alpha degerleri .763 ile oldukca giivenilir, “Aligkanlik, Marka Baglilig1
Odaklilik” i¢in Cronbach Alpha degerleri .573 ile diisiik giivenirlikte, “Bilgi
Karmasa Yasama” i¢in Cronbach Alpha degerleri .765 ile oldukga guvenilir

bulunmustur.
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4.2. Arastirma Degiskenlerinin Normallik Testi Bulgular

Arastirma degiskenlerinin normal dagiliminin test edilebilmesi amactyla hesaplanan

k skewness (carpiklik) ve kurtosis (basiklik) degerleri Tablo 4.2’de sunulmustur.

Tablo 4.2. Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Olgeginin Alt Boyutlarina Ait Skewness

ve Kurtosis Degerleri

Skewness Kurtosis
Istatistil Std. Hata Istatistik Std. Hata
Miikemmelivetcilik’ Yikszek Kalite - . - -
Odakdild 0,076 0,123 -0,741 0,248
Fivat Odalklalik -0.47 0,125 -0,219 0,248
Diiginmeden Aligveriy, - < - -
Dikkatsizlik 0,333 0,123 -0,71% 0,248
Aligkanlil, Marka Bagliliz: - as -
Odaklili 0,085 0,125 -0,448 0,248
Bilgi Karmaga Yagama 0,123 0,123 -0,581 0,248

Tablo 4.2 incelendiginde arastirma degiskenlerinin normal dagilim sinamasi igin

hesaplanan skewness ve kurtosis degerleri incelendiginde tiim degiskenlerin £1,5

degeri araliginda yer aldig1 goriilmektedir. Boylece degiskenlerin normal dagilim

gosterdigi kabul edilmistir.

Arastirma hipotezlerinde yer alan katilimcilarin pandemi siirecinde tasarruf yapma

durumlarimin degerlendirilebilmesi amaciyla olusturulan sorulara ait normal dagilima

uygunlugunun incelenebilmesi amaciyla hesaplanan skewness (¢arpiklik) ve kurtosis

(basiklik) degerleri Tablo 4.3’te sunulmustur.

Tablo 4.3. Pandemi Surecinde Tasarruf Yapma Durumlaria Ait Sorularin Skewness

ve Kurtosis Degerleri

Skewness Kurtosis

Istatistik Std. Hata Istatistik Std. Hata
Pandem: dBneminde giysi ve
aksesvarlara mimbkin oldugunca 0,07 0,125 -1,498 0,248
daha az para harcadun.
Pandemi dineminde cdmertge para
harcamaltanza  tasarruf  etmeyt -0,109 0,123 -1,326 0,248
tercih ettim.
Pandemi  doneminde  pandemi
facesine gore diandan daha az -, 4 0,125 1,591 0248

yvemek siparigi verdim /dizanda
daha az yemek yedim.
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Tablo 4.3 incelendiginde arastirma degiskenlerinin normal dagilim sinamasi igin
hesaplanan skewness ve kurtosis degerleri incelendiginde tiim degiskenlerin
skewness degerlerinin £1,5 degeri araliginda yer aldigi fakat kurtosis degerlerinin
+1,5 sinir degerinin biraz lizerinde oldugu goriilmektedir. Kurtosis degerlerinin £1,5
sinir degerinin biraz {izerinde olmasi sebebiyle degiskenlerin normal dagilim
gosterdigi varsayilmistir. Boylece degiskenlere ait analizlerde parametrik yontemler

kullanilmistir.

4.3. Aragtirmada Yer Alan Katihmeilarin Demografik Ozelliklerine Ait Bulgular

Arastirmada yer alan katilimcilarin sosyo-demografik 6zelliklerine iliskin frekans ve

yiizde degerleri Tablo 4.4’te sunulmustur.

Tablo 4.4. Katilimcilarin Demografik Ozelliklerine iliskin Ozet Tablo

Degiskenler N Yizde (%)
Cinsiyet Kadin 188 49,0
Erkek 196 51,0
. Bekar 182 47,4
Medeni Durum Evli 502 526
20-25 Yas 108 28,1
26-31 Yas 127 33,1
Yas 32-37 Yas 19 49
38-43 Yas 44 11,5
44-49 Yas 59 15,4
50 Yas veya iizeri 27 7,0
Tlkokul 52 13,5
Ortaokul 52 13,5
Egitim Durumu Lise 69 18,0
On Lisans 46 12,0
Lisans veya Ustil 165 43,0
2.000TL ve alt1 103 26,8
2.001TL ile 3.500TL 102 26,6
Aylik Gelir 3.5001TL ile 5.000TL 73 19,0
5.001TL ile 6.500TL 58 15,1
6.501TL veya Ustl 48 12,5
Ogrenci 90 23,4
Ev Hanimi 53 13,8
Emekli 7 1,8
Memur 32 8,3
Meslek Ozel Sektor Calisani 65 16,9
is Yeri Sahibi 6 1,6
Isci 46 12,0
Serbest Meslek 51 13,3
Diger 34 8,9
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Tablo 4.4 incelendiginde katilimcilarin %51 (N=196 kisi) ile ¢ogunlugu erkek ve
%49 (N=188 kisi) ile kadindir. Katilimcilar medeni durumlarina gore sirasiyla;
%52,6 (N=202 kisi) ile evli ve %47,4 (N=182 kisi) ile bekardir. Katilimcilar;
%33,1 (N=127 kisi) ile 26-31 yas, %28,1 (N=108 kisi) ile 20-25 yas, %15,4
(N=59 kisi) ile 44-49 yas, %11,5 (N=44 kisi) ile 38-43 yas, %7 (N=27 kisi) ile 50
yas veya iizeri ve son olarak %4,9 (N=19 kisi) ile 32-37 yas araligindadir.
Katilimeilarin egitim durumlari; %43 (N=165 kisi) ile cogunlugu lisans veya istii
sonrasinda ise sirasiyla; %18 (N=69 kisi) ile lise, %13,5 (N=52 kisi) ile ilkokul,
%13,5 (N=52 kisi) ile ortaokul ve %12 (N=46 kisi) ile on lisans mezunudur.
Katilimeilarin aylik gelirleri ise %26,8 (N=103 kisi) ile 2.000tl ve alt1, %26,6
(N=102 kisi) ile 2.001tl ile 3.500tl, %19 (N=73 kisi) ile 3.5001tl ile 5.000tl,
%15,1 (N=58 kisi) ile 5.001tl ile 6.500tl ve %12,5 (N=48 kisi) ile 6.501tl veya
stii araligindadir. Katilimcilarin meslekleri ise %23,4 (N=90 kisi) ile 6grenci,
%16,9 (N=65 kisi) ile ozel sektor calisani, %13,8 (N=53 kisi) ile ev hanima,
%13,3 (N=51 kisi) ile serbest meslek, %12 (N=46 kisi) ile is¢i, %8,9 (N=34 kisi)
ile diger, %8,3 (N=32 kisi) ile memur, %1,8 (N=7 kisi) ile emekli ve son olarak
%1,6 (N=6 kisi) ile is yeri sahibidir.

4.4. Katihmcilarin Pandemi Siirecindeki Alisveris Ahiskanhiklari

Pandemi siirecinde katilimcilarin gelir durumlarindaki degisimler, internetten
aligveris yapma sikliklari, internet aligverisinde en sik satin aldiklar1 iiriin
gruplari, pandemi siirecinde gida ve hijyen lriinlerinde stok yapma durumlari ve
pandemi Oncesine goOre pandemi siirecinde gida dis1 driinleri satin alma

durumlarina ait frekans ve ylizde degerleri Tablo 4.5’te sunulmustur.
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Tablo 4.5. Katilimcilarm Pandemi Dénemindeki Alisveris Aliskanliklarina Ait Ozet

Tablo
< Yuzde
Degiskenler N (%)
Pandemi siirecinde gelirin  degisme Evet 251 654
durumu Hayir 133 346
Pandemi  Oncesine gbre pandemi Evet 312 81,3
siirecinde internetten aligveris yapma
sikligimin degisme durumu Hayr 72 18,8
Gida 183 47,7
Pandeml' ddneminde "lrlternet Gada dist 117 305
aligverisinde en sik satin alianan {iriin
Diger 84 21,9
Pandemi siirecinde gida {iriinlerinde stok Evet 150 39,1
yaptlma durumu Hayir 234 60,9
Pandemi siirecinde hijyen drinlerinde EVet 268 698
stok yapilma durumu Hayir 116 30,2
Pandemi Oncesine gore daha az satin
L . . . 168 43,8
Pandemi  Oncesine  gore  pandemi alma durumu
stirecinde gida dis1 (giyim, elektronik . ..
vb.) drlinleri satin alma durumundaki Pandemi 8ncesine gbre daha fazla satin 33 8,6
A alma durumu
degisikler
Bir degisiklik olmadi 183 477

Tablo 4.5 incelendiginde katilimcilarin %65,4'liniin (N=251 kisi) pandemi siirecinde
gelirinde degisme olurken %34,6'sinin (N=133 kisi) gelirinde bir degisme olmadigi
goriilmektedir. Katilimcilarin pandemi dncesine gore pandemi siirecinde internetten
aligveris yapma sikliginin degisme durumu incelendiginde katilimcilarin %81,3"
(N=312 kisi) internetten alisveris yapma sikliginin degistigini bildirirken %18,8'i
(N=72 kisi) pandemi siirecinde internetten aligveris yapma sikliginin degismedigini
bildirmistir. Katilimeilarin pandemi doneminde internet aligverislerinde en sik
aldiklar1 tirtinler; %47,7 ile (N=183 kisi) gida, %30,5 ile (N=117 kisi) gida dis1 ve
%21,9 ile (N=84 kisi) diger irilinlerdir. Katilimeilarin pandemim siirecinde gida
iiriinlerinde stok yapma durumlari incelendiginde katilimcilarin %60,9°’u (N=234
kisi) stok yapmazken %39,1°1 (N=150 kisi) pandemi siirecinde gida iiriinlerinde stok
yapmislardir. Pandemi siirecinde hijyen {riinlerinde stok yapma durumlari
incelendiginde ise katilimecilarin %69,8’1 (N=268 kisi) stok yapmisken 9%30,2’si
(N=116 kisi) stok yapmadigini bildirmistir. Pandemi Oncesine goére pandemi

siirecinde gida dist (giyim, elektronik vb.) dirlinleri satin alma durumundaki
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degisikler incelendiginde katilimcilarin %43,8 ile (N=168 kisi) cogunlugu pandemi
siirecinde pandemi Oncesine gore daha az satin alirken %47,7 ile (N=183 kisi) bir
degisiklik yasamazken son olarak %8,6 ile (N=33 kisi) pandemi 6ncesine gore daha

fazla gida dis1 (giyim, elektronik vb.) iirlinleri satin aldigini belirtmistir.
Pandemi Oncesine gore pandemi siirecinde harcamada artis gdsteren giderlere ait

frekans ve yiizde degerleri Tablo 4.6’da sunulmustur

Tablo 4.6. Pandemi Oncesine Gére Pandemi Siirecinde Harcamada Artig Gosteren
Giderlere Ait Ozet Tablo

Giderler N Yizde (%)
Gida 305 33,30
Temizlik malzemeleri 276 30,13
Kisisel bakim iirlinleri (sa¢ boyasi, sabun, dus jeli, sa¢ kremi vb.) 123 13,43
Elektronik 89 9,72
Diger 78 8,52
Eglence 45 4,91
Toplam 916 100,00

*Yanitlar ¢oklu se¢enek oldugundan n érneklem sayisini gegmektedir.

Tablo 4.6 incelendiginde katilimcilarin pandemi oncesine gore pandemi siirecinde
harcamada artis gosteren giderleri sirasiyla; %33,3 ile (N=305 kisi) gida, %30,13 ile
(N=276 kisi) temizlik malzemeleri, %13,43 ile (N=123 kisi) kisisel bakim iiriinleri
(sa¢ boyast, sabun, dus jeli, sa¢ kremi vb.), %9,72 ile (N=89 kisi) elektronik, %8,52
ile (N=78 kisi) diger iiriinler ve son olarak %4,91 ile (N=45 kisi) eglence
kategorisindedir.

Pandemi siirecinde aligverisin en ¢ok gerceklestirildigi kanallara ait frekans ve yiizde

degerleri Tablo 4.7°de sunulmustur

Tablo 4.7. Pandemi Siirecinde Aligverisin En Cok Gergeklestirildigi Kanallara

Iliskin Ozet Tablo
Ahgverisin Gergceklestirildigi Kanallar N Yizde (%)
Magaza 297 51,21
Internet 218 37,59
Diger 65 11,21

Toplam 580 100,00

*Yanitlar ¢oklu segenek oldugundan n érneklem sayisint gegmektedir.
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Tablo 4.7 incelendiginde katilimcilarin pandemi siirecinde aligverisin en ¢ok
gergeklestirildigi kanallar sirasiyla %51,21 ile (N=297 kisi) magaza, %37,59 ile
(N=218 kisi) internet ve %11,21 ile (N=65 kisi) diger kanalardir.

Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Olgegi alt boyutlarina iliskin ortalama ve standart

sapma degerleri Tablo 4.8’de sunulmustur.

Tablo 4.8. Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Olgegi ve Alt Boyutlarina Ait Ortalama,
Standart Sapma Degerleri

N Oralama Std. Sapma
I{;?;:?J?EHFH?MH Yiiksek Kalite 304 3.28 0,95
Fivat Odaklilik 384 3.68 0,99
Diiginmeden Aligveriy, Dildeatsizlil 354 2351 1,13
Alizkanlik. Marka Baglilif Odakhlil: 384 3 0.98
Bilgi Karmaga Yagama 354 2,81 1,05

Tablo 4.8 incelendiginde arastirma degiskenleri olan Tiiketici Karar Verme Tarzlar
Olgeginin alt boyutlar1 olan; "miikemmeliyetgilik/ yiiksek kalite odaklilik" boyutuna
verdikleri ortalama puan 3,28+0,95'dir. "fiyat odaklilik" boyutuna verdikleri ortalama
puan 3,68+0,99'dur. "Diisiinmeden aligveris, dikkatsizlik" boyutuna verdikleri
ortalama puan 2,51+1,13'diir. "Aligskanlik, marka bagliligi odaklilik" boyutuna
verdikleri ortalama puan 3+0,98'dir. "Bilgi karmasa yasama" boyutuna verdikleri

ortalama puan 2,81+1,05'dir.

Katilimcilarin  pandemi siirecinde tasarruf yapma durumlarinin incelenebilmesi
amaciyla olusturulan sorulara ait ortalama ve standart sapma degerleri Tablo 4.9°da

sunulmustur.
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Tablo 4.9. Pandemi Doneminde Katilimcilarin Tasarruf Yapma Durumlarinin Test
Edilebilmesi Amaciyla Yoneltilmis Sorulara Ait Ortalama, Standart Sapma,
Skewness ve Kurtosis Degerleri

Skewness Kurtosis
N Oralama SStd' . Std. - Std
apma  jstatistik " statistik '
Hata Hata

Pandemi  doneminde  giysi  ve
aksesuarlara miimkiin oldugunca daha 384 3,08 1,47 -,070 125 -1,498 248
az para harcadim.

Pandemi ddneminde comertce para
harcamaktansa tasarruf etmeyi tercih 384 3,20 1,46 -109 125 -1526 ,248
ettim.

Pandemi déneminde pandemi Oncesine
gore disaridan daha az yemek siparisi 384 3,07 1,53 -,023 125 -1591 248
verdim /digarida daha az yemek yedim.

Tablo 4.9 incelendiginde katilimcilarin pandemi doneminde giysi ve aksesuarlara
miimkiin oldugunca daha az para harcama durumlarinin belirlenebilmesi amaciyla
yoneltilen soruya verdikleri ortalama puan 3,08+1,47°dir. Katilimcilarin pandemi
doneminde comertce para harcamaktansa tasarruf etmeyi tercih etme durumlarinin
belirlenebilmesi amaciyla yoneltilen soruya verdikleri ortalama puan 3,20+1,46’dir.
Katilimeilarin pandemi doneminde pandemi Oncesine gore disaridan daha az yemek
siparisi verme ya da disarida daha az yemek yeme durumlariin belirlenebilmesi

amaciyla yoneltilen soruya verdikleri ortalama puan 3,07+1,53 diir.

4.5. Hipotez Testlerine Ait Bulgular

Aragtirmanin amaci dogrultusunda olusturulan “Hai: Cinsiyete g0re pandemi
doneminde tliketici karar verme tarzlarindan; “miikkemmeliyet¢ilik/ yiiksek kalite
odaklilik”, “fiyat odaklilik”, “diisiinmeden aligveris / dikkatsizlik”, “aliskanlik /
marka bagliligi odaklhilik”, “bilgi karmasast” durumlar1 farklilagmaktadir.”
hipotezinin test edilebilmesi amaciyla gergeklestirilen t-test sonuglar1 Tablo 4.10°da

yer almaktadir.
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Tablo 4.10. Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Olgeginin Alt Boyutlarmin Katilimcilarin
Cinsiyetlerine Gore Karsilastirilmasina Iliskin T-Test Sonuglari

L Std.

Cinsiyet N Ort. Sapma t p
Mikemmeliyetcilik/  Yiksek Kadin 188 3,51 0,96 4,700 0,000*
Kalite Odaklilik Erkek 196 3,06 0,90

Kadmm 188 4,01 0,84 6,582 0,000*
Fiyat Odaklilik

Erkek 196 3,38 1,02
Diisiinmeden Alisveris, Kadm 188 2,45 124 -0990 0323
Dikkatsizlik Erkek 196 2,57 1,00
Aliskanlk, Marka Baghihg Kadm 188 3,08 1,12 1471 0,142
Odaklilik Erkek 196 2,93 0,83

Kadmm 188 3,22 1,06 7,905 0,000*
Bilgi Karmasa Yasama

Erkek 196 2,43 0,88

*p<0,05

Tablo 4.10 incelendiginde katilimcilarin cinsiyetine gore "miikemmeliyetcilik/
yiiksek kalite odaklilik" (t=4,700, p<0,05), "fiyat odaklilik" (t=6,582, p<0,05) ve
"bilgi karmasa yasama" (t=7,905, p<0,05) durumlarinin anlamli derecede farklilik
gosterdigi goriilmektedir. Sonuglar incelendiginde kadinlarin "miikemmeliyetgilik/
yiiksek kalite odaklilik" davraniglar1 ortalama puanmi (X=3,51) erkeklere (X =3,06)
gore daha yiliksek oldugu goriilmektedir. Kadinlarin "fiyat odaklilik” davranislari
ortalama puani (X=4,01) erkeklere (X =3,38) gore daha yiiksek oldugu
goriilmektedir. Kadinlarin "bilgi karmasa yasama" davraniglari ortalama puam
(X=3,22) erkeklere (X =2,43) gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir. Fakat
"diiginmeden aligverig, dikkatsizlik", "aligkanlik, marka bagliligi odaklilik"

davranislari cinsiyete gore farklilik géstermemektedir (p>0,05).

Arastirmanin amaci dogrultusunda olusturulan “Hz: Yasa gore pandemi doneminde
tilketici karar verme tarzlarindan; “miikemmeliyetcilik/ yiliksek kalite odaklilik”,
“fiyat odaklilik”, “diistinmeden aligveris / dikkatsizlik™, “aligkanlik / marka baglilig
odaklilik”, “bilgi karmasas1’” durumlar1 farklilagmaktadir.” hipotezinin test
edilebilmesi amaciyla gercgeklestirilen ANOVA sonuglar1 Tablo 4.11°de yer

almaktadir.
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Tablo 4.11. Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Olgeginin Alt Boyutlarmin Katilimcilarin
Yaslarina Gére Karsilastirilmasina Iliskin ANOVA Test Sonuglari

Yas N Ort.  Std. Sapma F p Fark
20-25 Yas 108 3,28 0,56 2,027 0,074
26-31 Yas 127 3,30 1,16
. . ..o 32-37 Yas 19 3,42 0,79
yoemmellyerel sga3vas a4 201 0,99
44-49 Yas 59 3,49 1,14
Odaklilik
00 Yas o7 319 0,56
veya Uzeri
Toplam 384 3,28 0,95
20-25 Yas 108 3,39 0,85 8,602 0,000* 1<2, 1<6
26-31 Yas 127 4,01 0,81 2>4,3>4
32-37 Yas 19 3,87 0,64 4<6
. 38-43 Yas 44 3,15 0,91
FlyatOdaklik 0y o vag 59 372 142
00 Yas o7 396 0,80
veya Uzeri
Toplam 384 3,68 0,99
20-25 Yas 108 2,88 0,99 8,775 0,000* 1>2
26-31 Yas 127 2,04 0,93 2<4
Diisiinmeden 32-37 Yas 19 3,05 1,52
Alisveris, 38-43 Yas 44 2,53 0,64
Dikkatsizlik 44-49 Yas 59 2,58 1,40
0 Yas o7 o6 1,35
veya lzeri
Toplam 384 2,51 1,13
20-25 Yas 108 3,15 0,74 8,955 0,000* 1>3,1>4,1<6
26-31 Yas 127 3,11 1,04 2>3,2>4,2<6
32-37 Yas 19 2,47 0,72 3<6,4<6,5<6
Aligkanlik, Marka 38-43 Yas 44 2,57 0,70
Baglilig1 Odakliik  44-49 Yas 59 2,65 1,23
0 Yas 5 g 0,86
veya Uzeri
Toplam 384 3,00 0,98
20-25 Yas 108 2,78 1,22 1,700 0,134
26-31 Yas 127 2,74 0,79
32-37 Yas 19 3,32 0,48
Bilgi Karmasas1 38-43 Yas 44 2,88 0,72
Yasama 44-49 Yas 59 2,67 1,54
0 Yas o7 g 0,67
veya Uzeri
Toplam 384 2,81 1,05
*p<0,05

Tablo 4.11 incelendiginde katilimcilarin yaslarina gore "fiyat odaklilik" (F=8,602,
p<0,05), "disiinmeden aligveris, dikkatsizlik" (F=8,775, p<0,05) ve "aliskanlik,
marka bagliligi odaklilik" (F=8,955, p<0,05) durumlarinin anlamli derecede farklilik
gosterdigi goriilmektedir.

Katilimcilarin yaglarina gore "fiyat odaklilik" davranisinda farklilik gésteren gruplar;

50 Yas veya iizerindeki katilimcilarin fiyat odaklihiklari (X=3,96) 20-25 yas
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(X=3,39) arasmndaki katilimcilardan ve 38-43 yas (X=3,15) arasmdaki
katilmcilardan daha yiiksektir. 26-31 yas araligindaki katilimcilarin  fiyat
odakliliklar1 (X=4,01) 20-25 yas (X=3,39) arasindaki katilmcilardan ve 38-43 yas
(X=3,15) arasindaki katilimcilardan daha yiiksektir. 32-37 yas araligindaki
katihmcilarm fiyat odaklibklart (X=3,87) 38-43 yas (X=3,15) arasindaki

katilimcilardan daha yiiksektir.

Katilimcilarin  yaglarina gore "disiinmeden aligveris, dikkatsizlik" davranisinda
farklilik gosteren gruplar incelendiginde 20-25 yas araligindaki katilimcilarin
“diisinmeden aligveris, dikkatsizlik” davramslar1 (X=2,88) 26-31 yas (X=2,04)
arasindaki katilimcilardan daha yiiksektir. 38-43 yas aralifindaki katilimcilarin
“diisinmeden aligveris, dikkatsizlik” davramslart (X=2,53) 26-31 yas (X=2,04)

arasindaki katilimcilardan daha yiiksektir.

Katilimcilarin yaslarina gore “aligkanlik, marka bagliligi odaklilik" davranisinda
farklilik gosteren gruplar; 20-25 yas aralifindaki katilimcilarin “aliskanlik, marka
bagliligi odaklihik" davrams diizeyleri (X=3,15) 32-37 yas (X=2,47) ve 38-43 yas
(X=2,57) katilimcilardan daha yiiksektir. 26-31 yas aralifindaki katilimcilarin
“aligkanlik, marka baglihg odaklihk" davrams diizeyleri (X=3,11) 32-37 yas
(X=2,47) ve 38-43 yas (X=2,57) arasindaki katilimcilardan daha yiiksektir. 50 yas ve
tizerindeki katilimeilarin “aligkanlik, marka bagliligi odaklilik" davranig diizeyleri ise

diger tiim yas araligindaki katilimcilardan daha yiiksektir.

Fakat katilimcilarin yaslarina gore "miikemmeliyetcilik/ yiiksek kalite odaklilik" ve

"bilgi karmasa yasama" durumlar1 farklilik goéstermemektedir (p>0,05).

Aragtirmanin amaci dogrultusunda olusturulan “Hs: Medeni duruma gore pandemi
doneminde tiiketici karar verme tarzlarindan; “miikemmeliyet¢ilik/ yiiksek kalite
odaklilik”, “fiyat odaklilik”, “diisiinmeden aligveris / dikkatsizlik”, “aligkanlik /
marka baghligi odaklilik”, “bilgi karmasas’” durumlari farklilagsmaktadir.”
hipotezinin test edilebilmesi amaciyla gergeklestirilen t-test sonuglar1 Tablo 4.12°de

yer almaktadir.
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Tablo 4.12. Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Olgeginin Alt Boyutlarmin Katilimcilarin
Medeni Durumlarina Gore Karsilastirilmasina Iliskin T-Test Sonuglari

Medeni Durum N Ort. SStd' t p
apma

Mikemmeliyetcilik/ Y uksek Bekar 182 2,80 0,61 -10,903 0,000*
Kalite Odaklilik Evli 202 3,71 1,00

Bekar 182 3,42 0,70 -5,177 0,000*
Fiyat Odaklilik

Evli 202 3,92 1,14
Diisiinmeden Alisveris, Bekar 182 2,74 094 3852 0,000
Dikkatsizlik Evli 202 231 1,24
Alskanlk, Marka Baghihg Beker 182 2,81 072  -3804 0,00
Odaklilik Evli 202 3,18 1,15

Bekar 182 2,47 0,82 -6,482 0,000*
Bilgi Karmasa Yasama

Evli 202 3,12 1,14

*p<0,05

Tablo 4.12 incelendiginde katilimcilarin medeni durumlarina gore Tiiketici Karar
Verme Tarzlar1 Olgegi’nin tiim alt boyutlarinda; “miikemmeliyetcilik/ yiiksek kalite
odaklilik” (t=-10,903, p<0,05), “fiyat odaklilik” (t=-5,177, p<0,05), “diistinmeden
aligveris, dikkatsizlik” (t=3,852, p<0,05), “aliskanlik, marka baglilig1 odaklilik” (t=-
3,804, p<0,05), “bilgi karmasa yasama” (t=-6,482, p<0,05) davraniglarmin anlamli
derecede farklilastig1 goriilmektedir. Evli katilimcilarin "miikemmeliyetcilik/ yiiksek
kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", aligkanlik, marka baglilig1 odaklilik" ve "bilgi
karmasa yasama" davraniglari bekér katilimcilardan daha yiiksektir. Fakat bekar
katilimcilarin "diisiinmeden aligveris, dikkatsizlik" davranigi evli katilimcilardan

daha yuksektir.

Aragtirmanin amact dogrultusunda olusturulan “Ha: Gelir duruma gore pandemi
doneminde tlketici karar verme tarzlarindan; “miikkemmeliyetcilik/ yiiksek kalite
odaklilik”, “fiyat odaklilik”, “diisiinmeden aligveris / dikkatsizlik”, “aligkanlik /
marka bagliligt odakhilik”, “bilgi karmasasi” durumlar1 farklilasmaktadir.”
hipotezinin test edilebilmesi amaciyla gerceklestirilen ANOVA sonuglart Tablo
4.13’te yer almaktadir.
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Tablo 4.13. Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Olgeginin Alt Boyutlarmin Katilimcilarin
Gelir Durumlarina Gére Karsilastirilmasina iliskin ANOVA Test Sonuglart

Gelir Durumu N Ort. Std.Sapma F p Fark
2.000TL ve alt1 103 3,26 0,53 4,111  0,003* 4<5
2.001TL ile
3.500TL 102 3,12 1,06

Mitkemmeliyetcilik/ S200LTL 1€ 23 543 1
. : 5.000TL
Yiksek Kalite 5.001TL ile
Odaklilik 6.500TL 58 3,06 0,58
6.50ITLveya 49 367 119
ustii
Toplam 384 3,28 0,95
2.000TL ve ala 103 3,50 0,83 12,326 0,000* 1<3, 2<3, 4<3,5<3
2.001TL ile
3500TL 102 3,78 0,84
3.5001TL ile 73 4,28 1,07
. 5.000TL
Fiyat Odaklilik .
5.001TL ile 58 347 064
6.500TL ’ ’
6.501TLveya 43 323 133
ustl
Toplam 384 3,68 0,99
2.000TL ve ala 103 3,20 1,01 18,063 0,000* 1>2,1>3,1>4,1>5
2.001TL ile
3500TL 102 2,44 0,96 2>5
- 3.5001TL ile
gﬁzl\l,gi?;den 5 000TL 73 2,23 1,36
. D 5.001TL ile
Dikkatsizlik 6.500TL 58 2,31 0,86
6.501TLveya 43 186 0,84
Ustl
Toplam 384 2,51 1,13
2.000TL ve alt1 103 2,81 1,00 7,163 0,000 1<3,2<3,5<3
2.001TL ile
3500TL 102 2,89 0,78
3.5001TL ile
Aligkanlik, Marka 5.000TL 3 351 0,90
Bagliligi Odaklilik 5.001TL ile
6.500TL 58 3,05 1,11
6.501TL veya 49 281 1,06
Ustl
Toplam 384 3,00 0,98
2.000TL ve alt1 103 2,89 0,84 2,968 0,020 1>5,3>5
2.001TL ile
3.500TL 102 2,68 1,23 2<3
3.5001TL ile
Bilgi Karmasa ~ 5.000TL [
Yasama 5.001TL ile
6.500TL 58 2,82 0,62
6.501TLveya 43 250 116
Ustl
Toplam 384 2,81 1,05
*p<0,05
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Tablo 4.13 incelendiginde katilimcilarin gelir durumlarina gore “miikemmeliyet¢ilik/
yiiksek kalite odaklilik” (F=4,111, p<0,05), “fiyat odaklilik ” (F=12,326, p<0,05),
“diisinmeden aligveris, dikkatsizlik” (F=18,063, p<0,05), ‘“aligkanlik, marka
bagliligi odaklilik” (F=7,163, p<0,05) ve “bilgi karmasa yasama” (F=2,968,

p<0,05) durumlariin anlamli derecede farklilik gosterdigi goriilmektedir.

Katilimeilarin “miikkemmeliyetgilik/ yiiksek kalite odaklilik” davraniginda farklilik
gosteren gruplar; 6.501TL veya iistii aylik gelire sahip katilimecilarin (X=3,67) aylik
geliri 5.001TL ile 6.500TL olan katilimcilara (X=3,06) gore “mikemmeliyetcilik/
yuksek kalite odaklilik” davranisin diizeyinin daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Katilimeilarin “fiyat odaklilik ” davranisinda farklilik gosteren gruplar; 3.5001TL ile
5.000TL aras1 aylik gelire sahip katilimcilarin (X=4,28), aylik geliri 2.000TL ve alt1
olan (X=3,50), aylik geliri 2.001TL ile 3.500TL olan (X=3,78), aylik geliri 5.001TL
ile 6.500TL olan (X=3,47) ve aylik geliri 6.501TL veya iistii olan (X=3,23) olan

katilimcilara gore daha yiiksektir.

Katilimcilarin “diistinmeden aligveris, dikkatsizlik” davranisinda farklilik gosteren
gruplar; 2.000TL ve alti ayhik gelire sahip katilimcilarin (X=3,20), ayhk geliri
2.001TL ile 3.500TL olan (X=2,44), ayhik geliri 3.5001TL ile 5.000TL (X=2,23),
aylhk geliri 5.001TL ile 6.500TL olan (X=2,31) ve aylik geliri 6.501TL veya st
olan (X=1,86) olan katilimcilara gore daha yiiksektir. Ayrica 2.001TL ile 3.500TL
aylik gelire sahip katilmcilarin (X=2,44) aylik geliri 6.501TL veya iistii olan
(X=1,86) olan katilimcilara gore daha yiiksektir.

Katilimeilarin “aliskanlik, marka baglilig1 odaklilik” davranisinda farklilik gosteren
gruplar; 3.5001TL ile 5.000TL aras1 aylik gelire sahip katilimcilarin (X=3,51), aylik
geliri 2.000TL ve alt1 olan (X=2,81), aylik geliri 2.001TL ile 3.500TL olan (X=2,89)
ve aylik geliri 6.501TL veya iistli olan (X=2,81) olan katilimcilara gére daha
yuksektir.

Katilimeilarin “bilgi karmasa yasama®“ davranisinda farklilik gosteren gruplar;
6.501TL veya iistii aylik gelire sahip katilimcilarin (X=2,50), aylik geliri 2.000TL ve
alt1 olan (X=2,89), aylik geliri 3.5001TL ile 5.000TL olan (X=3,09) katilimcilara
gore daha digsiiktiir. Ayrica aylik geliri 3.5001TL ile 5.000TL arsinda olan

katilmcilarn (X=3,09) “bilgi karmasasi yasama“ davramis diizeyi aylhk geliri
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2.001TL ile 3.500TL olan katilimcilara (X=2,68) olan katilmcilara gore daha
yuksektir.

Arastirmanin amaci dogrultusunda olusturulan “Hs: Gida iiriinlerinde stok yapma
durumuna goére pandemi doneminde tiiketici karar verme tarzlarindan;
“milkemmeliyetcilik/ yiiksek kalite odaklilik”, “fiyat odaklilik”, “diigiinmeden
aligveris / dikkatsizlik”, “aligkanlik / marka bagliligi odaklilik”, “bilgi karmasas1”
durumlar1 farklilagmaktadir.” hipotezinin test edilebilmesi amaciyla gergeklestirilen

t-test sonuglar1 Tablo 4.14’te yer almaktadir.

Tablo 4.14. Tiiketici Karar Verme Tarzlar Olgeginin Alt Boyutlarinin Katilimcilarm
Pandemi Surecinde Gida Urtinlerinde Stok Yapma Durumlarina Gore
Karsilastirilmasina Iliskin T-Test Sonuglari

Pandemi siirecinde gida Std.

iiriinlerinde stok yapilma durumu N ort. Sapma t P
MUkemmeIiyetgiIik/ Evet 150 3,82 0,85 9,891 0,000*
Yiksek Kalite Odaklilik Hayir 234 2,93 0,86

Evet 150 4,15 0,83 7,919 0,000*
Fiyat Odaklilik

Hayir 234 3,39 0,97
Diisinmeden  Aligveris, Evet 150 2,88 1,13 5,335 0,000*
Dikkatsizlik Hayir 234 2,27 1,06
Aliskanlik, Marka Evet 150 3,27 0,80 4,585 0,000*
Baglilig1 Odaklilik Hayir 234 2,83 1,05

Evet 150 3,27 0,96 7,284 0,000*
Bilgi Karmaga Yasama

Hayir 234 2,52 1,00
*p<0,05

Tablo 4.14 incelendiginde katilimcilarin pandemi siirecinde gida iiriinlerinde stok
yapilma durumlarma gére Tiiketici Karar Verme Tarzlar1 Olgeginin tiim alt
boyutlarinda; “miikemmeliyet¢ilik/ yiiksek kalite odaklilik” (t=9,891, p<0,05), “fiyat
odakliik” (t=7,919 ,p<0,05), “diisinmeden aligveris, dikkatsizlik” (t=5,335
,p<0,05), “aliskanlik, marka baglilig1 odaklilik” (t=4,585 ,p<0,05) ve “bilgi karmasa
yasama” (t=7,284 ,p<0,05) davranmiglarinin anlamli derecede farklilastigi

gortlmektedir.

Pandemi siirecinde gida iiriinlerinde stok yapan katilimcilarin "miikemmeliyetgilik/
yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", “dlisinmeden aligveris, dikkatsizlik” ve

"bilgi karmasa yasama" davraniglari stok yapmayan katilimcilardan daha ytiksektir.
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Fakat pandemi siirecinde gida iiriinlerinde stok yapmayan katilimcilarin “aliskanlik,

marka baglilig1 odaklilik” davranis1 stok yapan katilimcilardan daha yiiksektir.

Arastirmanin amact dogrultusunda olusturulan “He: Hijyen Urlnlerinde (maske,
eldiven, dezenfektan vb.) stok yapma durumuna gore pandemi déneminde tlketici
karar verme tarzlarindan; “miikkemmeliyet¢ilik/ yiiksek kalite odaklilik”, “fiyat
odaklilik”, “diistinmeden aligveris / dikkatsizlik”, “aligkanlik / marka baglilig
odaklilik”, “bilgi karmasas1” durumlari farklilasmaktadir.” hipotezinin test

edilebilmesi amaciyla gergeklestirilen t-test sonuglar1 Tablo 4.15’te yer almaktadir.

Tablo 4.15. Tiiketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin Alt Boyutlarinin Katilimeilarm
Pandemi Surecinde Hijyen Urdnlerinde Stok Yapma Durumlarina Gore
Karsilastirilmasina Iliskin T-Test Sonuclari

Pandemi siirecinde hijyen N Ort Std. t
iiriinlerinde stok yapilma durum ' Sapma P
MUkemmeIiyet(;iIik/ Evet 268 3,59 0,87 11,429 0,000*
Yiksek Kalite Odaklilik Hayir 116 2,55 0,72
) Evet 268 3,83 0,89 4,282 0,000*

Fiyat Odaklilik

Hayir 116 3,34 1,10
Diisiinmeden Alisveris, Evet 268 2,76 1,14 7,708 0,000*
Dikkatsizlik Hayir 116 1,94 0,85
Aligkanlik, Marka Bagliligt Evet 268 3,16 0,93 4,899 0,000*
Odaklilik Hayir 116 2,64 1,01

Evet 268 2,93 1,12 3,729 0,000*
Bilgi Karmasa Yasama

Hayir 116 2,55 0,81
*p<0,05

Tablo 4.15 incelendiginde katilimcilarin pandemi siirecinde hijyen iiriinlerinde stok
yapilma durumlarma goére Tiiketici Karar Verme Tarzlari Olgeginin tiim alt
boyutlarinda; “milkemmeliyetgilik/ yiiksek kalite odaklilik” (t=11,429, p<0,05),
“fiyat odaklilik” (t=4,282, p<0,05), “diisiinmeden aligveris, dikkatsizlik” (t=7,708,
p<0,05), “aliskanlik, marka baglilig1 odaklilik” (t=4,899, p<0,05) ve “bilgi karmasa
yasama” (t=3,729, p<0,05) davramiglarnin anlamli derecede farklilastigi

gorulmektedir.

Pandemi slrecinde hijyen iiriinlerinde stok yapan katilimcilarin "miikemmeliyetgilik/
yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", “diisinmeden aligveris, dikkatsizlik”
“aligkanlik, marka baglilig1 odaklilik” ve "bilgi karmasa yasama" davraniglar1 stok

yapmayan katilimcilardan daha yuksektir.
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Arastirmanin amaci dogrultusunda olusturulan “H7: Gida iiriinlerinde stok yapma
durumuna gore pandemi doneminde giysi ve aksesuarlara miimkiin oldugunca daha
az para harcama durumu farklilagmaktadir.” ve “Hs: Gida iiriinlerinde stok yapma
durumuna goOre pandemi doneminde cOmertce para harcamaktansa tasarruf etme

’

durumu  farkhihk  gostermektedir.” hipotezinin test edilebilmesi amaciyla

gergeklestirilen t-test sonuglart Tablo 4.16°da yer almaktadir.

Tablo 4.16. Pandemi Doéneminde Gida Dis1 Alisverislerde Tasarruf Davraniglarinin
Katilimeilarin Pandemi Siirecinde Gida Uriinlerinde Stok Yapilma Durumlarma
Gore Karsilastirilmasia Iliskin T-Test Sonuglart

Pandemi siirecinde gida iiriinlerinde stok Std

yapilma durumu N ort Sapma t P
Pandemi doneminde giysi ve Evet 150 2,74 1,58 -3,604 0,000*
aksesuarlara mumkin

oldugunca daha az para Hayir 234 3,30 135

harcama durumu

Pandemi doneminde cOmertce Evet 150 2,90 144 -3,220 0,001*
para harcamaktansa tasarruf

etmeyi tercih etme durumu Hayir 234 3,38 144

*p<0,05

Tablo 4.16 incelendiginde katilimcilarin pandemi siirecinde gida iiriinlerinde stok
yapilma durumlarina gore pandemi doneminde giysi ve aksesuarlara miimkiin
oldugunca daha az para harcama durumu (t=-3,604, p<0,05) ve pandemi déneminde
comertce para harcamaktansa tasarruf etmeyi tercih etme durumunun (t=-3,604,
p<0,05) anlamli derecede farklilastigi goriilmektedir. Pandemi siirecinde gida
tiriinlerinde stok yapmayan katilimcilarin pandemi doneminde giysi ve aksesuarlara
miimkiin oldugunca daha az para harcama durumu ve pandemi déneminde comertce
para harcamaktansa tasarruf etmeyi tercih etme durumu stok yapan katilimcilardan

daha yiiksek diizeyde oldugu tespit edilmistir.

Arastirmanin amaci dogrultusunda olusturulan “Ho: Yasa gére pandemi doneminde
pandemi oncesine gore disaridan daha az yemek siparisi verme ya da disarida daha
az yemek yeme durumu farklilasmaktadir.” hipotezinin test edilebilmesi amaciyla

gergeklestirilen ANOVA sonuglar1 Tablo 4.17°de yer almaktadir.
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Tablo 4.17. Pandemi Déneminde Pandemi Oncesine Gére Disarida Daha Az Yemek
Yeme Durumu Katilimeilarin Yaslarina Gore Karsilastirilmasina Iliskin T-Test

Sonuglari
Yas N Ort.  Std. Sapma F p Fark

20-25 Yag 108 2,48 1,34 10,645 0,000 1<2

26-31 Yag 127 3,60 1,42 1<5
Pandemi doéneminde 32-37 Yas 19 342 1,74 4<5
pandemi &ncesine gore 38-43 Yas 44 2,27 1,15 2>4
disarida daha az yemek 44-49 Yas 59 3,39 1,59
yerme durumu 0 Yag veya 55 g3 1,80

tizeri

Toplam 384 3,07 1,53
*p<0,05

Tablo 4.17 incelendiginde katilimcilarin yaslarina gore pandemi doneminde pandemi
oncesine gore disarida daha az yemek yeme durumu anlamli derecede farklilastigi

gorulmektedir (F=10,645, p<0,05).

Katilimeilarin “pandemi doneminde pandemi Oncesine gore disarida daha az yemek
yeme durumunda farklilik gosteren gruplar; 26-31 yas araligindaki katilimcilarin
(X=3,60) 20-25 yas araligindaki (X=2,48) ve 38-43 yas arahigindaki (X=2,27)
katilimcilara gore daha ylksektir. Ayrica 44-49 yas aralifindaki katilimcilarin
(X=3,39) 20-25 yas arahigindaki (X=2,48) ve 38-43 yas arahigindaki (X=2,27)
katilimcilara gore daha yiiksektir.
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TARTISMA, SONUCLAR VE ONERILER

Bu boliimde arastirmadan elde edilen bulgular literatiirde yer alan diger ¢alismalarin
bulgulartyla karsilastirilmistir. Arastirmadan elde edilen sonucglar goz ontine alinarak

oneriler sunulacaktir.

Tiirkiye’de ilk Covid-19 vakasinin goriildiigli 2020’nin Mart ayindan itibaren
kisitlama ve yasaklarin getirildigi pandemi siirecinde tiiketicilerin aligveris
aligkanliklarinin degisip degismedigini incelemeyi amaclayan bu calisma Ankara
ilinde ikamet etmekte olan 20 ve 65 yas arasi 384 katilimciyla yiiritilmustiir.
Katilimcilarin %51 ile gogunlugu erkek ve %52,6 ile cogunlugu evlidir. Aragtirmada
yer alan katilimcilarin yas araliklari ise %33,1 ile ¢ogunlugu 26-31 yas, %28,1 ile
20-25 yas, %15,4 ile 44-49 yas, %11,5 ile 38-43 yas, %7 ile 50 yas veya lizeri, %4,9
ile 32-37 yas araligindadir. Katilimeilar %43 ile ¢ogunlugu lisans veya listii mezunu
iken %26,8 ile gogunlugu 2.000TL ve alt1, %26,6 ile 2.001 TL ile 3.500 TL gelire

sahiptir. Katilimcilarin %23,4 ile ¢ogunlugu 6grencilerden olusmaktadir.

Pandemi doneminde kisitlamalar sebebiyle islerine gidememis olanlar ve kafe ve
restoranlarin kisitlama sonrasi kapanmasi gibi sebeplerle gelirlerinde azalma yasayan
meslek gruplar1 olmustur. Arastirmada ise katilimcilarin %65,4'ii pandemi siirecinde
gelirinde degisme oldugunu bildirmislerdir. Pandemi déneminde alinan tedbirler ve
miigteri tercihlerinin de etkisiyle fiziksel magazalar bu donemden olumsuz
etkilenmislerdir. Internetten aligveriste ise satis hacimleri artarak bu dénemi siirekli
miisteri kazanarak gecirmislerdir. Arastirma sonucuna gore bu donemde

PN

katilimcilarin aligveris yapma sikliginin %81,3 ile degistigi gortilmustiir.

Tiirkiye’de pandemi siirecinin ilk aylari olan Pay TR’nin Subat ve Mart ay1 verilerine
gore bu donemlerde en ¢ok artig gdsteren iirlin kategorisi %186 ile market kategorisi
ve hemen sonrasinda %168 ile saglik kategorisindir (Muradoglu, 2020). Arastirmada
pandemi Oncesine gore pandemi siirecinde katilimcilarin internetten en sik aldiklar
iiriin grubu ise %47,7 ile gida tiriinleridir. Ayrica katilimcilarin pandemi doneminde
harcamalarinda artig gosteren liriin gruplari ise sirasiyla %33,3 ile gida, %30,13 ile
temizlik malzemeleri, %13,43 ile kisisel bakim {iriinleri (sa¢ boyasi, sabun, dus jeli,
sa¢ kremi vb.), %9,72 ile elektronik, %8,52 ile diger {irlinler ve son olarak %4,91 ile
eglence kategorisindedir. Katilimcilarin aligverislerini en sik gerceklestirdigi kanal

ise %51,21 ile fiziki magaza ve hemen sonrasinda %37,59 ile internettir. Duygun
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(2020) calismasinda katilimeilarin aligveris ihtiyaglarini evden ¢ikmadan internet
izerinden yapmaya basladiklarini ve temel ihtiya¢ Grtnlerine yonelip bu yonde
aligveris yaptigimi bildirmistir. Arastirma bulgularina benzerlik gdsteren bir diger
calismada Knotek vd. (2020) arastirmasinda ise pandemi siirecinin ilk aylar1 olan
Mart ve Nisan aylarinda tiiketicilerin gida, hijyen ve saglik Urunleri gibi temel

ihtiyaclar olan iiriinlere yoneldiklerini tespit etmistir.

Pandemi surecinde getirilen kapamalar sebebiyle marketlerin de kapali oldugu
donemde tiiketiciler stok yapma egilimi gostermistir. Long ve Khoi (2020)
Vietnam’da yapmis olduklar1 ¢alismalarinda pandemi siirecinde gida stogu yapma
egilimi ile tiiketicilerin risk algilari arasinda pozitif yonli bir iliski tespit etmislerdir.
Ankara 6rnekleminde yliriitiilen bu arastirmada pandemi siirecinde saglikta yagsanan
risk algis1 sebebiyle katilimcilara gida ve hijyen iiriinlerinde stok yapip yapmadiklari
sorusu yoneltilmistir. Katilimcilarin %39,1°1 pandemi siirecinde gida {irlinlerinde
stok yapmigken katilimcilarin %69,8’1 hijyen (maske, eldiven, dezenfektan vb.)
tiriinlerinde stok yapmislardir. Sonuglar incelendiginde katilimcilarin ¢ogu gida
tiriinlerinde stok yapmazken katilimcilarin yarisindan fazlasi hijyen (maske, eldiven,
dezenfektan vb.) {riinlerinde stok yapmislardir. Gida {riinlerinin  ¢abuk
bozulabilmesi ya da arasgtirmanin kisitlamalarin yogun oldugu donemden sonra
gerceklestirilmis olmasi olabilir. Arastirmanin pandemi donemi olarak uzun bir
donemi kapsamasi sebebiyle katilimcilar kisitlamalarin azaldigi son donemleri gz
Oniine alarak degerlendirme yapmus olabilir. Maske, eldiven, dezenfektan gibi hijyen
iriin fiyatlarindaki artiglar sebebiyle katilimcilar stok yapmayi tercih etmis

olabilirler.

Pay TR’nin Subat ve Mart ay1 verilerine gore Tiirkiye’de internet lizerinden yapilan
satiglarda elektronik {irinlerde %22’lik bir azalis goriilmiistiir (Muradoglu, 2020).
Arastirmada ise katilimcilarin %47,7 ile ¢ogunlugu pandemi siirecinde pandemi
Oncesine gore gida dis1 (giyim, elektronik vb.) iirlinlerin satisinda bir degisiklik
yasanmadigini bildirirken hemen sonrasinda ise %43,8 ile cogunlugu pandemi
sirecinde pandemi oncesine gore gida dis1 (giyim, elektronik vb.) iriinleri daha az
satin aldiklarini belirtmislerdir. Arastirma sonucunda elde edilen bu bulguya benzer
bir ¢calisma olan Giiven (2020) aragtirmasinda tiiketicilerin pandemi siirecinde giyim
ve aksesuar gibi Urlinlere olan talepleri azalirken hijyen tirtinleri olan kisisel bakim

ve temizlik, ayrica saglik grubundaki {irtinlere harcama yaptigini belirtmistir.
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Arastirmada pandemi siirecinde tiiketicilerin karar verme tarzlarini incelenmistir. Bu
donemde katilimcilarin fiyat odakliliklar1 3,68 ortalamayla diger karar verme
tarzlarindan  daha  yiikksek  olarak  bulunmustur.  Aligveris  yaparken
miikemmeliyetcilik/ yiiksek kalite odakliliklar1 kararlari ise 3,28 ile fiyat odakliliktan
hemen sonra gelmektedir. Hemen sonrasinda 3 ortalama ile ‘“aliskanlik, marka
baglilig1 odaklilik”, 2,81 ile “bilgi karmasa yasama” ve son olarak 2,51 ortalama ile

“disiinmeden aligveris, dikkatsizlik” boyutudur.

Katilimcilar pandemi doneminde tasarruf yapma durumlarinda 3,20 ortalamayla
comertce para harcamaktansa tasarruf etmeyi tercih etmislerdir. Hemen sonrasinda
3,08 ile pandemi doneminde giysi ve aksesuarlara miimkiin oldugunca daha az para
harcadiklarini bildirmislerdir. Pandemi doneminde pandemi oncesine gore disaridan
daha az yemek siparisi verme veya disarida daha az yemek yeme durumlari ise
3,07 dir. Pandemi siirecinin tiiketiciler tizerindeki etkilerinin arastirilmasina dair 73
iilkede gerceklestirilen global bir arastirma sonucunda tiiketicilere gore evde yemek
yapmanin 6nemli bir aktivite oldugu tespit edilmistir. Tirkiye’ye dair sonuglar
incelendiginde evde yemek yapma ve evde yemek yeme oraninin %80 oldugu tespit

edilmistir (Nielsen, 2020).

Katilimeilarin tiiketici karar verme tarzlarinin cinsiyete gore incelenmesi sonucunda
kadmlarin "miikkemmeliyetgilik/ yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik” ve "bilgi
karmasa yasama" davranislar1 erkeklere gore daha yiiksektir. Fakat erkek ve kadin
tiikketicilerin “diistinmeden aligveris, dikkatsizlik" ve "aliskanlik, marka baglilig1
odaklilik" davraniglar1 farklilik gostermemistir. Calisma bulgularimizdan farkli
olarak Yalgintag’in (2018) Kirikkale 6rnekleminde yiiriittiigii ¢calismasinda cinsiyete
gore tiiketici karar verme tarzlarini karsilastirmasi sonucunda cinsiyetin tiiketici karar
verme tarzlarina ait hi¢gbir boyutunda farklilik gdstermedigini bildirmistir. Sahin
(2018) Ankara oOrnekleminde hazir giyim sektoriinde yiiriittiigi calismasinda
kadinlarin tliketici karar verme tarzlarindan miikemmeliyet¢ilik davranisinin
erkeklere gore daha yiksek oldugu tespit edilmistir fakat ¢alisma bulgularimizdan
farkli olarak kadin tiiketicilerin “marka odaklilik”, “dikkatsizlik” ve “aligkanlik”
davranislarinda da erkeklere gore daha yiiksek oldugu sonucuna varmustir. Bilgi
karmasasi yasama durumunun ise cinsiyete gore farklilagmadigi tespit edilmistir.
Calisma bulgularimizdaki bu farklilik ¢alismanin pandemi siirecini degerlendirerek

tiiketici karar verme tarzlarini incelemesi olabilir. Bu durumda kadinlarin pandemi
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stirecinde aligverislerinde artan iriin bilgisi ve tiriin 6nerileri sebebiyle kafa kariglig

yasadig1 diisiiniilebilir.

Katilimcilarin tiiketici karar verme tarzlarmin yasa gore incelenmesi sonucunda
"fiyat odaklilik" davranmiglarinin farklilik gosterdigi goriilmistiir. Katilimcilarindan
26-31 yas grubunun fiyat odakliliklarinin en yiiksek ve hemen sonrasinda 50 yas ve
tizeridir. Fiyat odakliliklarinin en diisiik oldugu grup ise 38-43 yas grubudur.
Katilimcilarin tiiketici karar verme tarzlarindan "diistinmeden aligveris, dikkatsizlik"
davraniglarinin  yasa gore farklilagtigi gorilmiistiir. 26-31 yas grubundaki
katilimeilarin  diisiinmeden dikkatsizce aligveris yapma davraniglarinin diger yas
gruplarma gore en diisiik oldugu tespit edilmistir. Diisiinmeden dikkatsizce aligveris
yapma davraniglarinin en yiikksek oldugu grup ise 32-37 yas grubundakilerdir.
Katilimcilarin  tiiketici  karar verme tarzlarindan "aligkanlik, marka baglilig
odaklilik" davramiglarinin yasa gore farklilastigi goriilmiistiir. Aliskanlik, marka
bagliligi odaklilik davraniglarini en ¢ok gosteren yas grubunun 50 yas veya
tizerindeki katilimeilarin oldugu goriilmiistiir. Hemen sonrasinda ise 20-25 yas ve 26-
31 yas araligindaki katilimcilarin aliskanlik, marka baglili§i odaklilik davraniglarinin
yiiksek oldugu goriilmiistiir. Yalgintag’in (2018) c¢alismasinda aliskanlik, marka
bagliligi odaklilik davranislarinin en diigiik oldugu grup ise 32-37 yas ve 38-43
yastir. Aligkanlik davraniginda ise 44-50 yas arasi ve hemen sonrasinda 19-27 yas
arasi tiiketicilerin daha yliksek egilim gosterdigi goriilmiistiir. Calismamizda da
benzer bir bulguya rastlanmis olup aliskanlik davranisinin 50 yas ve iizeri ve hemen
sonrasinda 20-25 yas grubunda daha yiiksek oldugu goriilmiistiir. Arastirmada
"Mikemmeliyetcilik/ yiiksek kalite odaklilik" ve "bilgi karmasa yasama" durumlari
ise katilimcilarin yagslarina gore farklilasmamaktadir. Calisma bulgularimizdan farkl
olarak Sahin’in (2018) Ankara Ornekleminde gergeklestirdigi calismasinda
tiiketicilerin yaslarina gore karar verme tarzlarinin higbirinin farklilasmadigin tespit
etmistir. Calisma bulgularimizdan farkli olarak Yalgintag’in (2018) caligmasinda
tilketici karar verme tarzlarindan miikkemmeliyetcilik davranisinin tiiketicilerin
yaslarina gore farklilastigi tespit edilmistir. 36-43 yas arasindaki tiiketicilerin
miilkemmeliyet¢ilik  davranigiin  daha yiiksek oldugu goriilmistiir. Fakat
arastirmamizda oldugu gibi fiyat odaklilik yasama davranisinda tiiketicilerin

yaslarina gore bir farklilik tespit edilmemistir. Bu durumun bir sebebi olarak
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pandemi siirecinde artan saglik riski ve gelir endisesi yasayan tiiketicilerin fiyat

odakl1 davranis egilimi gosterebildigi sdylenebilir.

Katilimeilarin ©~ medeni  durumlarina  goére  karar  verme  tarzlarindan
"miikemmeliyetcilik/ yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", aliskanlik, marka
bagliligi odaklilik" ve "bilgi karmasa yasama" davranislari evli katilimcilarin
bekéarlara gore daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Bekér katilimcilarin ise
"diisiinmeden aligveris, dikkatsizlik" davranigi evli katilimecilardan daha yiiksektir.
Sahin’in (2018) ¢alismasinda bekar katilimcilarin tiiketici karar verme tarzlarindan
mikemmeliyetcilik ve aliskanlik davranis egilimlerinin daha yiiksek oldugunu tespit
etmistir. Fakat ¢alismamizda miikemmeliyetcilik ve aliskanlik davranislarinda evli
katilimcilarin bekar katilimcilara gore daha fazla egilim gosterdigi gorilmistiir.
Calisma  bulgular1 arasindaki  bu farklilik ¢alismanin  pandemi siirecini
degerlendiriyor olmasi olabilir. Sahin’in (2018) arastirmasi hazir giyim sektoriinii ele
alirken pandemi siirecini degerlendirmek {lizere yiiriitiilen bu arastirmada
katilimcilara genel aligveris davraniglarint degerlendirmeleri istenmistir. Arastirmada
pandemi siirecinde katilimecilarin agirlikli olarak gida firtinleri aldigir goriilmiistiir.
Dolayisiyla hazir giyim aligverislerinde bekar katilimcilarin miikemmeliyetcilik ve
aligkanlik davranig egilimleri yliksekken pandemi donemi gibi gida ve saglik
aligveriglerinin yogunlagtigi donemlerde evli katilimcilarin miikemmeliyetgilik ve

aligkanlik davranis egilimlerinin daha ytiksek oldugu sdylenebilir.

Farkli gelir durumundaki katilmeilarin tiiketici karar verme tarzlarindan;
"mukemmeliyetgilik/ yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", "disiinmeden
aligveris, dikkatsizlik", "aligkanlik, marka bagliligi odaklilik" ve "bilgi karmasa
yasama" davraniglarinin tiimiinitin farklilik gosterdigi tespit edilmistir. 6.501TL veya
ustt gelir durumuna sahip katilimcilarin miitkemmeliyetgilik/ yiiksek kalite odaklilik
davranislar1 5.001TL ile 6.500TL gelir durumuna sahip katilimcilardan daha
yiiksektir. Fiyat odaklilik davranisi ise 3.5001TL ile 5.000TL arasindaki gelire sahip
katilimcilar diger gelir gruplarindaki katilimcilara gore daha ytiiksektir. 2.000TL ve
alt1 gelire sahip katilimcilarin diisiinmeden aligveris veya dikkatsizlik davranis1 diger
gelir gruplarindaki katilimecilara gére daha yliksektir. Aligkanlik marka baglilig
odaklilig1 davranis ise 3.5001TL ile 5.000TL arasinda gelire sahip katilimcilarin en
yuksektir. Pandemi doneminde aligveris icin tiiketicilerin karar verme tarzlarindan

bilgi karmasasi yasamast durumlar1 diger gelir araliklarina sahip katilimcilara gore
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3.5001TL ile 5.000TL aras1 gelire sahip katilimcilarin daha yiiksek oldugu tespit
edilmistir. En az bilgi karmasas1 yasayan grup ise 6.501TL veya iistii gelire sahip

katilimcilardir.

Yal¢intas (2018) calismasinda aylik gelire gore tiiketici karar verme tarzlarina ait
mukemmeliyetcilik ve aliskanlik davraniginin  farklilastigini = tespit  etmistir.
Arastirmada aylik gelir arttikga tiiketicilerin miikemmeliyetcilik tarzlarinin arttig
goriilmiistiir. Aylik gelirin en yiiksek oldugu grubun aligkanlik davranisinin daha
yuksek oldugu goriilmiistiir. Calismamizda benzer bir bulguya rastlanmis olup
miikkemmeliyet¢ilik igin aylik gelirin daha yiiksek oldugu, grubun bu boyutta
aldiklar1 puanlarin daha yiiksek oldugu goriilmiistiir. Aligkanlik davranisinda ise bir
farklilik olarak aylik geliri 3.5001TL ile 5.000TL aras1 olan orta grubun egilimi daha
yuksek bulunmustur.

Pandemi doneminde tiiketici karar verme davramislarindan "miikemmeliyetgilik/
yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", “diisiinmeden aligveris, dikkatsizlik” ve
"bilgi karmasa yasama" davraniglarinin pandemi siirecinde gida tirlinlerinde stok
yapma durumlarina gore farklilik géstermistir. Pandemi doneminde gida iiriinlerinde
stok yapan katilimcilarin stok yapmayan katilimcilara gore "miikemmeliyetgilik/
yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", “diisiinmeden aligveris, dikkatsizlik” ve
"bilgi karmasa yasama" davraniglariin tamaminda daha yiiksek oldugu tespit
edilmistir. Pandemi siirecinde stok yapan tiiketicilerin karar verme tarzlar
incelendiginde aldiklar1 en yiliksek puanin fiyat odaklilik oldugu goriilmektedir.
Aldiklar1 en diisiik puan ise diisiinmeden alisveris yapma davranigina aittir. Sonug
olarak pandemi siirecinde gida stogu yapan tiiketicilerin fiyat odakli davranis egilimi
gosterdigi  sOylenebilir. Hemen sonrasinda ise yiiksek kalite odakli aligveris

davranisina sahip oldugu sdylenebilir.

Tuketici pandemi surecinde karar verme davranislarindan "miikemmeliyetgilik/
yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", “diisinmeden aligveris, dikkatsizlik” ve
"bilgi karmasa yasama" davranislarinin tamaminda katilimcilarin pandemi siirecinde
hijyen driinlerinde stok yapma durumlarina goére farklilastigi tespit edilmistir.
Pandemi siirecinde hijyen {iirlinlerinde stok yapan katilimcilar "miikemmeliyetcilik/
yiiksek kalite odaklilik", "fiyat odaklilik", “diisinmeden aligveris, dikkatsizlik” ve
"bilgi karmasa yasama" davramislarinin tamaminda stok yapmayanlara gore daha

yiiksek puanlar almislardir. Gida stoklayan katilimcilar ile hijyen iirlinlerinde stok
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yapan katilimcilarinda tiiketicilerin karar verme tarzlarindan fiyat odaklilik
puanlariin daha yiiksek oldugu goriilmustiir. Sonuglar birlikte degerlendirildiginde
gida ve hijyen iirlinlerinde stok yapan katilimeilarin fiyat odakli ve hemen sonrasinda

yuksek kalite odakli olduklar1 sdylenebilir.

Arastirmada katilimcilarin pandemi doneminde gida dist alisverislerde tasarruf
yapma durumlarii incelendiginde pandemi doneminde giysi ve aksesuarlara
miimkiin oldugunca daha az para harcama durumu ve pandemi déneminde comertce
para harcamaktansa tasarruf etmeyi tercih etme durumunun pandemi siirecinde gida
irlinlerinde stok yapma durumuna gore farklilagtigi goriilmiistir. S6z konusu
farklilik pandemi siirecinde gida iiriinlerinde stok yapmayanlar lehinedir. Sonug
olarak pandemi silirecinde gida iiriinlerinde stok yapmayanlar stok yapanlara gore
giysi ve aksesuarlara miimkiin oldugunca daha az para harcadiklar1 ve comertce para
harcamaktansa tasarruf ettikleri goriilmistiir. Pandemi déneminde pandemi Oncesine
gore disarida daha az yemek yeme ya da disaridan daha az yemek siparisi verme
durumu katilimcilarin yaglarina gore farklilastigi tespit edilmistir. 20-25 yas
grubundaki katilimcilarin diger yas gruplarindaki katilimcilara gore disarida daha az
yemek yedikleri ya da disaridan daha az yemek siparisi verdikleri goriilmiistiir.
Pandemi doéneminde pandemi Oncesine gore disaridan daha fazla yemek siparisi
verme ya da disarida daha fazla yemek yiyen grubun ise 26-31 yas ve hemen
sonrasinda 50 yas veya 1lzeri oldugu gorilmiistir. Sonuglar birlikte
degerlendirildiginde pandemi siirecinde gida ve hijyen lriinlerinde stok yapmayan
katilimeilarin - harcamalarinda tasarrufa  gittigi  goriilmistiir. Stok  yapmayan
katilimcilar gida dis1 iirlin aligverislerinde de tasarrufa giderek hem saglik hem de
ekonomik riskler igceren pandemi doneminde tasarruflarint korumaya ¢aligmis

olabilirler.
Arastirma bulgulari 15181nda uygulamacilara yonelik oneriler asagida sunulmustur.

Bu arastirmada Covid-19 pandemi siirecinde tiiketicilerin aligveris davraniglari
incelenmistir. Boylesine kapama ve kisitlamalarin gortildiigii bir pandemi ilk defa
yasanmaktadir. Benzer durumlarin yasanabilecegi kisitlama donemlerinde 6nlem
alabilmek amaciyla tiiketicilerin satin alma davranislarini inceleyen birgok ¢alisma
yapilmistir. Bu ¢aligmada da olasi kisitlama ve 6nlemlerin alinabilecegi donemlerde
olumsuzluklarin ~ Oniine  gecebilmek amaciyla uygulayicilara  Onerilerde
bulunulacaktir. Ayrica ilerideki aragtirmalar i¢in Oneriler sunulacaktir.
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Aragtirmadan elde edilen bulgulara goére pandemi doneminde katilimcilarin
gelirlerinde bir degisme oldugu goriilmiistiir. Ayn1 zamanda katilimcilarin pandemi
Oncesine gore pandemi siirecinde harcamalarindaki en fazla artig gosteren tirlinlerin
gida ve temizlik malzemeleri oldugu tespit edilmistir. Ayrica istatistiklere gore
pandemi doneminde en fazla artis gosteren iriinlerin market kategorisi oldugu
goriilmiistiir. Bu bulgular g6z Oniine alindiginda artan tiiketici ihtiyaglarini
karsilamak tizere tedarik zincirinin iyilestirilmesi Onerilebilir. Boylece temel ihtiyag

tirtinlerindeki kitlik sebebiyle fiyatlardaki oynakligin azalabilecegi diisiiniilmektedir.

magazalardan ve hemen sonrasinda internet iizerinden gergeklestirdikleri
goriilmiistiir. Istatistiklere gore pandemi siirecinde e-ticarettin artis gosterdigi
bilinmektedir. Bu gibi viriis kaynakli kisitlamalarin yasanabilecegi durumlarda
tiketicilerin sosyal mesafelerini  korumakta zorlanabilecegi fiziki magaza
aligverislerinin yerine internet aligveris kanallarinin gelistirilmesi ve daha fazla
tiiketiciye ulagabilmesi icin e-ticarettin tlketicilere daha gekici héle getirecek indirim

veya kampanyalarin artmasi onerilebilir.

Tiiketicilerin aligverislerinde bilgi karmasast yasama durumlarinin ortalamanin
tizerinde oldugu goriilmiistiir. Katilimcilarin 6zellikle saglik riskinin arttigi bu
donemde bilgi karmasasinin Oniine gegebilmek amaciyla uzmanlardan olusan

ekiplerin iiriinler hakkinda daha net 6nerilerde bulunmasi tavsiye edilmektedir.

Bu arastirmada Ankara ornekleminde tiiketici davranislar1 incelenmistir. Bu donem
icin tiiketicilerin iiriin se¢iminde kafa karisiklig1 yasadiklar1 goriilmiistiir. Ileride
yapilacak olan arastirmalarda tiiketicilerin pandemi doneminde hangi (iiriin
kategorilerinde bilgi karmasas1 yasadigi incelenebilir. Bu iirlin kategorileri bu

donemde gergeklestirilmis aligveris istatistikleriyle karsilagtirilabilir.

Arastirmada pandemi doneminde tiiketicilerin internetten aligveris yapma
sikliklarinin  degistigi goriilmiistiir. Ileride yapilacak olan yeni arastirmalarda
pandemi siirecinde internetten yapilan aligverislerin memnuniyet diizeyleri ve
tiketicilerin e-ticaret aligverislerinde Kkarsilastiklar1 problemlerin arastirilmasi

Onerilebilir.
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Ek 2: ANKET

1. Cinsiyetiniz nedir?
() Kadin

() Erkek

2. Medeni durumunuz nedir?

() Bekar

() Evli

3. Kag yasindasimniz?

4. Egitim durumunuz nedir?
() Tlkokul

() Ortaokul

() Lise

() On Lisans

() Lisans

() Lisans st

5. Aylik geliriniz?
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6. Mesleginiz?

7. Pandemi surecinde gelirinizde herhangi bir azalma oldu mu?
() Evet

() Hayrr

8. Pandemi sirecinde sizin ya da aile tyelerinin pandemi 6ncesine gore

harcamada artig gosteren giderlerinizi seginiz.
() Gida
() Eglence
() Elektronik
() Temizlik malzemeleri
() Kisisel bakim iirtinleri (sa¢ boyasi, sabun, dus jeli, sa¢ kremi vb.)
() Diger

9. Pandemi siirecinde sizin ya da aile liyeleriniz aligverisinizi hangi kanallar

ile gergeklestirdiniz?
() Internet
() Magaza
() Diger

10. Pandemi Oncesine gore pandemi siirecinde internetten aligveris yapma

sikliginizda bir artig oldu mu?
() Evet
() Hayrr

11. Pandemi doneminde internet aligverislerinizde en sik satin aldigimiz Urin

neydi?
() Gida
() Gida dist

() Diger
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12. Pandemi siirecinde gida iiriinlerinde stok yaptiniz mi1?
() Evet
() Hayrr

13. Pandemi surecinde hijyen drtinlerinde (maske, eldiven, dezenfektan vb.)

stok yaptiniz m1?
() Evet
() Hayrr

14. Pandemi oncesine gore pandemi siirecinde gida dist (giyim, elektronik

vb.) Uriinleri satin almanizda bir degisiklik oldu mu?
() Pandemi 6ncesine gore daha az satin aldim
() Pandemi dncesine gore daha fazla satin aldim

() Bir degisiklik olmadi

Asagida yer alan sorulart kisitlamalarin oldugu pandemi donemini

diigiinerek yanitlayiniz,

Asagida yer alan sorulara ne derecede katildiginizi lLiitfen belirtiniz.

(5=kesinlikle katiliyorum - 1=kesinlikle katilmiyorum)

1. Pandemi doneminde giysi ve aksesuarlara miimkiin oldugunca daha az
para harcadim.

2. Pandemi déneminde comertce para harcamaktansa tasarruf etmeyi tercih
ettim.

3. Pandemi doneminde pandemi Oncesine gore disaridan daha az yemek

siparigi verdim /digsarida daha az yemek yedim.
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Asagida yer alan sorulart kisitlamalarin oldugu pandemi donemini

diigiinerek yanitlayiniz.

Asagida yer alan sorulara ne derecede katildiginizi liitfen belirtiniz.

(5=kesinlikle katiliyorum - 1=kesinlikle katilmiyorum)

1.

10.

11.

12.

Pandemi doneminde aldigim firiinlerin kalitelerinin yliksek olmasi
benim icin ¢ok 6nemliydi.

Pandemi déneminde konu bir iiriin satin almak olunca, en iyisini
ya da en kusursuz olanin1 satin almaya calistim.

Pandemi doneminde genellikle alisverislerimde kalitesi en iyi olan
iriinii almaya calistim.

Pandemi doneminde satin aldigim {irlinlere yonelik standartlarim
ve beklentilerim oldukga yuksekti.

Pandemi doneminde ¢ogunlukla indirimde olan iiriinleri satin
almaya calistim.

Pandemi doneminde genellikle ne kadar para harcadigima dikkat
ettim.

Pandemi déneminde alisveris yaparken diisinmeden karar verdim.
Pandemi doneminde sonrasinda pisman oldugum pek ¢ok
dikkatsiz aligveris yaptim.

Pandemi doneminde alisverisimi tekrar tekrar satin aldigim favori
markalarimdan yaptim.

Pandemi doneminde hosuma giden bir iiriin ya da marka
buldugum zaman, onu kolay kolay birakmama ozelligimde bir
degisiklik olmadi.

Pandemi doneminde satin alacagim iiriinler hakkinda ne kadar
fazla sey Ogrenirsem aralarindan se¢im yapmak da o kadar
zorlandim.

Pandemi doneminde farkli iriinlerle ilgili edindigim bilgiler

kafami karigmasina yol agti.
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