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OZET

Tiim diinyay1 etkisi altina alan Cin’in Vuhan eyaletinde ortaya ¢ikan Covid-19
salgini, insan sagligint olumsuz yonde etkilemesinin yaninda tiiketicinin istek ve
ihtiyaglarin1 yeniden sekillendirmistir. Pandemi siirecinde tiiketici davranislarina yonelik
aragtirmalar geleneksel modellerin disinda degerlendirilmesi gerekmektedir. Tiiketici
davranisi, tiiketicilerin pazardaki satin alma kaliplarini inceler ve faaliyet gosterdikleri
pazar kosullarin1 degerlendirerek bu satin alma davranislarini etkileyen faktorleri analiz
eder. Arastirmanm temel sorusu Covid-19 sonrasi degisen tiiketici ve tasarruf
davraniglarindaki degisimdir. Salgin sirasinda tiiketici satin alma davranigindaki
degisiklikleri, salgin ve afetler sirasinda tiiketici davranisindaki degisikliklerin yoniinii,
salgmmin tliketici pazarina ne gibi gelismeler veya olumsuz etkiler getirdigini
incelemektedir.

Calisgmamin amaci dogrultusunda nicel arastirma tiirii olan anket yontemine
basvurulmustur. Calismamda anket formu kullanilarak Tiirkiye genelinde 500 katilimciya
online anket doldurtulmustur. Anketin birinci boliimiinde katilimeilarin sosyo-ekonomik
diizeyini belirleyen 6 adet soru bulunmaktadir. Anketin ikinci boliimiinde 19 sorudan
olusan ankette Tomris Ors ¢alismasindaki anket formlarindan (Ors, 2021) ve OECD ile
INFE tarafindan gelistirilmis olan finansal okuryazarlik anketindeki sorular
kullanilmistir. Veri programina aktarilarak analizleri yapilmistir. Kaiser-Meyer-Olkin
(KMO) ve Bartlett testleri faktor analizi, tamamlayici istatistiksel analiz, agiklanan
toplam varyans, dondiiriilmiis bilesen matrisi ve ANOVA testi yapilmistir.

Tiketicinin pandemi siirecinde satin alma davranisinda panik, korku, belirsizlik
gibi duygularin kendisini ihtiyag dis1 aligverise yonlendirmedigi, buna dayanilarak verilen
cevaplarin istatistigine bakildiginda da tiiketicinin pandemi siirecinde ihtiyact olan
trtinlerin kalmayaca@i korkusundan daha fazla iirin satin almadigi ve firiin stogu
yapmadig1 goriilmektedir. Clnki tiketici kendisini belirsizlikten korumak istemektedir

ve bu nedene bagli olarak tiiketim azalirken tasarruf artmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Covid-19, Tasarruf, Tlketici, Tlketici davranislar
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SUMMARY

The Covid-19 epidemic, which emerged in the Wuhan province of China and
affected the whole world, has not only negatively affected human health, but also
reshaped the demands and needs of the consumer. Research on consumer behavior during
the pandemic should be evaluated outside of traditional models. Consumer behavior
examines consumers' purchasing patterns in the market and analyzes the factors that
influence these purchasing behaviors by evaluating the market conditions in which they
operate. The main question of the research is the change in consumer and savings
behavior after Covid-19. It examines the changes in consumer purchasing behavior during
the epidemic, the direction of changes in consumer behavior during epidemics and
disasters, and what developments or negative effects the epidemic brings to the consumer
market.

For the purpose of my study, the survey method, which is a type of quantitative
research, was used. In my study, 500 participants from across Turkiye filled out an online
survey using a survey form. In the first part of the survey, there are 6 questions that
determine the socio-economic level of the participants. In the second part of the survey,
consisting of 19 questions, the survey forms in the Tomris Ors study (Ors, 2021) and the
questions in the financial literacy survey developed by OECD and INFE were used. The
data was transferred to the program and analyzed. Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) and
Bartlett tests for factor analysis, complementary statistical analysis, total variance
explained, rotated component matrix and anavo test were performed.

In the consumer's purchasing behavior during the pandemic period, emotions such
as panic, fear and uncertainty do not lead him to unnecessary shopping, and when the
statistics of the answers given based on this are looked at, it is seen that the consumer
does not buy more products or stock up on products due to the fear that there will be no
products left during the pandemic period. Because the consumer wants to protect himself

from uncertainty and for this reason, consumption decreases and savings increases.

Keywords: Covid-19, Savings, Consumer, Consumer behaviors
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- Siddetli akut solunum yolu sendromu koronaviriisii 2
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1. GIRiS

Tarih boyunca insanlar birgok sorunla kars1 karsiya kalmistir. Bu sorunlardan en
tehlikelisi ise insan hayatini tehdit eden saglik problemleridir. Diinyada binlerce insanin
oliimiine neden olan bir¢ok salgin toplum agisindan olasi tehlikelere sebep olmaktadir.
Ebola, kara veba, kolera gibi hastaliklar ge¢misten giinlimiize kadar gelerek toplumun
sagligin1 olumsuz etkilemektedir. Bu baglamda salginlarin devaminda ise 2019 yilinda
ortaya ¢ikan Covid-19 yayilim gostermektedir. Diger adiyla bilinen Korona viriis kiiresel
capta pandemiye neden olmaktadir.

Global yasamu etkisi altina alan Covid-19, diinyada ve tlkemizde toplumun tiiketim
aliskanliklarinda bazi degisikliklere neden olmustur. Bu degisiklikle birlikte birgok
iriinde talep artarken bazi iiriinlerin talebinde ise azalma meydana gelmektedir. Ozellikle
kisisel hijyen ve temizlik malzemeleri ile kuru gida gibi iiriinlere talep artarken; kiyafet
ve aksesuar gibi liriinlerde ise talep diisiikliigli yasanmaktadir.

Bununla birlikte Covid-19’un diinyay1 etkisi altina almasiyla bireylerin tiikketim
davraniglarinda degisimler meydana gelmis ve bununla ilgili birgok arastirma yapilmaistir.
Aragtirma sonuglarina gore birgok veri benzer sonuclar gostermistir. Ayrica pandemi
doneminde gida sektdriine ciddi bir talep olmustur. Viriisiin yayilma hiziyla birlikte artan
Olim oranlari, bireylerin hastalia yakalanma riski, sokaga ¢ikma yasaklar1 ve benzeri
durumlar nedeniyle bireyler gida alaninda depolamaya gitmistir (Y1ldiz, 2020).

Global c¢agda tilkeleri pandemi haline getirmeyi basaran Covid-19, insanlar1 eve
kapatmaya ve stres altina sokmay1 basarmistir. Salginla degisen tiiketici satin alma
davraniglar1 ve bireylerin yasam tarzlari arasinda koklii bir degisiklik meydana gelmistir.
Covid-19'un etkisiyle artik egitim evde yapilmaya baslanmis ve is yerleri eve taginmustir.
Bununla birlikte, online aligveris artis gostermis ve kredi kart1 ile 6deme yapan kisi sayisi
da dogru oranda artmistir. Ayrica temel ihtiyaclar disinda diger harcamalarda da
kisitlayicilik 6zelligi bireylerde goriilmektedir (Hacialioglu ve Saglam, 2021:26).

Dolayisiyla salginin sona ermesinden sonra eski yasama geri doniilse de birtakim
izler kalmistir. Bu baglamda yapilmakta olan literatiir tarama sonuglarma goére Covid-19'
un kiiresel gapta tiiketicilerin harcama eylemini degistirdigi ve kisilerin bilingli bireyler
haline geldigi sdylenmektedir. Bu kapsamda bireyi olusturan her toplumun temelinde bir
kiiltiirel yap1 bulunmaktadir. Bu kiiltiirel yapi, milli ve dini degerler ile ekonomik ve

sosyal etmenler gibi kaliplardan olugsmaktadir.



Bilindigi lizere kiiltiir, toplumun hayatin1 olusturan bir kavram olmakla birlikte
tiiketicilerin satin alacaklar1 {irtin ve hizmetlerde de belirleyici bir konuma sahiptir. Bu
acidan kiiltiiriin, tiiketicilerin satin alma karariyla ve tiiketimle ilgili yapilan eylemlerle
dogrudan etkilendigi distinilmektedir. Bu bakimdan bir tlketicinin pazarlama
anlamindaki kavrayisini anlayabilmek igin temel gereksinim olan ihtiyaglarin anlagilmasi
ve aciklanmasi gerekmektedir. Bu sayede tiiketici davranislarinin kimden, nereden, ne
zaman, nasil satin alindigi ile ilgili kararlar1 dogru bir sekilde vermesine ve bireylerin
tiiketici satin alma siirecini anlamasina yardimer olunmaktadir.

Bu baglamda etrafindaki ¢evresel faktorler ve kisisel etmenlerden etkilenen bireyin
satin alma davranis1 bu yonde sekil almaktadir. Dolayisiyla tiiketimin verdigi uyarisal
tepki ilizerinde bireyin cografi konumu, meslegi, yasi, yasam tarzi, sosyal ve ekonomik
durumu, karakteri ve sagligi da etkili olmaktadir.

Literatiirde Covid-19 sonrasi degisen tiiketici davraniglarii inceleyen birden fazla
makale ve tez bulunmaktadir. Tasarruf kavramini ele alan ¢alismalar sinirhidir. Covid-19
sonrast ekonomik istikrarsizliklar ve tiiketicinin yasayabilecegi riskleri azaltmak
tlketicinin tasarrufa yonelmesine neden olmustur. Tiiketici mali durumunu yakindan
takip edip bitgesi dogrultusunda yatirima yonelmistir. Bununla birlikte pandemiden sonra
online harcama artmistir. Online tiiketicinin yas ve gelir degiskeni iizerinde anlamli bir
iliski oldugu gorulmektedir.

Calisma dort ana boliimden olusmaktadir. Birinci bélimde pandemi slirecine genel
bir bakis ele alinmustir. Tkinci bdliimde tilketici ve tasarruf kavramlarina iliskin genel
kavramlar agiklanmistir. Uciinci béliimde Covid-19 sonrasi tiiketici ve tasarruf
davraniglarindaki degisimler ile literatiir calismalarina yer verilmistir. Son bollimde
veriler analiz edilerek bulgular agiklanmistir. Literatirde daha ¢ok pandeminin tiketici
davranislarma etkileri incelenmistir. Bu calismada tiiketici davraniglarinin yaninda
tasarruf boyutu da eklenerek analiz edilmistir. Bu boyutun eklenmesi ¢alismanin 6zgiin

degerini yansitmaktadir.



2. PANDEMI SURECINE GENEL BAKIS

Kiiresel ¢apta bir¢ok etmen ekonomik ve toplumsal degisikliklere neden olmustur.
Bu degisiklikler arasinda ilk siralarda yer alan salgin, global bir saglik sorunudur. Bu
saglik sorunlarindan kaynaklanan en onemli etmen, toplum sagligmi etkilemesi ve
ekonominin temelini sarsmasidir. Yeterli ve kaliteli bir saglik hizmet yapisina sahip
olmayan bir Ulke, ciddi anlamda zarar gormektedir. Ayrica ekonomik ¢okiintii ve
oliimlerle karst karsiya kalmaktadir. Olusan bu salginlar, kaliteli bir saglik hizmetini
kisitlarken ayni1 zamanda toplu 6liimlere de sebebiyet vermektedir. Bununla birlikte,
insanlarda meydana gelebilecek stres ve depresyona da yol agmaktadir. Bununla beraber,
olusabilecek herhangi bir salgin sadece saglik sektoriini degil, Ulke ekonomisini de
sarsmaktadir. Salginin uzun siirmesi, ekonomik istikrar1 tehdit ederek uzun vadeli mali
soklara sebep olabilmektedir. Bunun yaninda, diger sektorlere de bir kanser gibi
sigrayarak lilke ekonomisine her yonden zarar vermektedir (Bingul vd., 2020).

Yiizyillar boyunca insanoglunun maruz kaldig kitlesel o6liimlerin yaninda
ekonomik etkiler olusturan salginlar, zamanla global olgusuyla farkli bir boyut
kazanmistir. Hizli bir sekilde yayilma 6zelligi ile ekonomi ve saglik sektoriinii dramatik
bir sekilde ¢okerterek insanligin sonunu getirebilir. Bu ¢ercevede son zamanlarin en yanki
uyandiran salgmi 11 Mart 2020 tarihinde meydana gelmistir. Diinya Saglik Orgiitii
tarafindan kiiresel pandemi olarak ilan edilen Covid-19, Cin'in Hubei eyaletinde bulunan
Vuhan sehrinde ortaya ¢iktig1 biliniyor. Ayrica 2019 yilimin Aralik ayinda Vuhan’da
ortaya cikan Covid-19 salgini, diinya c¢apinda etkisini gostermis ve 11 Mart 2020
tarihinde tiim diinyada pandemi ilan edilmistir. [lan edilen bu pandemi saglik sistemini
kisitlarken, tilkenin ekonomik ve sosyal dinamiklerini de negatif yonde etkilemistir.
Bununla beraber yetersiz tedavi ve asimin olmamasi, iilke yonetimini zorlamistir. Bu
durum kisa zamanda ekonomiyi etkileyerek biiyiik oranda belirsizlige itmistir. Hem
salgindan kaynaklanan risk hem de ekonominin olusturdugu ¢okiintii ile insanlar ¢aresiz
kalmistir (Bingul vd., 2020).

Insanlik, yasam boyunca ¢ogu kez salgmlarla karsilasmistir. Bu salgmlar toplu
6lumlere sebep olurken, hastaliktan dolay1 is giicliniin azalmasi ve verimliligin diismesi
gibi etkilerle ekonomik diizenin duraganlagsma noktasina gelmesine yol agmistir. Bu
baglamda gecen yillarda meydana gelen Covid-19, onceden yasanan salginlarla benzer
ozellikler tasimaktadir. Fakat Covid-19’u diger salginlardan ayiran en carpici 6zelligi,

gelismis ve gelismekte olan tilkeler diye ayirt etmeyip tiim tilkelerde biiyiik bir etki



yaratmasidir. Tim diinyay1 etkisi altina alarak belirsizligin otesinde bir ortam
olusturmustur. Dolayisiyla hastaligin etkeni ve tedavinin ge¢ bulunmasi, ekonomik ve
sosyal diizene biraktig1 etkinin belirsizligi arastirmacilarin ¢aligmalarini yavaslatmasina
neden olurken, net bir agiklama formiiliinii de zorlastirmistir. Bu ¢er¢evede bu boliimde
Covid-19 nedir, tarihte yasanan kiiresel pandemiler nelerdir ve Covid-19 salgminin

ekonomik ve politik etkileri adli konu basliklar1 incelenmistir (Nar, 2020: 378).

2.1. Covid-19 Nedir?

Insanlarin dolasiminda genel anlamda soguk algmligina neden olan koronavirusler,
Orta Dogu Solunum Sendromu (MERS-CoV) ve Agir Akut Solunum Sendromu (Severe
Acute Respiratory Syndrome, SARS-CoV) gibi 6nemli hastaliklara neden olan genis bir
virls ailesine mensuptur. Koronavirlisler zoonotik yapiya sahip olduklar1 igin
hayvanlardan insanlara bulasarak hastalik yayabilir. Yapilan aragtirmalar neticesinde
SARS-CoV’un misk kedilerinden, MERS-CoV’un ise tek horgiiclii develerden insanlara
bulastigi arastirmalar sonucunda kesfedilmistir. Bununla birlikte, su anda insanlara
bulasmamis ancak hayvanlarda mevcut birgok koronaviriis bulunmaktadir. Bu baglamda
solunum yolu enfeksiyonuna neden olan Covid-19, hasta olan kisilerin hapsirmasi ve
Okstirmesi ile olusturdugu damlaciklarin ortama yayilmasiyla, bireylerin burun, agiz ve
gozlerine temast sonucunda bulagmaktadir. Bulasmanin gerceklesmesinden 2 ila 14 giin
sonra kiside oksiiriik, ates ve solunum sikintist goriilmektedir. Daha ilerleyen zamanlarda

solunum ve bobrek yetmezligi, zatiirre ve Oliimle sonuglanabilmektedir (Budak ve
Korkmaz, 2020).

2.2. Tarihte Yasanan Kiiresel Pandemiler

Diinya Saglik Orgiitii; Saglik kavramin1 agiklarken sadece sakatlik veya hastaligin
olmayisini degil, ruhsal fiziksel ve sosyal yonden tam bir 1yilik hali olarak ifade
etmektedir. Var olan temel genel saglik kosullarindan en yiiksek derecede
faydalanabilmek; hi¢bir sekilde ayrim yapilmadan bireyin dini, dili, siyasi diislincesi ve
etnik kokeni fark etmeksizin yararlanmasi, kisinin en temel hakkidir. Tarih ilerledikce
toplumun sagliga olan bakis acist degismis ve hastalik tanimina yiliklenen anlam zamanla
degisiklik gostermistir. Ornegin gecmiste var olup tanimi yapilmayan birgok faktdr
gunimizde hastalik olarak tanimlanabilir (Scully, 2004: 650).

Zamanla hastalik kavrami; canlilarda asamali olarak gelisen bazi degisimler sonucu
sagliklt kalma durumundaki siire¢, ruhsal durumlardaki olumsuz etmenler ve dogada

olusan degisimler olarak ifade edilmektedir. Hastalik ve saglik kavramlarinin yaninda,
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Ozellikle Covid-19 kavramiyla siklikla kullanilan kelimelerden biri, belirli bir hastaligin
bir bolge etrafinda salgin hale gelmesi “epidemi” olarak ifade edilirken, bir hastaligin
salgin haline gelerek o bolgenin disina ¢ikmasiyla biitiin insanlig1 etkilemesi “pandemi”
olarak adlandirilir (Aslan, 2020: 36).

Bu baglamda belirsiz giiglerini siirekli insanogluna hatirlatan doga, bireyler igin
tehdit olusturan bir¢ok salgini ortaya ¢ikarabilir. Gegmisten giliniimiize hatta gelecege
uzanan bu salgm hastaliklarin yasanmas1 muhtemeldir. Ozellikle 21. yiizyilin ilk 20
yilinda meydana gelen salginlar, insanlar1 savunmasiz birakmistir. 1970 yillarda
kesfedilen as1 ve ilaglar neticesinde birgcok bilim insani hastalik devrinin kapandigini
iddia etse de zaman icerisinde yapisal degisiklige ugrayan hastaliklar yeniden
goriilmistiir. Ayrica 1976 yilinda goriilen Ebola viriisii ve 1983 yilinda meydana gelen
HIV, insan saghigini olumsuz etkileyerek global bir sorun haline gelmesiyle dikkat
cekmistir (Aslan, 2020: 36).

(Central Africa, Brazil

Ebola T

Cholera (Yemen)

Plague (Madagascar
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Sekil 1. Son 20 yil igerisinde goriilen 6nemli salgin hastaliklar (Who, 2020).

2018 yilindan geriye dogru gidildiginde son 20 yilda gerceklesen 6nemli salginlar
tarih gizelgesi iizerinde yer almaktadir. Ozellikle meydana gelen bu salginlarin yillar
icerisinde gozle gorilur nitelikte arttigi ve tiim diinyay: etkisi altina alan pandemilere
doniistiigii anlasilmaktadir. Bununla birlikte, eski zamana dayanan veba hastalig1 ¢ok eski
zamanda kalsa da 2017 yilinda Madagaskar'da 2417 kisinin veba hastaligina yakalandig:
tespit edilmis ve bu kisilerden ne yazik ki 209'u hayatin1 kaybetmistir. Buradan anlasiliyor
ki cogu hastalik zaman geg¢se de yok olmamustir. Dolayisiyla bir¢ok hastalik nadiren de
ortadan kalksa daima yeni tiirde hastaliklar ¢ikmaya devam etmektedir (Budak ve
Korkmaz, 2020: 64).

2002-2003 yillar1 arasinda Covid-19 ailesine mensup olan ve daha dnce higbir

sekilde karsilagilmamis agir Akut Solunum Yolu Yetersizligi olarak adlandirilan SARS-
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CoV goriilmiistiir. Hastalik ilk basta Cin'de ortaya ¢cikmis ve Asya iilkelerine ekonomik
kayiplar vermistir. Hastaliga yakalanan her 10 kisiden biri hayatin1 kaybetmektedir. Bu
nedenle salginda toplamda 8.437 hastalik vakasi goriilmiis ve 813 hasta hayatini
kaybetmistir (Budak ve Korkmaz, 2020: 64).

2009 yilinda 21. yiizyilda yasanacak olan ilk grip pandemisi ger¢eklesmistir. HIN1
olarak isimlendirilen bu viriis Kuzey Amerika’da ortaya ¢ikmistir. Domuz Gribi olarak
da bilinen bu viriis 212°den fazla iilkede milyonlarca grip olgusuna ve en az 16.000 (resmi
rakam 15.921) teyit edilmis 6liime yol agmustir (Balkan, 2012: 194).

2012-2013 yillarinda meydana gelen 6nemli hastalik ise Orta Dogu Solunum
Sendromu (MERS-CoV) ‘dur. Bu hastalik ilk defa Suudi Arabistan'da goriilmiistiir.
Ayrica MERS-CoV’un koronaviriis liyesi oldugu bilinmektedir. Develerden insanlara
bulastig1 diistiniilen bu hastalik 27 farkli tilkede goriilmiis ve 858 6lim dahil toplam 2.494
olgu ile kiiresel bir halk sagligi tehdidi haline gelmistir (Ay, 2020: 158).

Orta Afrika, ilk tanimlandig1 1976 yilindan bu yana aralikli tarihsellikler yasamistir.
Salgin, 2013 yili boyunca Bati Afrika'daki Gine'den yayilmaya baglamis, ardindan
Liberya ve Sierra Leone'ye sigrayarak bir¢ok bolgeye niifuz etmistir. Mevcut miktarlar,
insan vakalarinin sayisi, 6liimler ve etkilenen bolgelere bakildiginda en biiyiigiidiir. Su
anda kullanima uygun herhangi bir as1 veya tedavi spesifik degildir. Bu derleme, Ebola
virlislerinin cesitli 6zelliklerini gézden gegirmeyi saglamaktadir (Tllek ve Erding, 2015:
53).

Zika viriisii ilk olarak 1947 yilinda Uganda ormanlarinda yasayan Rhesus
maymunundan izole edilmistir. Insanda ilk Zika viriisi enfeksiyonu 1954 yilinda
Nijerya’da bildirilmistir. Zika viriisiiniin 6zellikle yeni dogan bebekler iizerinde etkili
olmast ciddi endiseler yaratmasma sebep olmustur. Bu viriis hamile kadinlarin
bebeklerinde mikrosefaliye ve dolayisiyla mental gerilige neden olmaktadir (Calman vd.,
2017: 287).

Ilerleyen dénemde siklikla devam etmekte olan HIV (Human Immunodeficiency
Virus) ‘den ile meydana gelen AIDS (Acquired Immune Deficiency Syndrome) viriisi
akla gelmektedir. 1981 yilinda ilk kez goriilmeye baslanan AIDS, yavas yavas insan
viicudunun bagisiklik sistemini yok ederek bireyi dis hastaliklara karsi giigsiiz ve
savunmasiz birakmaktadir (Ta ve Fauci, 2019: 6).

HIV’nin viriisiiniin yaninda WHO tarafindan pandemi olarak ilan edilen grip,
kolera, sitma, menenjit gibi salgin hastaliklar zaman gegse de diinyanin ¢esitli yerlerinde
etkisini hala devam ettirmektedir. Ornegin, yalmzca kolera yiiziinden bir yilda diinyada

farkli salginlar goriilmektedir. Gerekli tedbirler alinsa da ¢ogu viriisiin yayilma hizi,
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asilarin gerektigi sekilde liretilmemesi ve saglik sisteminin yetersiz kalmasi, olusabilecek

pandemilere zemin hazirlamaktadir (Aslan, 2020: 36).

2.3. Covid-19 Salginin Ekonomik Etkileri

Diinya Saglk Orgiitii aracilig1yla kiiresel pandemi olarak ilan edilen viriisiin etkili
bir asis1 heniiz bulunmamaktadir. Salginin seyrini azaltmak amaciyla mart ayindan
itibaren ciddi oranda tedbirler diinya ¢apinda artirilmaktadir (Y1lmaz, 2020: 9). Bununla
birlikte Covid-19 pandemisi tarihte yaganan ¢ogu salgila kiyaslandiginda son yiizyilin
en ciddi ve tehlikeli salginlarindan biri oldugu agik¢a ifade edilmektedir. Ayn1 zamanda
konu ile ilgili bir¢ok teori de ortaya atilmaktadir (Tekin, 2021: 351). Bu ¢ergevede Covid-
19 salgininin etkileri gézle goriillr niteliktedir.

2020 yilinda koronaviriis salgimi kiiresel boyutta ekonomiyi etkilemektedir.
Ozellikle hastanelerde ve karantinada olan kisilerin arz ve taleplerinde degisiklikler

oldugu ve hizmet anlayisinda yogunlugun oldugu bilinmektedir (Gault, 2020).

Tablo 1. 2020 yilinda bazi iilkelerde beklenen ve gergeklesen biiyiime oranlart (%)
(OECD, 2020)
2020 Yili1 Beklenen 2020 Y1l Gergeklesen

Biiylime Orani Biiylime Orani

ABD -3.5 -3.4
Almanya -5.1 -4.8
Avusturalya -2.5 -0.2
Brezilya -4.1 -4.0
Cin 2.3 2.3

Fransa -8.2 -8.1
Hindistan -1.7 -7.9
Ingiltere -9.8 -9.7
Italya -8.9 -8.8
Japonya -4.7 -4.8

Tablo 1°de goriildiigii lizere, salgindan sonra iilkelerin umduklari biiyiime
oranlarinda gerileme meydana gelmektedir. Ayrica, gelismis iilkeler de bu salgindan
nasibini alarak biiyiik ¢apta ekonomik daralma yagamaktadir. Bu ¢ergevede, Uluslararasi
Para Fonu (IMF) arastirma verilerine gore, salgin nedeniyle diinyanin en biiyiik
ekonomilerinden birine sahip olan ABD %3,4 daralirken; Cin %2,3 ve Trkiye ise %1,7
oraninda 2020 yilinda biiyiiyen ekonomiler olarak 6ne ¢ikmaktadir. Bunun yaninda,
ekonomide meydana gelen degisiklik, iilke ekonomisini belirsizlige siiriiklemektedir.
Ayni1 zamanda salgin doneminde var olan kisitlilik bir¢ok kisinin igsiz kalmasina da neden

olmaktadir (Zengin ve Goniiltas, 2020).



Tablo 2. Issizlik oranlari, 2019-2020 (%) (OECD, 2020)

2019 Yili issizlik Orani 2020 Yil Igsizlik Orani

ABD 3.7 8.1
Almanya 3.1 3.8
Avusturalya 5.2 6.5
Avusturya 4.8 6
Brezilya 11.9 13.6
Cin 51 5.2
Fransa 8.4 8
Hindistan 5.2 5.4
Ingiltere 3.8 4.6
Italya 10 9.3
Japonya 2.4 2.8
Kanada 5.7 9.6
Kore 3.8 3.9
Rusya 4.5 5.5
Turkiye 13.7 13.1

Salginin en ¢ok hissedildigi alanlardan biri de is giicii piyasalaridir. Bununla
birlikte, ekonomik durgunlugun etkileri istihdam sahalarini daraltmaya itmektedir.
Karantina Onlemleri nedeniyle ¢ogu kisi issiz kalirken, {iretici firmalar maliyetlerini
karsilayabilmek amaciyla calisanlarini isten ¢ikarma politikasi uygulamaktadir. Bu
acidan Tablo 2’de goriildiigii tizere issizlik oranindaki artigin en fazla gerceklestigi iilke
Amerika olarak kaydedilmektedir (Zengin ve Goniiltas, 2020).

Genel anlamda 2020 yilinda Covid-19 virusu dinya ekonomisini ciddi 6lg¢ude
etkilemistir. Pandemi siirecinde alinan kararlar tiiketicinin tiilketiminin azalmasina sebep
olmustur. Isletmeler iiretimi durdurmakta hatta kepenk indirmeye kadar gitmektedir.
Seyahat kisitlamalar1 nedeniyle salgindan en ¢ok etkilenen havayolu, turizm ve hizmet
sektoriinde ciddi kayiplar olmaktadir. Diinyanin birgok tlkesinde, hatta gelismis iilkeler
dahil, issizlik oran1 ciddi seviyelere yikselmektedir. Pandemi surecinin olumlu etkileri
de olmustur; e-ticaret izerinden hizmet veren sektorler ve home office hizmet veren is

modelleri gibi.



3. TUKETICI VE TASARRUFUNA iLiSKiN GENEL KAVRAMLAR

Bireylerin yaptiklar1 harcamaya atifta bulunmasi sebebiyle iktisadi bir kavram
olarak 6n plana c¢ikan tiiketim, ekonomik olmakla birlikte psikolojik ve sosyolojik
boyutlar1 da olan bir terimdir. Bu terimin etkisi lizerinde olan bazi faktdrler mevcuttur.
Bireyin bulundugu ruh hali, iginde bulundugu toplumsal grup gibi etmenler tiiketime etki
eden faktorlerdir. Zaman igerisinde farkli boyutlarda tanimlanan tiiketim terimini daha
iyi kavramak icin tiiketimin ne anlama geldigini detayli bir sekilde incelemek gerekir.
Kiiresellesme ile artan dretim ve harcamalar, zamanla tiketim kualturind ortaya
cikarmistir. Bununla beraber modern toplumlarda meydana gelen tiiketim kiiltiirti,
zamanla tiim topluma yayilmistir. Yaygin olan tiiketim kiiltiirii, bireylerde ihtiyaglarini
karsilamaktan ote, biriindigi kimligi disartya yansitmak amaciyla gergeklestirildigi
gozle goriilebilmektedir. Clinkii insanlar tiiketim ile benliklerini elde etmeye ¢alismakta
ve kendilerine sosyal ¢evre olusturmaktadir (Topay ve Erdem, 2019: 176).

Bununla birlikte, toplumda olusan degerlerin tiikketim ile bagdastirilmasi bazi
zamanlarda bireylerin milli degerlerinin ve inanglarinin deger kaybetmesine, hatta
varligin1 kaybetmesine sebep olabilmektedir. Dolayisiyla, hazci olarak ifade edilen
gosteris diiskiinii ve marka tutkunu bireylerin artmasi1 da bu ylizdendir. Bu ¢ercevede
tilketim kavrami1 insan hayatinin neredeyse tamaminda etkisini gostermektedir. Benlik ve
statUsu, tikettikleri dereceye gore belirlenen bireylerin toplumdaki 6zel konuma sahip
olma i¢giidiist, insanlar1 bencil bir tipe doniistiirmektedir (Sever, 2019). Bu cercevede,
insanlarm normal yasamlarinda sergilemek istedikleri tiiketim davraniginin olusturdugu
ortak kiiltiiri net bir sekilde anlatabilmek toplum agisindan 6nemlidir. Bununla birlikte,
bu bolimde tiiketim, tasarruf, tiiketici, tiiketici davranislari, tiiketici satin alma
davranisini tetikleyen faktorler ve tiiketici satin alma karar siireci konularina yer

verilmistir.

3.1. Tiiketim Kavrami

Zamanla farkli tanimlar1 ortaya ¢ikan tiiketim kavrami hakkinda ¢ogu yazar pozitif
tanimlar yaparken, bazi yazarlar da negatif anlam yiikleyerek tanimini yapmaktadir. En
temel anlamiyla tiketim, harcamak, kullanmak ve Dbitirmek anlamlarinda
kullanilmaktadir. Insanoglunun varolus geregi birtakim ihtiyaglar1 bulunmaktadir. Bu

ihtiyaclar genel anlamda biyolojik, fizyolojik ve sosyolojik olarak



ele alinmaktadir. Ele alinan bu ihtiyaglarin karsilanabilmesi i¢in birtakim harcamalar
yapilmas1 gerekmektedir. Dolayisiyla géze alinarak yapilan tiim harcamalarin ortaya
cikardigi maddi ve manevi degerler toplami, tiikketim olarak degerlendirilmektedir
(Torlak, 2000: 21).

Baudrillard (2011) tiiketimi bazi kavramlarla karsilagtirarak basit bir kavram
olmadigini ispatlamak istemistir. Dolayisiyla elde edilen bulgular neticesinde tiikketimin
sadece satin alma eylemi olmadigi, tamamen kiiltiirel yapiyla iliskili oldugu ve sistemli
bir faktor biitiinii oldugunu vurgulamak istemistir. Baska bir aragtirmada ise tiketimin
yalnizca insan viicudunun gereksinimini doyuran basit bir slire¢ olmadigini ileri
strmektedir. Bu ¢ercevede tuketim, bilindigi gibi yalnizca yiyip ortadan kaldirmak gibi
temel bir sureci icerseydi, bireylerin belirli bir doyum noktasina ulagsmasi gerekirdi.
Ciinkii bireyin harcama diizeyinde ele alinan tiiketim teriminin, ihtiyag¢ giderildiginde

doyum noktasina ulasilmasi beklenir (Baudrillard, 2011: 240).

3.2. Tasarruf Kavrami

Kisilerin harcamalar1 ile kazanglar1 arasinda gelire destek amacli yapilan harekete
tasarruf denilmektedir. Ayn1 zamanda kisilerin tiikketim boyutlarin1 azaltarak tasarruf
yolunda varliklarin1 artirmalar1 yatirim olarak tanimlanmaktadir. Ulkemizde aileler, hane
halki gelirini en iyi sekilde tasarruf ederek yatirim yapmayr amaglamaktadir. Ancak bu
iki kavram arasindaki dengeyi rasyonel olarak degerlendirmek bir hayli zor
gortinmektedir. Bununla birlikte tasarruf ve yatirim yapan ailelerin kaynaklara yonelme
stirecinde yasadiklar1 zorluklar ilizerine ¢alismalar ne yazik ki iilkemizde azdir. Daha ¢ok
yabanci iilkelerde yapilmis tasarruf ve yatirim caligmalarina rastlamak miimkiindiir

(Kiyilar ve Acar, 2012: 22).

3.3. Tiiketici Kavrami

Gereksinim duyulan bir ihtiyacin kargilanmasi amaciyla {iriin veya hizmet elde
etme, satin alma, kullanma ya da sonunu getirme olarak da ifade edilen tiiketim eylemini
gergeklestiren kigiler tiiketici olarak tanimlanmaktadir (Calik, 2021: 42). Tiiketim toplum
zincirini meydana getiren tiiketici, su ana kadar diger toplumlardaki tiiketicilerden
olduk¢a farkli Ozellikler gdstermektedir. Bu kategorideki tlketiciler kisa soluklu bir
tilketim aligkanlig1 yasamaktadir (Senemoglu, 2017). Ayrica bazi durumlarda tiiketici
harcama egilimi gosterdiginde iki farkli duyguyu bir arada yasamak istemektedir. Bu
duygular haz ve fayda saglama beklentisidir. Ornegin, Uinlii bir markadan bir iiriin satin

alarak ic¢ini rahatlatma ve satin alma islemini giivenli bir sekilde yaptig1 icin faydaci
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beklentiler igerisine girmektedir. Bunun yaninda, markanin {inlii olmasi, elde ettigi
konum ve sosyal prestij gibi haz uyandiran faktorleri de birey yasamak istemektedir
(Celik, 2009).

Genel cergevede geleneksel kiiltiir i¢erisinde temel ihtiyaglar karsilanirken dikkatli
davranma, sadece ihtiyaci duyulan {riinlerde secicilik yapma, gereksinimleri
karsilandiginda bunlarla yetinen bireylerin zamanla savurgan, ihtiyaci dogrultusunda
almayip gereksiz seylere harcama yapan, marka takintisi olan kisilere doniistiigii ve
diisiinmeden hareket ettigi goriilmektedir (Sever, 2019). Ayrica bireylerin liiks takinarak
kimlik olusturdugu diisiiniilmektedir. Bununla beraber liiks {iriinlere giicii yetmeyen
kisilerin ise bu markalarin {riinlerini taklit ederek kimlik arayismma girdigi
ongorulmektedir. Bu gergevede hem pahali hem de marka taktikleri ile olusturulmaya
calisilan kimlikler, sosyal yapiya bagimli olma ve bireysel algi sekil olgusu ile ele
alinmaktadir. Bunun sonucunda ise olusan kimliklerin tiiketici sdylemleri goziinde
onemli bir rol oynadigi, yiiklenen anlamlar neticesinde 6znel yargi ile sabitlenmektedir.
Ornegin bir tiiketici bilinen bir marka ayakkabiy1 satin aldiginda, o ayakkabimin verecegi
konfor, ayakkabi ile yapacagi yiirliyiis, spor ve benzeri aktiviteler akla ilk basta
gelmemektedir. Aldig1 bu iiriin ile karsidaki kisilere vermek istedigi mesaj akla ilk
gelmektedir (Baudrillard, 2011: 246).

Bu baglamda bircok etmen tliketici aligkanliklarmi ve yasam boyutlarini
degistirirken, ¢esitli reklamlar, tanitilan liiks markalar, bireylerin edindigi aliskanliklar,
tasarruf egilimi, sosyal statii ve egitim diizeyi gibi birgok faktor, tiketicileri istemsiz bir
sekilde harcamaya itmektedir. Bununla birlikte, tretimle paralel olarak tiiketimin de hizla
artmasi, stirdiiriilebilir yasam ifadesini bilingli tiiketicilik kavramina yonlendirmektedir.
Bu cercevede, bilingli bir tiiketici davranig bigimi bireye kazandirmanin en onemli

boyutu, tiiketici egitiminden gegmektedir (Babaoglu ve Altinok, 2008).

3.3.1. Tiiketici Davramslari

Bir hizmet veya iiriinii satin alan kisiye tiketici denilmektedir (Ivanovic, 2003: 55).
Pazarlama alaninda tiiketici denilince akla ilk olarak ailesinin ve kendisinin kisisel istek
ve ihtiyaglarin1 karsilamak igin satin alma faaliyetinde bulunan son tuketiciler olarak
ifade edilmektedir (Penpece, 2006: 5).

Bir {irlin veya hizmetin bireysel tiiketim igerisinde satin alinmasi ve bu {irlinleri
satin alan kisilerin (birey veya aile hanehalkinin) sergiledigi tutum, tiiketici davranisi
olarak tanimlanmaktadir. Ayrica, tiim bu bilesenlerin bir araya gelmesiyle tiiketici pazar1

olusmaktadir (Kotler, 2005: 178).
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Bireylerin bir {iriin veya hizmeti satin almasi ve kullanmasini i¢eren karar verme
suregleri ve davraniglarin biitiinline satin alma davranis: denilmektedir. Bununla birlikte,
bireylerin bir hizmeti veya bir {riinii bireysel kullanim amaciyla veya hane halkinin
ihtiyaci i¢in satin almasi, tiiketici satin alma davranisi olarak ifade edilmektedir (Pride ve
Ferrell, 2000: 195).

Kiiresel ¢apta bir tiiketicinin satin alma potansiyel davranigini etkileyen bazi
faktorler mevcuttur. Bu faktorler genel anlamda; kaltir ve alt kaltdr, sosyal stati ve
referans gruplari, sosyal faktorler (aile vb.), bireyin motivasyonu, kisilik yapisi, algilama
bi¢imi ve 6grenme sekli gibi bircok kisisel faktoru icermektedir. Ayrica, teknolojik
gelismeler, ekonomik durum ve politik etmenler de satin alma davranisini etkilemektedir
(Oktay, 2006: 198).

Her donem pazarlamacilara ve bireylere yol gosterici fonksiyonuyla Onemini
koruyan tiiketici davraniglari; bireylerin bir iirlinii satin almadan Once, satin alma
sirasinda ve sonrasinda ne gibi asamalardan gegecegini, hangi faktorlerden etkilendigini
anlamak ve verilen kararin neye gore sekillendigini arastirmak icin dikkat edilmesi

gereken 6nemli noktalar agik bir sekilde belirtilmelidir (Kitapg1 ve Dértyol, 2009: 332).

3.3.2. Tiiketici Satin Alma Davramsini1 Etkileyen Faktorler

Literatiir incelendiginde, tiiketici davraniglarmi etkileyen birgok faktor
bulunmaktadir. Bu faktorler; sosyal, kiiltiirel, durumsal, demografik ve psikolojik
etmenler altinda listelenmektedir (Sahin ve Akballi, 2017: 44).

Kisinin hangi role biiriindiigii, elde ettigi statii ve referans gruplari, aile gibi
kavramlar, tiiketici davraniglarini belirlemede 6nemli sosyo-kdilttrel faktorlerdir (Sahin
ve Akballi, 2017: 44).

1. Sosyo-kultirel Faktorler

Satin alma davranigini etkileyen sosyo-kulttrel etmenler arasinda kaltir, sosyal
sinif, aile vb. kavramlar etkili olmaktadir.

Belirli bir toplumun iyelerini 6zgilinlestirerek O6grenilmis davranig tarzlarmi
olusturan sisteme Kultir denilmektedir. Dolayisiyla, toplumun yaptigi ve yapmak
istemedigi bir¢ok seyi i¢ine almaktadir.

Bir bireyin davranis kaliplarini belirleyen kiiltiir, bir insan gibi biiyiir ve bu siire¢
zarfinda topluma, davranis kaliplarin1 sekillendirerek temel deger yargilarini olusturur.
Bu sebeple, bireyin satin alma davraniginda sergiledigi tutum ve kaliplar kiiltiir etrafinda

sekil almaktadir.
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Bilindigi tizere, toplumu olusturan kiiltiiriin iki farkli 6gesi bulunmaktadir. Bunlar
maddi ve manevi 0gelerdir. Maddi Ogeler, toplumlarin gelisim asamasinda kullandig1
teknolojik gelismeleri ve teknik becerileri ifade etmektedir. Manevi 6geler ise toplumun
hayatin1 diizene sokacak olan degerler, inanglar, gelenek, gdrenekler, yasa ve etik
kurallardan meydana gelmektedir.

Kdiltlr, toplumsal yasamda olusan bir unsur olmakla birlikte, ayn1 zamanda bireysel
tutum ve davraniglar kiiltiirel doku i¢inde Onemli bir yer tutar. Her ne kadar insan
davraniglar1 toplumsal yasam i¢inde 6grenilmis olsa da, her zaman toplumun 6grettikleri
ile ortiismeyebilir. (Oguz, 2011: 133)

Genel anlamda tliketici davranig kaliplarini etkileyen faktorlerin neredeyse
tamamini kapsayan kiiltiir, toplum hayatinda 6nemli bir yere sahiptir. Dolayisiyla bireyin
algilama siire¢ boyutu, 6grenme sekli, tutum ve inang davranis diizeyi, karakteri ve
kisiligi bulundugu toplum kiiltiiriinden dogrudan etkilenmektedir. Bu ¢ercevede kiiltiir,
toplumun kisiligi olarak da ifade edilebilir. Ornegin, bir kisinin karakter 6zellikleri onu
diger kisilerden nasil ayirt edebiliyorsa, kiiltiire ait o6zellikler de o toplumu 6zgiin
kilmaktadir (Cakir, 2006: 61).

Bir bireyin yasam tarzi, gelir diizeyi, saygi statiisii veya birbirinden ayiran genis
insan gruplarina sosyal simif denilmektedir. Olusan bu sosyal siniflar arasinda tamamen
sinirlar olmamaktadir. Genel anlamda bir toplumu meydana getiren niifusun; gelir
yapisini, meslegini ve egitim diizeyini ifade eden sosyal sinif, hiyerarsik bir siralamay1
ifade etmektedir. Bu siniflar, yukaridan asagiya dogru belirli bir sira ile siralanmis ve
toplumsal tabakalagsma sistemini olusturmuslardir. Ayrica sosyal sinif denildiginde bir
tiiketicinin gilinliik tiikketim egilimi, tiiketim yapis1 ve tasarrufa ne derece egilimli oldugu
da arastirilmaktadir (Ince, 2017: 300).

Bireyler arasinda en ¢ok etkilesimin oldugu grup aile olarak bilinmekte olup satin
alma davramisim1 da etkilemektedir. Bir ailenin yapisi, aile iiyelerinin hangi rolleri
iistlendigi, ailenin sahip oldugu cocuk sayisi, ailenin kentsel veya kirsal bolgelerin
hangisinde oturdugu veya tiilketim asamasinda karar veren kisinin kim oldugu pazar
yapisinin olusturulmasinda 6nem arz etmektedir. Bununla birlikte evlilik bagiyla
baslayan veya akrabalik iligkileriyle giiclenen ¢evrede birbirine manevi olarak baglanan
kisilerin en ¢ok biiriindiigii rol yapis1 aile igerisinde gegmektedir. Genel anlamda aile
kavrami, hem kazan¢ hem de istihdamu tiiketen bireylerin olusturdugu bir birim olarak
literatiirde gegcmektedir (Celik N., 2015: 30).

Zaman ilerledik¢e insanlarin yaglanmasiyla tercih ettikleri {irlin ve aktivitelerde de

degisiklik olmustur. Literatiirde aile kavrami ile alakali olarak Davis ve Benny aile

13



igerisinde eslerin satin alma davranis siireglerini incelemis ve satin alma siire¢ boyutunu;
problemin tanimlanmasi, bilgilerin edinilmesi ve son kararin alinmasi olarak ii¢ gesit
siire¢ oldugunu ileri siirmiistiir. Yapilan caligmanin neticesinde ise esler arasinda
meydana gelen etkinin alinmakta olan iiriine veya hizmete gore degisiklik gosterdigi,
fakat aile gezintisi, tatil ve benzeri trin ve hizmetlerde babadan daha ¢ok anne ile
¢ocugun boyut etkisinin biiyiik oldugu ileri siiriilmiistiir (Davis ve Benny, 1974: 51).

Bir bagka arastirmada ise yukarida belirtilen ii¢ asamanin sonuna satin alma
kavramini da ekleyerek satin alma karar siire¢ boyutunun fiili olarak gerceklesmesini
incelemistir. Aile icerisinde satin alma davranisinda eslerin roliinii karsilastirarak
arastirma yapan Wilkes, esler arasinda verilen cevaplarin neticesinde diisiik korelasyon
ortaya ¢ikarmistir. Ayrica ¢aligmanin sonucunda ailenin satin alma ve karar verme

siirecleri lizerinde bir c¢alismanin ele alinarak arastirilmasi gerektigini gerceklige

kavusturmustur (Wilkie, 1975: 225).

2. Demografik Faktorler

Satin alma davramismi etkileyen bir diger faktor ise demografik etkenlerdir.
Demografik etmenler arasinda yas, meslek, cinsiyet, yasam tarzi vb. kavramlar yer
almaktadir.

Bireylerde yas ilerledik¢e kisinin ekonomik, psikolojik ve fiziksel halleri de
degiskenlik gostermektedir. Ornegin, 15 ve 20 yas grubu kisilerin kiyafet ve benzeri
esyalari talep ettigi; kariyerine yeni baglayan ve aile kurmak isteyen 25 ve 30 yas arast
bireylerin ise ev esyalarina yogun bir sekilde talep ettigi goriilmektedir (COmert ve
Durmaz, 2002: 354).

Bu bakimdan belirli bir yas grubunun tercih ettigi Uriinii diger grup tercih
etmemekte ve kullanma amaci giitmemektedir. Bu sebeple firmalar pazar
boliimlendirmede arag olarak yas grubunu bir degisken olarak kullanmaktadir. Buna gore
pazar boliimiiniin dagilim ve fiyat tutundurmalar1 yapilmaktadir (Cakir, 2006: 72).

Martensen ve Gronholdt 5 ve 13 yas grubu arasindaki ¢ocuklara satin alma
davranisi ile ilgili arastirma yaptiklari makalelerinde; 14 cesit iiriin listesinde, 779 kisiye
anket yapmislardir. Arastirma bulgularinda bireylerin aile kararlarina olan etkisi, cocuk
grubu ve yetigkin grubunun yas dagilimlarina gore farklilik gosterdigi saptanmistir (Anne
ve Lars, 2008).

Satin alma davranigina etki eden bir diger etmen meslektir. Kisilerin sahip oldugu
meslek ger¢evesinde satin alma islemi girisiminde bulunmalart kaginilmaz bir durumdur.

Ornegin, insaat sektdriinde calisan bir kisinin yemegi disarida yemeyi tercih etmeyip
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yemegini yaninda getirmesi normal bir durumdur. Burada gerceklesecek satin alma
eylemi, kisinin yemegine bir yemek kabi1 almasidir. Ancak, holding sahibi olan bir kisinin
yemegini i yerinde yemektense {inlii bir restoranda yemegi tercih etmesi soz konusu
olabilir. Bu bakimdan holding sahibi olan kisi satin alma ihtiyact duymamaktadir (Comert
ve Durmaz, 2006: 354).

Demografik 6zelliklerden biri de cinsiyettir. Cinsiyet, satin alma davranisini
etkilemede 6nemli bir faktor olarak goriilmektedir. Giinlimiiz ¢aginda erkek ve kadinlarin
davranis degisimi farkhidir. Ornek verecek olursak, ev ihtiyagc Grinlerinin almmasi
konusunda kadinlarin erkeklere kiyasla daha ¢ok karar verdigi soylenebilir (Aslan K.,
2019: 25-26).

Bireyler ihtiyaclarmi giderecek urunleri ararken, bu drunlerle birlikte ¢evreye olan
duyarhlik artmaya baslamis ve bu ¢ercevede tiiketim aligkanliklar1 da sekillenmistir. Bu
baglamda birey, tiiketici olarak ¢evreye olan gorev bilincini yerine getirmek igin ¢esitli
prensipleri g6z 6niinde bulundurarak iirtinii almaktadir (Sahin ve Akballi, 2017).

Satin alma davranisin etkileyen bir diger faktor ise tiiketicilerin yasam tarzidir.
Bireylerin ilgi duydugu alanlar duygu ve diisiincelerini yansitan yasam tarzlari ile bos
zamanlarim aktivitelerle degerlendirdigi faaliyetleri kapsayan genis bir ag sistemine
sahiptir. Birey, 6grenme yoluyla yasam tarzini1 kavrar. Genel anlamda bir kiginin yasam
tarzini; kiiltir boyutu, yasadigi sosyal sinif, statiisii, meslegi ve gelir durumu gibi

etmenler etkilemektedir (Ergis vd., 2007: 282).

3. Durumsal Etmenler

Durumsal etmenler, bireyin satin alma karar1 siirecinde kiside ortaya ¢ikan hal
degisimidir. Cogu zaman bireyde satin alma karar siireci birden ortaya c¢ikmaktadir.
Ornegin rahatsizlanan bir akrabasini gérmek icin bagka bir sehre giden kisinin bilet almas1
gerekmektedir. Bu da satin alma davranisina 6rnek olarak gosterilebilir. Araba almay:
diisiinmekte olan kisinin, calistig1 is yerinde birkac sebepten dolay1 isten ¢ikarilmast,
bireyin diisiincesini erteleyebilmesine neden olabilmektedir. Ayrica, bir bagka bireyin
maasina zam yapilmasi, kaliteli bir marka veya taninmis bir model araba satin almasina
sebep olmaktadir. Bu baglamda satin alma davranigini etkileyen durumsal faktorler su
sekildedir: fiziksel ve sosyal ortam, zaman kavram ve satin alma sebebi olarak
listelenebilir (Sahin ve Akballi, 2017: 51).

Birey, satin alma davramis karar1 verdiginde fiziksel ve sosyal ortamdan
etkilenmektedir. Dolayisiyla tiiketici ¢evresindeki insanlardan kolaylikla etkilenerek

satin alma davraniginda bulunabilir (Sahin ve Akballi, 2017: 51).
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Amir Ishaque, Pakistan'da 125 aile ile yapmis oldugu calismada bir {iriinii satin
alirken ilk sirada ¢ocuklarin oldugu gercegine varmustir. 1960'lh yillardan ginimuze
kadar degisen aile yapisi ile cocuklar da artik 6n planda tutulmaktadir. Dolayisiyla satin
alma karar siirecinde ¢ocuklar da pazar anlayiginin farkina varmaktadir (Ishaque, 2014).

Durumsal faktdrleri etkileyen bir bagka etmen ise zaman kavramidir. Bu gercevede
bireyin satin alma kararini zaman faktor( ciddi derecede etkilemektedir. Mesela uretilen
iiriinlerin mevsimlik olarak pazarlanmasi, zaman kavramina gore gelistirilmektedir. Bu
sebeple pazarlamaci olan gruplarin zamanla alakali {i¢ soruya net cevap vermeleri
gereklidir (Tek, 1997: 224).

Bu ii¢ soru asagidaki gibidir;

* Alimlar ger¢eklesen mevsimlere, haftalara, ayrica giin ve belirli saat dilimlerine
gore ne derece etkilenmektedir?

* Gegmiste ve su anda yasanan olaylarda satin alma karar siireci ne derece
etkilenmektedir?

 Bir bireyin bir iiriinii satin alirken o iiriinii hangi zaman araliginda tliketmesi
gerektigi onemlidir?

Durumsal etmenleri etkileyen bir diger faktor ise tiiketicinin bir iirlinii satin
alma nedenidir. Burada 6nemli olan, tiiketicinin satin alacag iiriin ya da hizmeti hangi
amagcla aldigidir (Sahin ve Akballi, 2017: 52).

Cakir’in  (2006: 161) satin alma siireclerinde c¢ocuklarin degisken rolleri
aragtirmasinda, Karabiik sehir merkezinde yer alan okullarda egitim géren 590 6grenci
(9-10 yas grubu cocuklar) ile anket ¢aligmasi yaparak c¢ocuklarin iriinlere olan ilgi
diizeylerini 6lgmeye caligmistir. Arastirma bulgularinda ¢ocuklarin spor yapma amagli

satin alma davranisinda bulundugu ve buna uygun kiyafet aldiklari1 sonucuna varilmistir.

4. Psikolojik Faktorler

Tiiketici satin alma davranisini etkileyen psikolojik etmenler arasinda motivasyon,
06grenme, algilama, kisilik ve tutum gibi kavramlar yer almaktadir.

Giidiileme, diger anlamiyla motivasyon demektir. Bireyi harekete geciren duygulari
ifade eder. Harekete gegirme eyleminin karsilig1 ise motive esittir gtdudir. Bir durum
karsisinda ihtiyacinin oldugunu fark eden tlketici, gereksinimini gidermek igin gesitli
yollar arayacaktir. Dolayisiyla, insani harekete gegiren ve yonlendiren duygular, inanglar
ve korkulara gidi denilmektedir. Glduleme ise bir bireyi belirli hedef dogrultusunda
harekete gegirmeyi ifade etmektedir. Giidilleme kavrami, zihnimizde yer alarak bir

bireyin neler yapabilecegini ve verecegi kararlar1 etkileyen bir kavramdir. Bu nedenle,

16



bireylerde tiiketici satin alma davranigmi motivasyon biiyiikk 6lclde etkilemektedir
(Karakus, 2021: 38).

Psikolojik faktorleri etkileyen bir diger etmen de dgrenmedir. Ogrenme, kiside
davranis degisikligine sebebiyet vermektedir. Ancak siirekli tekrar ederek gergeklesen
ogrenme, tiiketicide bazi algoritmalar1 agiga cikarmaktadir. Ogrenme siiresince elde
edilen tiiketici satin alma bilgileri ve deneyim, bir sonraki satin alma siirecinin yoniinii
gostermektedir (Oriicii ve Tavsanci, 2001: 2).

Algilama, insanlarda hissedilerek var olan duygularin birlesimidir. Cevremizdeki
tiim nesneleri, farkli koku ve tatlari, melodileri, tim hareketli cisimleri veya renkleri algi
yoluyla hissederiz. Bireyin bilgi ve ¢evredeki duyumlar1 segmesi, ayni zamanda bunlari
kavramasi ve yorumlama siirecini iceren kavram algilama olarak ifade edilmektedir.
Ayrica, kisinin i¢ diinyasindan dis diinyasina kadar yargida bulunmayi
kolaylastirmaktadir. Bireylere disaridan gelen uyari sistemlerini anlamli bir sekilde
zihninde kavratan algi uyum siirecini baslatmaktadir. Bu sayede algilama, fizyolojik bir
siirecten ibaret olmayip sosyal ve ekonomik durumlari da igine almaktadir. Ornegin,
kisinin egitim statiisii, gelecekle ilgili beklentileri, gecmiste yaptigi deneyimler, 6grenme
kalib1 ve yasadig1 cevre de biiyiik bir oneme sahiptir. Bu bakimdan algilama siireci, bir
tiikketicinin marka ve marka bilincini sekillendirmektedir. Bu ¢er¢evede satin alinan bir
uriin ya da hizmet, kendiliginden var olmamakla anlam kazanamaz; ancak tuketicinin
gozinde ihtiyaci giderecek olan bir pazarlama algisi ile var olup yasam siirmektedir
(Lebe, 2006: 28).

Bireyin gosterdigi davranis 6zellikleri, kendine 6zgii tavirlari, duygu ve diisiinceleri
icine alan kisilik, satin alma davranigini etkileyen 6nemli bir faktordiir. Bireyin edindigi
aliskanliklar, birey 6zgiivenli, asabi ve boyun egme gibi 6zellikleri gosteren bir tip ise
markalar, bu tiiketici ile giiclii baglantilar kurarak bireyin davranigini anlamaya
caligmaktadir (Tek, 1997: 105).

Malene Gram, yaptig1 bir arastirmaya gore anne-babalarin ve ¢ocuklarmin satin
alma davraniglarin1 kavramak amaciyla gesitli kisilik ve farkl kiiltiirlere mensup olan iki
yiiz Danimarkali ve 200 Alman ¢ocugu ile anket yapmistir. Ayrica 800 Danimarkali ve
1200 Alman ¢ocuk ile de telefon goriismesi yapilarak veri toplanmistir (Gram, 2008:
271). Arastirma neticesinde kisilik 6zelliklerinin ¢ocuklar iizerinde etkili oldugu ve
ailelerin de gocuklarinin gdsterdigi farkli davranis kaliplarinin etkisinde kaldigi sonucuna

ulagilmaktadir (Sahin ve Akballi, 2017: 53).
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Satin alma davranisini etkileyen bir diger kavram ise tutum ve inanclardir.
Bireylerin bulunduklari ortama gdre olumlu ya da olumsuz, negatif veya pozitif sekilde
tepki gostermelerine tutum denir.

Bununla birlikte, inan¢ ve tutumlar kisinin satin alma karar siireci ile dogrudan
baglantilidir. Toplumda yasayan bireylerin inanglara olan tutum benzerligi neticesinde
gliclii bir kiiltiir ortaya ¢ikmaktadir. Bunun yaninda, inanclar kalturtin surekli olarak
gelismesini ve yasamasini saglamaktadir. Tutum ise kisinin ait olmasi gibi gdzlemlenen
bir davranis kalibi degil, tam aksine belirli davranislara yonelme egilimidir. Inanclar,
insan psikolojisinin vazgecilmez unsurlaridir. Ciinkii inanglar sayesinde insanlarin
psikolojik diinyalari devam eder. Dolayisiyla bireyi kendisi i¢in anlam tasiyan herhangi
bir nesneyle benzer 6zellikler gostermektedir. Ornegin, Hindistan'da yasamakta olan bir
kisinin islettigi yemek mekaninda inek eti satmasi olanaksiz bir durumdur (C6llU ve

Oztiirk: 375).

3.3.3. Tiiketici Satin Alma Karar Siiresi

Tiiketiciler her an ¢esitli {iriin ya da markalar arasinda karar verme ihtiyaciyla kars1
kargiyadir. Bir tiiketicinin satin alma karar siireci satin almak istedigi {iriin ve hizmete
gore degisiklik gostermektedir. Mesela, siklikla satin alman gida iirlinleri ihtiyag
dogrultusunda hemen alinmaktadir. Ancak bir yatirim yapilacaksa veya degerli bir mal
satin alinacaksa, bu alim siireci karmasik bir diisiince siirecinden gegmektedir (Tabel vd.,
2019: 47).

Tiiketici satin alma karar siireci bes asamahdir. Bu asamalar asagidaki sekilde
siralanmistir (Muck, 2017: 89).

e [htiyacin ortaya gikmast,

e Alternatiflerin belirlenmesi,

e Alternatiflerin degerlendirilmesi,

e Satin alma kararinin verilmesi,

e Satin alma sonrasi davranislar seklindedir.

Tiiketici bir iiriin alirken karar verme siirecinde bircok varsayimdan gecer.
Bu varsayimlar su sekildedir (Bakanligi, 2014: 3):

e Tiiketici karar verirken iki ya da daha fazla iirlin arasinda kalabilir.

e Tiiketici degerlendirdigi alternatiflerin sonucunu kendi tahmini dogrultusunda
degerlendirme 6l¢iitii yapar,

e Tiiketici satin alacag iirlinleri karar verme siirecindeki kural veya degerlendirme

islemi sonucunda belirledigi segeneklerden alir,
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e Tiiketicinin degerlendirme islemi sirasinda veya karar verme asamasinda dig
etmenlerden kaynaklanan bilgileri kullanmasi mimkuand(r.

1. htiyacin Ortaya Cikmasi

Bir tiiketicinin belirli ihtiyacinin ortaya ¢ikmasina sebep olan ¢esitli durumlar s6z
konusudur. Bu durumlar su sekildedir (Bakanlk, 2014: 4);

e Uretilen ¢oziimiin tiikenmesi,

e Elde edilen ¢6ziimden memnun olunmamasi,

e Degisiklik gosteren aile 6zellikleri,

e Mali beklentinin yiliksek olmasi,

e Bircok ihtiyacin meydana gelmesi,

e Yeniliklere ayak uyduramama ve pazarlama gayretleri ile ilgili durumlar
mevcuttur.

Tiiketicilerin bir {irlinii bilingli bir sekilde satin almasi, ihtiyacin tanimlanmasi
olarak ifade edilmektedir. Dolayisiyla, tiiketici yaptig1 bu bilingli hareketle satin alma
karar siirecini baglatir. Ancak tiiketicinin bu ihtiyacini bir ¢6ziime kavusturmasi iki etkene
baglidir. Bu etkenlerden ilki, beklenen durum ile ger¢eklesmekte olan durum arasindaki
farkliligin boyutunu karsilastirmak; ikinci etken ise tiiketici thtiyacinin ne derece dnemli
oldugudur (Bakanlik, 2014: 4).

Dolayisiyla, beklenen durum ile gerceklesmekte olan durum arasindaki fark eger
biiyiik degilse veya tiiketicinin goziinde ihtiya¢ dnemli degilse, tiikketici bu asamada karar
verme siirecine giremez. Bunun yaninda, tiiketici karar verme siirecine girmedigi i¢in
diger asamalar1 da gegemez. Ancak beklenen durum ile gergeklesmekte olan durum
arasindaki fark biiytikse, tiiketici yogun bir bilgi arayis1 asamasina gegmektedir. Bunun
sonucunda ise tiikketici karar verme siirecini baglatarak sonraki evrelere dogru hareket eder

(Bakanlik, 2014: 4).

1. Alternatiflerin Belirlenmesi

Bir tiiketicinin ihtiyaci tanimlandiktan sonra beklenen durumla gergeklesen durum
arasinda onemli bir fark olduysa asama devam eder. Asamanin ikinci kismi olan
alternatiflerin belirlenmesi boliimiine gegis yapilir. Bu asamada tiiketici hem fiziksel bilgi
arayis1 igerisine hem de elde ettigi bilgiyi 6ziimseme cabasi icerisine girmektedir.
Dolayisiyla tiiketici alternatifini belirlerken elde edecegi degerler ve bilgileri kullanma
maliyeti ile karsilastirmaktadir (Bakanlik, 2014: 4).

Tiiketicinin bellegine kaydettigi bilgilerin miktari, algiladig: risk ve karar verme

siirecinde kendine olan giiveni alternatif arayis boyutunu belirleyen en énemli faktorler
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arasindadir. Dolayisiyla tiiketicinin satin almak istedigi {iriiniin bilgilerine ne kadar hakim
oldugu da alternatif arayis1 kisith tutmaktadir. Ciinkii gegmiste yapilan satin alma
isleminde olumsuz bir durum oldugunda yapilan bilgi arayis1 daha derin olmaktadir. Bu
sebeple tiiketici alternatif arayis siirecinde bazi kaynaklara bagvurmaktadir. Bu kaynaklar
kisisel veya kisisel olmayan bilgi kaynaklar1 seklinde ayrilmaktadir. Aile, akraba, arkadas
vb. faktorler kigisel bilgi kaynaklarina; maruz kalinan reklamlar, gazete haberleri, dergiler
vb. etmenler ise kisisel olmayan bilgi kaynaklarini olusturmaktadir (Bakanlik, 2014: 4).
Tiiketiciler maruz kaldig bilgi ¢oklugu ve giivensizliginden dolay1 daha ¢ok yakin
cevresinden edindigi bilgi etkisinde kalmaktadir. Son donemde teknolojinin kullaniminin
yayginlagsmasiyla, internet ortaminda bilgi alisverisinin sagladigi kolayligin satin alma

davranislarinda 6nemli bir yer tuttugu gézlenmektedir (Parlak F., 2010: 73).

2. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Tiketiciler alternatif arayis sonucunda bir¢cok alternatifin  var oldugunu
belirlemektedir. Bununla birlikte, degerlendirme asamasinda tiiketiciler begenilen
alternatifleri karsilastirarak bir karar vermektedir. Karar asamasinda verilen
degerlendirme Olciitleri ise tiiketici, iiriin ve duruma gore farklilik géstermektedir.

Bu cercevede, tiiketicilerin karar verme asamasinda verdikleri degerlendirmelerin
yogunlugu ii¢ etmenden etkilenmektedir. Birinci etmen, ihtiyacin aciliyet boyutudur.
Ciinkii aciliyet boyutu arttik¢a degerlendirme daha az yapilmaktadir. Ikinci etmen, satmn
alinmak istenen iiriiniin az ilgilenilen kismryla ilgilidir. Son etmen ise alacaginiz {iriiniin
teknik Ozellikleriyle alakali bir durumdur. Bu yiizden yapilan teknik degerlendirmeler

arttik¢a degerlendirmenin yogunlugu da paralel olarak artmaktadir (Geng, 2015: 62).

3. Satin Alma Kararimnin Verilmesi

Genellikle tuketiciler, dogru satin alma karar siirecini ger¢eklestirmek i¢in tatmin
edici bir bilgi arayisi igerisine girmektedirler. Bilgiyi dis kaynaktan arayan bir tiiketicinin
dogru satin alma karar1 verebilmesi adina iki esas bilgiye ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu temel
bilgilerden ilki, tiikketicinin sorununu ¢ozebilecek {iriin ve hizmetin var olup olmadig ile
ilgili kavrama “toplam set” ad1 verilmektedir. Ikinci temel esas ise, tiiketicinin belleginde
yer alan bilgilerin bir araya gelmesiyle markalar arasinda se¢im yapabilmesi ile ilgili
kavram haritasina ise “farkinda olunan secenekler seti" denilmektedir. Bununla
birlikte, farkinda olunmayan secenekler seti ise, farkinda olunan segenekler seti
icerisinde yer almayan markalarin tiikketici hakkinda higbir bilgiye sahip olamama

kismindan olusmaktadir (Tengilimoglu, 2014: 86).
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Bilindigi iizere, satin alma karar1 siirecinin asil amaci, olusabilecek riskleri en aza
indirmektir. Bu bakimdan tiiketicilerin karsilagabilecegi bircok risk faktori
bulunmaktadir. Bu risk faktorleri dort kategoriye ayrilmaktadir. Bu faktorler su sekildedir
(Bakanlik, 2014: 6):

e Tiiketicinin satin alacagi lirlin veya hizmetin fiyati yiikseldikge, verilecek olan
yanlis bir karar, tiiketicinin maddi anlamda kay1p yasamasina neden olmaktadir. Yasadig:
bu durum, ise tiiketicilerin satin alirken karar verme surecinde “finansal riske” maruz
kaldigini gostermektedir.

e Bir tiiketicinin satin aldig1 {riinii, i¢cinde yasadigi toplum araciligiyla kabul
gormeme riski ise "'sosyal risk’* olarak adlandirilmaktadir.

eBazen ise, ¢ogu tiiketici alacagi {iriin ile imajlarini yansitmak ister. Ancak alacagi
irtiniin dogru imaj yansitmamasindan korkan tiiketici “psikolojik risk'" ile kars1 karsiya
kalabilmektedir.

e Tiiketici satin alma karar silirecinde alacagi iirliniin yansittig1 performans
Ol¢iitiinde ¢alismamasindan korkmaktadir. Bu durum ise "‘performans riski'* olarak
isimlendirilmektedir. Ornegin, televizyon, telefon, bilgisayar, mizik aletleri gibi

tirtinlerin ¢abuk bozulmasi performans riskini agiga ¢ikarmaktadar.

4. Satin Alma Sonrasi1 Davramslar

Bir tuketici, tekrarladig1 aligveris ve deneme siiresi olmak tizere iki farkli satin alma
davranigi gostermektedir. Dolayisiyla, ilk defa satin almak istedigi iiriinlerde tiiketici, az
miktarda tirin satin alarak {iriinii denemek ister. Bu nedenle, iiriinii deneme amacl alan
tlketici, satin alma davranigini sergilemektedir. Burada amag, deneme siiresinde alinan
iirliniin kullanim asamasinda degerlendirilmesidir. Gergeklestirilen bu degerlendirme
suresi olumlu gecerse, tiketici iriinii tekrar satin almaktadir. Ancak, tlketicinin

tekrarladigi alimlar neticesinde tiriine bagimlilik gelismektedir (Bakanlik, 2014: 7).
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4. TUKETICI VE TASARRUF DAVRANISINDAKI DEGIiSiM
Bu bolimde Covid-19 sonrasinda degisen tiiketici davraniglari, Covid-19
sonrasinda e-ticaret Uzerindeki etkisi ve Covid-19 sonrasinda artan tasarruf davraniglari

konulu bagliklar ele alinip alt basliklar halinde incelenmektedir.

4.1. Covid-19 Sonrasinda Degisen Tiiketici Davramslar:

Covid-19 olarak bilinen koronaviriis salgini, 2019 yilinda Cin’in Vuhan kentinde
ortaya ¢ikan ve diinya iizerinde biiyiik etkisi olan pek ¢ok farkli alanda degisikliklere
sebep olan salgin bir hastaliktir. Covid-19 salgini sonucunda, 11 Mart 2020 tarihinden
itibaren pandemi ilan edilerek kiiresel salgimnin ciddiyeti konusunda insanlarin daha
dikkatli davranmalar1 amaclanmistir. Bu sayede diinya ¢apinda bireysel sosyal mesafe
kurallar1 uygulanmaya baslanmis, viriis ve bakterileri 6ldiiren saglik iirlinlerinin siirekli
kullanilmasi igin tim is yerleri ve bireylere gerekli agiklamalar yapilmis, her yerde
bireylerin salgindan korunabilmeleri igin cerrahi islem amagh kullanilan maskelerin
takilmasi zorunlulugu getirilmistir (Baltac1 ve Akaydin, 2020: 58).

Pandemi siirecinde alinan 6nlemler, tlketicinin satin alma davranislarini yeniden
sekillendirmeye sebep olmustur. Katie Jones’a gore, tiiketicilerin hayatlar1 salgindan
sonraki ve salgindan onceki hayat olarak ikiye ayrilacak ve bu iki hayat arasinda 6nemli
Olciide fark olacaktir.

Covid-19 sirasinda insanlar sosyal mesafe nedeniyle daha kiigiik gruplar halinde ve
daha az goriismeye baglamislardir. Bu sebepten dolayi teknoloji daha fazla tercih
edilmektedir. Tiketicilerin bu tiir uygulamalar1 kullanarak artik gegmise donmesi
beklenmemektedir. Hele ki tiim diinyanin dijitallestigi bu donemde, salginin da etkisiyle
bu denli ileri teknoloji gilinliikk hayatin bir parcast haline gelmistir. Bu durum ayni
zamanda tiiketici tutum ve davranislarinin degistiginin de bir belirtisidir. Salginin ortaya
¢ikmasindan bu yana tiiketiciler seyahat ve eglence ihtiyaglarini bir kenara birakarak, bu
dénemde giday1 nasil tiiketeceklerini daha ¢ok diistinmektedir. Bunun yaninda tiiketiciler
internetten daha fazla aligveris yapmak, iiriin stoklamak, disarida yemekten kaginmak ve
evde yemek pisirmek gibi aligkanliklar edinmeye baslamiglardir. Cunki pandemi siireci,
insanlarin belli kurallar ger¢evesinde yagsamaya zorlanmasina neden olmustur. Bu
dogrultuda Covid-19, insanligin tiikketim aliskanliklarini 6nemli 6lgtide degistirdigi gibi

tilketicinin en 6nemli degisimlerinden biri de temas igeren hizmetlerin azaltilmasidir.



Buna 0Ornek olarak siipermarket tiiketici harcama miktarini artarken temasla aligveris
yapanlarin sayisinin azalmasidir (Temizkan vd., 2021: 315).

Covid-19 salgini, basta gida tiikketimi olmak tizere birgok alanda degisime sebep
olmustur. Tiiketici, yasadig1r ekonomik sikintilar, belirsizlik ve kaygi nedeniyle tiiketim
aliskanliklarini degistirmistir. Pandemi siirecindeki belirsizlikler bazi alanlarda tiiketimi
artirmig, gida ve temizlik gibi liiks tiiketim sayilan alanlarda ise tliketimi azaltmistir
(Hesham etc, 2021: 4).

Diinyada ve Tirkiye’de kredi kart1 verilerine bakildiginda tiiketicilerin
ihtiyaclarinin degistigi gosterilmistir. Tiirkiye'de pazar arastirma sirketlerinden biri olan
Dorinsight, 15-20 Nisan 2020 tarihlerinde 5007 katilimciyla bir arastirma
gerceklestirmistir. Aragtirmada katilimeilara Covid-19 sonrasinda tiiketicilerin degisip
degismedigine yonelik sorular sorulmustur. Arastirmanin sonucunda kadmlarin %92’si,
erkeklerin  %84’ti satin alma davraniglarinin degistigini belirtmislerdir. Yapilan
arastirmanin sonunda hastaligin tiiketicinin satin alma davranislarinda degisikliklere yol
acabilecek bir etkiye sahip oldugu sonucuna varilmistir (Soydan, 2022: 5).

Covid-19 salgmi, savas zamanlarinda rastlanilan stok yapma anlayisin1 Covid-19
ile yeniden tiiketicilere kazandirmistir. TUketicinin pandemi surecinde Onceliklerinin
yaninda, satin alma sekillerinin de degismistir (Erkan, 2020: 588). Long ve Khoi’nin
Vietnam’da yapmis oldugu ¢aligmaya gore tiiketicinin erisememe korkusuyla gida stogu
yapmaya egilimli oldugu tespit edilmistir. Ayni zamanda Isveg’te yapilan incelemede 10-
19 Mart 2020 tarihinde tiiketicinin ihtiyacindan daha fazla yiyecek satin aldig1 da tespit
edilmigtir. Raf omrii daha uzun olan iriinler tercih edilmeye baslamis, dezenfektan,
maske, eldiven gibi, siparisler daha hijyenik diisiincesiyle online olarak yapilmigstir
(Y1ldiz, 2020: 386).

Covid-19 pandemi siirecinde bazi Kanada’da yapilan bir aragtirmaya gore,
tilketicilerin et reyonlarini bosaltacak kadar et satin aldiklar1 sonucuna varilmstir.
Almanya’da 1242 kisinin katildig1 arastirmaya gore, tiiketicilerin taze gida yerine raf
omrii uzun gidalari tercih ettikleri belirlenmistir. Katilimeilari %14°i bakliyat, makarna,
konserve ve pirin¢ gibi tiiketim 6mrii daha uzun iriinleri stokladigi tespit edilmistir
(Baltac1 vd Akaydin, 2020: 60).

Nielsen arastirma sirketine gore, Amerika’nin ilk resmi vaka agiklamasindan 2
hafta sonra, tibbi triinler olan dezenfektan ve maske satiglarinda bir dnceki haftaya gore
strastyla %4, %47 ve %53 oranlarinda artisa rastlanmistir. Yani, Donald Trump’in yaptig1
basin toplantisindan sonra tiiketicilerin raf dmrii uzun gidalara yoneldigi, Tiirkiye’de ise

10 Mart 2020°de bakanin agikladigi giinden sonra proaktif ve reaktif saglik tiriinleri ile

23



kiler hazirligina iliskin mutfak tiriinlerinde ayni1 anda biiyiik bir talep artis1 goriilmiistiir
(Hacialioglu vd Saglam, 2021: 20).

Laat Finlandiya’da 211 kisinin katilmiyla ger¢eklestirdigi ¢alismasinda salginin
ileri sathalarinda tiiketicinin satin alma egilimlerinin arttig1 ve ihtiyacindan fazlasini satin
aldig1 gozlemlenmistir (Erkan, 2020: 588).

Sonug olarak bakildiginda, tiiketici degisen ¢evreye uyum saglamak ve kendini
giivende hissetmek i¢in satin alma davraniglarinda degisime gitmektedir. Sheth (2020)
Covid-19 salgmmin tiiketici davranisi tizerinde bazi etkileri oldugunu tespit etmistir.
Bunlar su sekildedir: (Sheth, 2020: 281)

1.istifcilik: Tiketiciler, temel ihtiyaglarmi belirsizlik nedeniyle endise haliyle
stoklama yontemine bagvuruyor. Tiketiciler, raf dmrii uzun ve kuru gidalara yonelerek
ekmek, su, et gibi Urtnleri tercih ediyor. Ayni zamanda, tedariginde aksama diisiincesiyle
temizlik malzemelerinde ihtiyag fazlasi aligveris yapilmistir.

2.Dogaclama: Pandemi siirecinde alinan 6nlemler nedeniyle tiiketiciler, mevcut
aliskanliklarini birakip yeni trend aliskanliklar edinerek dogaclama yapmay1 6grenmistir.

3.Bastirllmis Talep: Bastirilmis talep, tiketicinin kriz dénemlerinde belirsizlik
nedeniyle birincil ihtiyaclara yonelik istege bagl ihtiyaglarini ertelemesine neden olur.
Tuketiciler, pandemi siirecinde otomobil, ev ve eglence sektorleri gibi istege bagh
ihtiyaclarini ertelemistir.

4.Dijital Teknolojiyi Kucaklamak: Tuketiciler, karantina ilan edilmesi nedeniyle
yeni teknoloji uygulamalartyla tamigti. Bu durumun en buyik oOrnegi, okullarin tatil
edilmesiyle egitime devam saglamak icin Zoom video hizmetlerinin kullanilmasidir.

5.Magaza Eve Geliyor: Salginlar1 6nlemek i¢in alinan kararlar ve sosyal mesafeler
nedeniyle tuketiciler, market ve aligveris merkezlerini tercih etmemekte; ihtiyaglarini
online olarak karsilamaktadir. Tlketiciler, salginin yayilma hizin1 ve alinan yasaklar
nedeniyle aligveris merkezleri basta olmak {izere sinema, spor salonu ve eglence merkezi
gibi birincil tiiketim ihtiya¢ olmayan alanlara olan talebi azaltmustir.

6. Is-Yasam Simirlarimin Bulanmiklasmasi: Tiketiciler, siirli imkanlar nedeniyle

eve mahkdm olmustur. Evi daha verimli ve etkili kilmak i¢in yeni alternatifler aranmastir.

4.2. Covid-19 Sonrasinda E-Ticaret Uzerinde Etkisi

E-Ticaret Kavrami: Dijital ¢agin gelisimiyle diinyada yeni bir ekonomik satin
alma sistemi olusmustur. Satici, dinyaya agilarak ticari faaliyetlerini web sayfalari
tizerinden yapmustir. Insanlarin giinliik yasantisinda her an teknolojiyi kullanmasi, e-

ticaretin gelisimini saglamistir. Bu 6nemli gelisme, ekonomik kalkinma ve toplumsal
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refahin stratejik 6nem kazanmasina vesile olmustur. Ticaret kavrami, mal ve hizmetin
satin alinmas1 veya satilmasi anlamina gelirken, bu siirecin internet tizerinden yapilmasi
e-ticaret kavramini ortaya ¢ikarmigtir.

E-ticaret, tlketicinin iiriin ve hizmet alimlarini internet iizerinden gergeklestirdigi
ticaret ¢esididir. Tiiketici ve satici, e-ticaret sayesinde geleneksel ticaret teknikleri gibi
yiiz yiize islemleri gergeklestirmek zorunda degildir.

E-Ticaretin miisteri ve isletme acisindan avantajlar:

Miisteri acisindan:

e Tliketiciye 7/24 saat aligveris imkani1 sunmasi.

e Evden ¢ikmadan konfor alaninda aligveris yapma imkani.

e Satis yaparken bekleme siras1 olmamasi.

e Diinyanin her yerinden aligveris yapmanin mimkin olmasi.

Isletme acisindan:

e Miisteriye daha iyi hizmet sunma imkani.

e Miisteri ile hizli iletigim.

e Kar1 azaltan geleneksel aracilarin olmamasi.

e Diinyanin her yanina satis imkani sunuldugu i¢in yeni miisteri potansiyelinin gok
genis olmasi.

E-ticaretin miisteri ve isletme agisindan dezavantajlar:

Miisteri acisindan:

e Kartlarin kopyalanmasi (veri hirsizligy).

e Kimlik kopyalanmasi.

e Saticinin {irlin Ve hizmet tutar bilgisi uyusmazligi (dolandiricilik).

Isletme acisindan:

e [_ojistik maliyeti yiiksek iirlinlerin miisterinin bulundugu yere géonderilmesi.

e Veri paylasmaya izin verilmemesi durumu.

Tim diinyay1 etkisi altina alan Covid-19 virisi, insanlarin davranig tarzinda ve
giinliik yasantilarinda belli bashi degisimlere sebep olmustur. Covid-19 siirecinde alinan
Onlemler nedeniyle ve vaka sayisinin artmasiyla tiiketiciler evde daha ¢ok vakit gegirmis,
bu sebepten dolay1 teknolojiyi daha fazla kullanmaya baglamigtir. Gilinlimiizde dijital
cagda pandeminin etkisiyle glinliik yasamimizin bir par¢asi olmustur.

Covid-19 salginindan kaynakl tilkelerin karantina ilan etmesi, tiketicilerin online
aligverise yonelmesine neden olmustur. E-ticaret, Mart 2020 tarihinden beri aktif

kullanicilarda artis kaydetmistir. Covid-19 salgini, tiiketicilerin davraniglarini degistirip
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yeniden sekillendirmesine sebep olmustur. Pandemi siirecinde alinan kararlar nedeniyle
online perakendeciler, satis hacmini artirarak yeni miisteriler kazanmaktadir.

We Are Social 2019 raporuna gore dinya genelinde 4.388 milyar internet
kullanicis1 vardir. Bu rapora gore 2020 yilinda bu say1 4,54 milyar insana ulagmis ve 2001
yilinda diinya genelindeki bireylerin 7 saatini internet ortaminda gegirdigi saptanmistir.
TUIK’in 2020°de yaptig1 ¢aligmaya gore 16-74 yas arasindaki bireylerin 2019 yilinda
internet kullanim oran1 %75,3 iken, bu oranin 2020 yilinda %79’a yulkseldigi
gorilmiistiir. Cinsiyet dagilimma bakildiginda erkeklerde %84,7 kadinlarda bu oran
%70,3 olarak belirlenmistir. Yapilan aragtirma sonucunda verilere bakildiginda, pandemi
siirecinde dijitallesmenin gittikge arttig1 gézlemlenmistir (Marangoz ve Ozen 2021: 56).

Mason ve arkadaslarimin “Changes in Consumer Decision-Making Resulting from
the COVID-19 Pandemic” makalesinde ABD hiikiimetinde yasayan vatandaslarin
tilketici davraniglarindaki degisimlerin tespit edilmesi amaciyla katilimcilara anket
doldurtulmustur. Anket sonuglarma bakildiginda, katilimcilarin online aligverise
yoneldikleri tespit edilmistir.

Global Digital Overview 2020 raporuna gore, diinya niifusunun %59’ unun internete
ulagabilen bireyler oldugu belirlenmigtir. 2019 yilina gore %7°lik bir artis
gbzlemlenmistir. E-ticaret tizerindeki satis hacmindeki artisin en 6nemli nedenlerinden

biri, internet erisiminin artmasidir (Guven, 2020: 253).

THE ESSENTIAL HEADLINE DATA YOU NEED TO UNDERSTAND MOBILE, INTERNET, AND SOCIAL MEDIA USE

TOTAL UNIQUE MOBILE INTERNET ACTIVE SOCIAL
POPULATION PHONE USERS USERS MEDIA USERS

&

7.75 5.19 4.54 3.80

URBANISATION PENETRATION PENETRATION PENETRATION

55% 67 % 59% 49%

gre. . ¥ Hootsuite:

Sekil 2. Diinya internet, sosyal medya ve mobil kullanim istatistikleri (Digital, 2020).
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ONCREN

83.88 77.39 62.07 54.00

MILLION MILLION MILLION MILLION

75% 92% 74% 64%

Sekil 3. Tiirkiye’de internet, sosyal medya ve mobil kullanim istatistikleri (Digital, 2020).

Bircok ulke Covid-19 salgini sirasinda kisitlamalar nedeniyle, insanlar kendilerini
evleriyle sinirlamak zorunda kaldilar. Sonug¢ olarak bireylerin sirec igerisinde ginlik
yagsamlarini organize etmek ic¢in yeni alternatifler iiretmeleri gerekmektedir. Sosyal
cevresinden mahrum kalan bireyler ayni zamanda iletisim alternatifleri de
gelistirmektedir. Bu alternatiflerden biri de satin alma faaliyetlerinde uygulanmaktadir.
Salgin Oncesinde magazalara, alisveris merkezlerine ya da farkli {irtin satig yerlerine
rahatlikla gidebiliyorduk; ancak salginla birlikte insanlar kendilerine bir sinirlandirma
getirdi. Bunun sonucunda tiiketiciler kendilerine yeni aligveris bolgeleri yaratmaya
calistyor. Fiziksel alandan mahrum olanlar sanal ortamlarda kendilerine aligveris
yapabilecekleri yeni yerler yarattilar.

Asagidaki grafige baktigimizda tiiketicilerin e-ticarete yoneliminin ne kadar
degistigini gorebiliyoruz. Asagidaki grafik, Ocak-Mayis 2020 doneminde Amerika
Birlesik Devletleri, Almanya, Tiirkiye ve Birlesik Krallik'ta e-ticaret islem hacmindeki
degisiklikleri gostermektedir.
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- United States = United Kingdom Germany Turkey

Sekil 4. Covid-19 pandemik krizinde farkl iilkelerde e-ticaret hacminde meydana gelen
degimler (Kulak, 2020: 256).

Grafige bakildigi zaman en yiiksek e-ticaret hacminin Tiirkiye’de oldugu
gozikmektedir. Ozellikle Mart ayinda ilk vakalarm ortaya ¢ikmasindan sonra énemli bir
artig oldugu gozlemlenmistir. Tiirkiye’de Mart ayinda e-ticaret artiginin %200 oranlarma
yaklagtig1 gozlemlenirken, Mart, Nisan ve Mayis ayinda bu oran %200 seviyesinde
korunmustur. Grafige bakildig1 zaman ABD ve Ingiltere’den 15 Mart’a kadar e-ticaret
hacminin dalgali oldugu gosterilirken, pandemi surecinin Ulkelerin karantina surecine

girmesiyle birlikte tiiketicinin online aligverise yonelmesinde artis gézlenmemistir.

e-ticaret

Bilgi Platformu

EN GOK ARTIS GOSTEREN SEKTOR
KARSILASTIRMASTI
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BEYAZ ESYA Givim ELEKTRONIK EV BAHGCE GIDA SUPERMARKET YAZILIM

Sekil 5. 2019-2020 y1l1 en ¢ok artig gdsteren sektor (T.C Ticaret Bakanligi, 2020).
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Yukaridaki grafikte 2019-2020 yil1 en ¢ok artis gosteren sektor karsilastirmasi
yapilmistir. E-ticaret hacmi en yiksek sektorler en diisiige olan sektorler sirasiyla beyaz
esya ve kiiclik ev aletleri, giyim, elektronik, ev bahge, gida siipermarket ve yazilim yer
almaktadir. Yiizdesel olarak bakildigi zaman en yiiksek artis (%434) oraninda gida ve
stipermarkettir 2019 yilinda 0,33 milyar TL iken, 2020 yilinda %434 artig gostererek 1,3
milyar TL’ye yiikselmistir. Gida sektoriindeki artigin, pandemi sirecinde ilan edilmesi
nedeniyle hane halkinin hepsinin evde olmasindan kaynaklandigi sdylenebilir. Normal
yasam sartlarinda mutfak aligverisi haftada bir veya iki kez yapilirken ev halkinin
hepsinin evde olmasi nedeniyle neredeyse her giin yapilmaktadir. Yazilim sektorii 2019
yilinda 0,76 milyar TL iken, 2020 yilinda %116 artisla 1,6 milyar TL’ ye yiikselmistir.
Ev bahge sektoriinde 2019 yilinda 1,1 milyar TL iken, 2020 y1linda %95 artisla 2,1 milyar
TL’ye yiikselmistir. Beyaz esya sektorii 2019 yilinda 5,9 milyar TL iken, %90 artisla 11,3
milyar TL’ye yiikselmistir. Elektronik sektorii 2019 yilinda 3,7 milyar TL iken, %58
artigla 5,9 milyar TL’ ye yiikselmistir. Giyim sektorii 2019 yilinda 3,7 milyar TL ike45
artigla 7,4 milyar TL’ ye ylikselmistir.
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Sekil 6. 2019-2020 y1l1 en ¢ok azalig gosteren sektor (T.C Ticaret Bakanligi, 2020).

Yukaridaki grafikte 2019-2020 yillarinda azalis gosteren sektorler belirtilmistir.
Pandemi siirecinde alinan kararlar, sokaga ¢ikma yasaklari ve tiiketicinin belirsizlik
nedeniyle daha ¢ok birincil ihtiyaclara yonelmesi, bu sektorlerin azalmasina ornektir.
Havayollar1 e-ticaret hacmi 2019 yilinda 7,5 milyar TL iken, 2020 yilinda 4,3 milyar
TL’ye diigmiistiir. Seyahat sektoriinde e-ticaret hacmi 2019 yilinda 4,4 milyar TL iken,
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2020 yilinda 2,2 milyar TL’ye diismiistiir. Konaklama sektoriinde e-ticaret hacmi 2019
yilinda 0,9 milyar TL iken, 2020 yilinda 0,5 milyar TL’ye c¢ikmistir. Eglence sanat
sektdriinde e-ticaret hacmi 2019 yilinda 0,2 milyar TL iken, 2020 yilinda 0,5 milyar TL’
ye diismiistiir. Ara¢ kiralama sektdriinde e-ticaret hacmi 2019 yilinda 0,14 milyar TL

iken, 2020 yilinda 0,13 milyar TL ye diigsmiistiir.

4.3. Covid-19 Sonrasinda Artan Tasarruf Davranislar

Bu kisimda tasarruf kavrami ele alinarak incelenmektedir.

4.3.1. Tasarruf Kavrami

Tasarruf kavraminin birgok anlami vardir. Dilimize Arapgadan gelmistir. Tasarruf,
gelir ve tiikketim arasindaki farktir. Tasarruf, iktisadi faaliyetler sonrasinda gelirinden bir
miktar ayirip saklanmasi anlamina gelir. Gelirinden bir kismin1 ayirarak tasarruf yapmak,
bir siire sonra yatirima doniisiir; edilen yatirimdan tekrar tasarruf yapilir. Giinlik
hayatimizda ¢ogunlukla bu kelimeyi parasal anlamda anliyor ve kullaniyoruz ama aslinda
cok daha genis bir kavramdir. Doyurucu bir yasamin anahtari, tasarruf ve yatirrmin temel
kosulu olan tasarruf yoludur; bu da zamani, mali, enerjiyi, giday1, dogal kaynaklar1 ve

parayi israf etmemek anlamina gelir.

| - -
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Sekil 7. Hanehalki tasarruflarini etkileyen faktorler (Akarsu ve Alacahan, 2020: 189).

Covid-19 pandemi siirecinde gelecegin belirsizligi nedeniyle tiiketiciler tasarrufa

yoneldi. Hane halkinin tasarrufunu etkileyen birgok faktor vardir. Pandemi siirecinde

30



iilkelerin aldig1 kararlar ve issizlik problemi gibi sorunlar tiiketiciyi tasarrufa yonlendirdi.
Bunun yaninda, tuketiciler pandemi siirecinde planli aligveris yapti; aligverislerini
yaparken birincil ihtiyaclar g6z 6niinde bulunduruldu, gereksiz harcamalar azaltildi. Daha
hijyenik olmasi diisiincesiyle tiiketiciler yemegini disaridan siparis etmek yerine evde
kendisi yapti, Tiiketici bu siiregte siirdiiriilebilir tiriinler tercih etmeye basladi; cam sise,
bez canta, yikanabilir pamuklu bezler tercih ederek tasarruf yaptilar. Pandemi doneminde
alinan kararlar nedeniyle online egitime gegilmistir; orgilin egitimde ortaya ¢ikan ekstra
masraflar tasarruf edilmis oldu.

Amerika’da kisisel tasarruf durumuna bakildigi zaman pandemi siirecinde tim
zamanlara kiyasla en yiiksek seviyeye ulasmistir. Pandemi siirecinde inSanlara yapilan
barinma yardimlariyla bu oran Nisan 2020’de %32’ye diismiistiir. 2021 y1linda Omicron

varyant1 nedeniyle yiikselise gegmeden tekrar gerilemistir.
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4.4. Literatur Ozeti

Rude (2020) Kanada’da yapilan ¢aligmasinda tiiketicilerin gelecekte karantinada
kalacaklar1 ihtimali ile neredeyse tiim et reyonlarini bosaltacak kadar asir1 derecede ¢ok
et satin aldiklar1 goriilmektedir. Pandemi siirecinin boyutunun tiiketici davraniglari
uzerindeki etkileri ¢ok az bilinmekle birlikte, lokantalar vb. yerler hizmete ara vermek
zorunda kalmistir. Bunun yaninda, ev disinda tiikketilen zamanin azalmasi da bir diger
etkendir. Olusan bu durum, tedarik¢ilerin elde ettigi {rtinlerin sektorler arasinda
kaymasina neden olmus ve birtakim sikintilara yol agmaktadir (Rude, 2020).

Reed ve Crawford (2014) yaptigi arastirmaya gore, ekonomik patlamalar,
durgunluklar ve toparlanmalar sirasindaki tiiketici davraniglarini inceleyerek,
tilketicilerin evde yemek yapma egiliminin durgunluk sirasinda arttigini, dayanikli mal
satin almaktan kacindigini ve 6deme giiciine daha fazla dikkat ettigini tespit etmektedir
(Reed ve Crawford, 2014).

Baker (2020) “How Does Household Spending Respond to an Epidemic
Consumption During the 2020 Covid-19 Pandemic” arastirmasina gore, tiiketicilerin gida
ve hijyen maddeleri ile ilgili olarak stok yapma egilimlerinde artis meydana gelmistir.
Stoklama davranisinda meydana gelen bu artis, birgok sektorde anlik talep artisina neden
olmaktadir (Baker, 2020).

Long ve Khoi (2020) Covid-19 pandemi salgini sirasinda Vietnam’da yapmis
olduklar1 calismada, tiiketicilerin risk algisi ile gida stogu yapma egilimi arasinda dogru
yonli bir iligki oldugunu tespit ettikleri bilinmektedir. Bu cergevede panigin ortaya
¢ikmasi ve giderek yayilim gostermesi, tiiketicilerin rasyonel tutumlarini kaybetmelerine
ve ihtiyaglarindan daha fazla iirinii satin almak istemelerine neden olmakta; bu durum,
stoklarin daha erken bitmesine, tiikenmesine ve diger kisilerin bu kaynaklara erismesine
engel teskil etmektedir (Long ve Khoi, 2020).

Wetter ve Rosengren’in yaptig1 bir incelemede, ise Isve¢’te 10-19 Mart 2020
tarihleri arasinda tiiketicilerin normal sartlarda beklenenden daha fazla yiyecek satin
aldiklarini gosteren davranis dlgiitleri ortaya konulmaktadir. Bu nedenle alimlarin yiiksek
olmasi nedeniyle 16 Mart tarihinde stoklarin tiilkenme noktasina gelme oraninin daha da
artmasi beklenmektedir (Wetter ve Rosengren, 2020).

Gerhold (2020) Almanya’da 1242 kisi iizerinde inceledigi bir arastirmaya gore,
ankete katilan kisilerin %14’li pandemi sebebiyle asir1 miktarda saglam gida (makarna,

piring, bakliyat, konserve vb.) tirlinlerini stokladiklarmi dile getirmislerdir (Gerhold,
2020).
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Stanciu ve arkadaglar1 (2020) “Consumer Behavior in Crisis Situations. Research
on the Effects of Covid-19 in Romania” baslikl1 makalelerinde Covid-19 salgin siirecinde
Rumen halkinin tiiketici davraniglarini incelemislerdir. Yapilan arastirma sonuglarina
gore, hiikiimetin aldig1 kati politikalar sebebiyle karantina strecinde halk evde kalmistir.
Tiiketicilerin gida satin alma ve bankacilik birimlerindeki finansal faaliyetler,
tiiketicilerin ana motivasyonlaridir.

Shahidi (2020) tiiketici olarak isimlendirilen kisilerin iiriinlerini stok yapmaya iten
onemli nedenler arasinda, agizdan dolma sozler ve giivenli olmayan kaynaklardan alinan
bilgilerin tuketiciyi olumsuz etkilemesi yer almaktadir. Bu nedenle olumsuz etkilenen
tlketici, stres ve korkuya kapilmaktadir (Shahidi, 2020).

Yapilan arastirma verilerine gore pandemi siirecinde tuketicilerin daha uzun 6mirli
ve dayanikli gidalar1 (dondurulmus, konserve vb.) taze gidalara tercih ettikleri gozle
goriilebilir niteliktedir. Taze gidanin yerine saglam ve uzun émiirlii gidalari tercih eden
tlketici bireylerin bu Urinlere dair deneyim ve tecriibeleri arttikca gelecekte talep
oranlarinin da artacagi s6ylenmektedir (Chenarides vd., 2020).

Baicu ve arkadaslar1 (2020) “The impact of Covid-19 on consumer behavior in
retail banking. Evidence from Romania” baslikli calismasinda 738 katilimcinin
katilimiyla Covid-19 salgminin bankacilikta tiiketici davraniglar1 iizerindeki etkisini
aragtirmaktadir. Calismanin sonucuna gore internet ve mobil bankaciliga kaydettikleri
goriilmiistiir (Baicu vd., 2020).

Ali (2020) “Impact of Covid-19 on Consumer Buying Behavior Toward Online
Shopping in Iraq” baslikli makale ¢alismasinda Covid-19 déneminde Irak'ta cevrimigi
satin alma davranisina etkisini arastirmistir. Covid-19 nedeniyle alinan karantina
onlemleri halkin teknolojiyi benimsemesine sebep olmustur. Irak’ta teknoloji satislarinda
artis olmustur (Ali, 2020).

Calisma konusu ile ilgili yapilan literatiir taramasinda, ilgili konu ile dogrudan ya
da dolayl olarak iliskili bir¢ok arastirmaya ulasilabilmistir. Génen ve Cetinkaya’ya gore,
2019 yilinda meydana gelen Covid-19, Cin'in Vuhan kentinde ortaya ¢ikmustir.
Pandeminin etkisiyle birlikte tiiketici davraniglari da salgindan etkilenmektedir. Bu
nedenle konut, giderek bireyin zaman gecirdigi mekanlardan biri haline gelmektedir.
Dolayisiyla yapilmakta olan bir¢ok arastirma, pandeminin tiiketici davraniglarinda etkili
rol oynadigini ortaya koymaktadir (Génen ve Cetinkaya, 2021).

Temizkan vd. arkadaslarina (2021) gore ise belirli zamanlarda bireyler bazi
sorunlarla karsilagsabilmektedir. Bu ¢esitli sikintilar kiiltiirel, politik, toplum saghigi ve

ekonomik gibi nedenlerle birlikte olabilmektedir. Bu nedenle karsilasilan her zorluk
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bireyin ve toplumun {izerinde etki birakmaktadir. Bu etkilerin insanlarin
davranislarindaki degisikliklerle birlikte sonug¢lanmast muhtemel olmaktadir. Bundan
dolay1 bireyin satin alma egilimi ve davranisi teknolojik temelli olmakla birlikte ¢evrimigi
satin alma aligkanlig1 da artmaktadir (Temizkan vd., 2021)

Gedik ve Pirol’a (2022) gore, ise Covid-19 salgini nedeniyle normal hayatin birgok
alaninda koklii degisikliklere gidilmektedir. insanlar gevrimdist olan diinyanin 6tesinde,
bir¢ok seye erisimi imkan kilan dijital aglardan st diizeyde faydalanmaktadir. Meydana
gelen en biiyiik degisimlerden biri de hayatin en 6nemli etmenlerinden biri olan tiiketici
davraniglarinin gergeklesmesidir. Bu nedenle, icerisinde bulunulan diinyanin satin alma
davranislar1 temel ihtiyaglar dogrultusunda degiskenlik gostermektedir (Arisoy ve Pirol,
2022).

Esiyok ve Uslu-Divanoglu’na (2022) gore, ise Cin'in Vuhan kentinde farkli bir
viriis olarak ortaya ¢ikan Covid-19 salgini, global ¢agda oldugu gibi Tiirkiye agisindan
da tehdit unsuru olmaktadir. Giinden giine etkisi ciddi boyutlara ulasan salginla kiiltiirel,
ekonomik ve toplumsal acidan gii¢ bir duruma gelinmektedir. insan anatomisini olumsuz
etkileyen salgin, ayn1 zamanda diger sektorler i¢in de bir kriz etmeni olmaktadir. Ayrica,
sektorler agisindan da hem satiglarda hem de kér oraninda ciddi kayiplar yaganmaktadr.
Bunun yaninda, ¢ogu isletmenin varlig1 da yok olma tehlikesiyle karsilagmaktadir. Bu
stirecte dogrudan etkilenen kitlelerin basinda da tiiketiciler gelmektedir. Dolayisiyla,
tiiketicilerin salginla hem yasam tarzi hem de ihtiyaglar1 yeniden sekillenmektedir. Bu
baglamda, satin alma davraniglarinda gozlemlenen en 6nemli degisiklik, tlketicilerin
fiziksel satin alma yerine daha ¢ok ¢evrimici satin almayi tercih etmesidir. Ayrica, bazi
tiiketicilerde de stok egilimi artis1 olmaktadir (Esiyok ve Divanoglu, 2022).

Tuna’ya (2021) gore, pandemi krizinde en biiylik doniislimiin istthdam alaninda
olmas1 ongoriilmektedir. Farkli sektorlerde faaliyet gdstermekte olan isletmeler, salginla
birlikte daha ¢ok esnek ve hibrit ¢alisma modelini kalict hale getirmeyi 6ngdrmektedir.
Bu slregte, bankacilik sektorii salgin doneminde etkilenerek uzaktan ¢alisma yontemini
secenler arasmnda yer almaktadir. Ayrica bankacilik alaninda tiiketicilerin
davranislarindaki degisimler de 6n plana ¢ikmaktadir (Tuna, 2021).

Kulak’a (2023) gore, pandemi sonrasi birgok sektor zarara ugramakta ve kapanma
noktasina gelmektedir. Pandemiden otiirii evlerine kapanan bir¢ok insan, satin alma
faaliyetlerinde degisiklige gitmektedir. Dolayistyla, pandeminin olumsuz etkisi e-ticaret
hizinin artmasina da neden olmaktadir. Sokaga ¢ikma yasagi ve tiiketicilerin
koronaviriisten korkmalar1 nedeniyle fiziksel alisveris 6n planda olmamaktadir. Bu

sebeple, bireyler internet tizerinden aligverisi daha gok tercih etmektedir. Ayrica, pandemi
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sonrasinda yogun olarak saglik triinleri ve gida triinlerinin daha ¢ok satin alindigi
gorilmektedir (Kulak, 2023).

Sarpkaya ve Saglam (2022)’ ye gore ise tlketicilerin bu salgin donemi ve
sonrasinda e-ticaret aligveris egilim davraniglari arastirllmaktadir. Aragtirma neticesinde
bireylerin e-ticaret aligverisi yaptiktan sonra memnuniyetsizlik yasadigi, fakat sikintilara
iliskin ¢oziimlerinde netlik kazandig1 ifade edilmektedir (Sarpkaya ve Saglam, 2022).

Geleneksel olarak faaliyet gosteren butiklerin pandemi sonrast dénemde finansal
zorluklar yagamasi nedeniyle siirecten olumsuz etkilenmistir. E-ticaret faaliyeti gosteren
butikler de ise hem maddi hem de personel istihdami agisindan artis gostermektedir.
Tiiketicilerin sanal diinyaya ilgisi oldukca artmistir (Saglam ve Cakir, 2021).

Caferoglu ve Akdag (2024)’e gore ise Subat 2020 ve Ocak 2021 tarihleri arasinda
gidilen kisitlamalarla e-ticaret sosyal etmenler a¢isindan 6n plana ¢ikmaktadir. Ozellikle
pandeminin olusturdugu aligveris aliskanlig1 neticesinde e-ticaretin artig gosterdigi
gorulmektedir. Bununla birlikte, tiiketici davranislarinda yasanan bu degisimler uzun
stireli degisimlerin belirlenmesinde veya sektdrel hedeflerin gelistirilmesinde de énemli
rol oynamaktadir (Caferoglu ve Aktag, 2024).

Iri’ye (2021) gére ise salgmin tiiketici davranislari {izerinde neden oldugu etmenler
arasinda ilk sirada satin alma davranislar1 ve e-ticaret lizerinden tiiketici harcamalarindaki
etkinin var olmasidir. Dolayisiyla pandemi doneminde tiiketicilerin internet agiyla
yapmakta oldugu aligverislerde genellikle saglik, temizlik, gida gibi temel ihtiyaglara
yoneldigi ve sosyal ag1 daha sik kullandig1 goriilmektedir (Iri, 2021).

Torun-Kayabasli’ya (2020) goére ise pandeminin giinlimiizde ortaya c¢ikardigi
bulasict yonii, asinin bulunmamasi gibi 6liimciil etkenler sebebiyle bir¢ok faaliyette
kisitlamalara gidilmektedir. Bireylerin ve (lkelerin bitcelerinde ekonomik daralmaya
neden olan salgm, tiiketicilerin davraniglarinda da degisiklik yapilmasi yoOnunde
zorunluluk olusturmaktadir. Bireyler, ihtiya¢ duydugu tiriinler diginda acil gerektirmeyen
ihtiyaglarin1 erteleme yoluna gitmektedir. Bu nedenle ekonomi piyasasi daralma
yasayarak uzun siire olumsuz etmenlerle kars1 karsiya kalabilmektedir. Ayrica igsizlik ve
pandeminin devam edecegi korkusu, tiiketicilerin aligveris aligkanliklarinda koklii bir
degisiklige sebep olmaktadir (Kayabasi, 2020).

Gursoy (2020) “Covid-19 Pandemisinin Tiiketicilerin Giyim Aligverisleri
Uzerindeki Etkileri” isimli arastirmaya gore, tiiketicilerin pandemi dncesinde begendigi
bir {irtinii veya cani sikildik¢a giysi alan tiiketicilerin izolasyon siirecinde %60’ nin

mecbur kalirsa giyim aligverisi yaptig1 belirlenmistir (Glrsoy, 2020).
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Macit (2020) 18-65 yas arasinda 341 kisinin katildigr “Covid-19 Salgin1 Sonrasi
Yetiskin Bireylerin Beslenme Aligkanliklarindaki Degisikliklerin Degerlendirilmesi”
caligmasinda, Covid-19 sonrasi katilimeilarin %17,5’i beyaz ekmek, %16,7’si meyve,
%15,5°1 ¢ikolata tiikketimlerinde artis oldugunu belirtmistir (Macit, 2020).

Kiiciikcankurtaran ve Ozdogan (2021) 20-25 yas arasinda 575 kisinin katildig:
“Koronaviriis Hastaligi’nin Yetiskinlerin Beslenme ve Fiziksel Aktivite Durumuna
Etkisi; COVID-19 ve Beslenme” ¢alismasinda tiiketicilerin verdigi cevaplara gore salgin
Oncesi ve salgin siirecinde et, yumurta, kuruyemis, siit ve tirlinleri, meyve, sebze, tahil
iirtiinleri, sekerli yiyecek ve kahve tiikketiminde anlamli farklilik saptanmistir. Kuru
baklagil, abur cubur, siyah cay, bitki ¢ay1, alkol, kola ve gazli igeceklerin tiikketiminde
onemli bir degisim saptanmamustir. Ayrica pandemi Oncesine kiyasla su tiikketiminin
arttig1 belirlenmistir (Kiiclikcankurtaran ve Ozdogan, 2020).

Ozay (2021) “Covid-19 Etkisiyle Tiiketicilerin Online Satin Alma Davranislarinda
Yasanan Degisimlerin Incelenmesi” baslikli calismasinda, Tiirkiye’de tiim yas
grubundaki tiiketicilerin katilimiyla yapilan arastirmada, tiiketicilerin %46’sinin salgin
oncesine gore e-ticaret alisverisinde yaptigi aylik harcamalarinin arttigi belirtilmistir. E -
ticaret lizerinden en fazla satin alinan {irtinlerin kuru bakliyat iiriinleri, giinliik ihtiyaclar
(ekmek, su, stit gibi) ile sebze ve meyveler oldugu gériilmektedir (Ozay, 2021).

Keskin (2020) “Covid-19 Salgmi Sirecinde Kisitlamalar ve Endiselerin Tuketici
Davranigina Etkileri” ¢aligmasina gore, tiketicinin Covid-19 salgimi nedeniyle alinan
onlemler; sokaga ¢ikma yasaklari, sehirler arasi seyahat kisitlamalar1 ve kalabalik
alanlardan kagmma gibi sosyal mesafe uygulamalar1 nedeniyle ¢evrimigi alisverisi
motive edici bir arag olarak gordiigii ifade edilmistir (Keskin, 2020).

Kili¢ ve Eryilmaz (2022) “Covid-19 Siirecinde Tiiketicilerin Tarim ve Gida Uriinii
Tercihleri: Samsun ili Ornegi, Tiirkiye” bashklr agiklamasinda, Samsun ili kentsel alanda
ikamet eden 384 tiiketicinin katilimiyla elde edilen verilere gore, salgin dncesine kiyasla
en fazla tiiketim artis1 %57,1 ile sarimsak, %45,8 ile bulgur ve %42,3 ile havuc olarak
tespit edilmistir (Kili¢ ve Eryillmaz, 2022).

Aytop, Dag ve Cetinkaya (2021) 600 tiiketici katilimiyla yapilan “Covid-19
Siirecinde Tiiketicilerin Gida Giivenligi Algist” ¢alismasinin sonucuna bakildiginda,
tlketicilerin %73,5’inin gida giivenligi kavrammi bildigi ve %86,7’sinin gidalarin
tizerindeki etiketi okudugu bilgisine ulasilmistir. Covid-19 slrecinde tuketicilerin
gelirlerinde ortalama %14,49’luk bir azalma, gida harcamalarinda ise %23,37’lik bir artis
goriilmistiir. Tiiketicilerin gida {iriinii satin alirken %75 oranla endise duydugu aligveris

kanalinin market oldugu goriilmektedir (Aytop vd., 2021).
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Diindar ve Argun (2022) “Covid-19 pandemisinin gida giivenligi konusunda
tiketici tutum ve davranislarinda yaptigi degisikliklerin belirlenmesi: Bitlis Eren
Universitesi 6rnegi” arastirmasinda veri toplama araci olarak katilimcilara online anket
sunulmustur. Calismanin sonucunda Covid-19 salginin gidalarla bulasmadigi, disaridan
alinan drinlerin sekiz saat bekletilerek bulasmanin engellendigi disiiniilmektedir.
Katilimcilarin Covid-19 pandemisiyle kisisel bakimin ve hijyene ayrilan zamanin %66, 1
arttig1 goriilmektedir (Dlndar ve Argun, 2022).

Tolu ve Bulut (2021) 231 katithmcimin destegi ile olusan “Covid-19 pandemi
stirecinde tiiketicilerin gida tirtinleri satin alma davranislari {izerine bir arastirma” analiz
sonucunda tiiketicilerin gelir diizeyinin, cinsiyet ve medeni duruma gore gida satin alimi1
ile ilgili ifadelerde anlamli farkliliklar tespit edilmistir. Tiiketicilerin saglikli beslenmeye
yonelerek meyve ve sebzeler, yiksek lif icerikli Grtnler, vitamin, stt Grnleri tercih
ettikleri gortlmektedir. Beklenenin aksine, ¢alismaya gore online aligverisin az tercih
edildigi goriilmektedir (Tolun ve Bulut, 2021).

2019 yilinda Cin’de meydana gelen ve tiim diinyay1 etkisi altina alan Covid-19’un
tilketicilerin gida satin alma davranisina etkileri incelenmektedir. Yapilan arastirma
sonucunda ise tiiketicilerde 6zellikle dikkat ¢eken izolasyon, karantina ve sokaga ¢ikma
yasagl uygulamalariyla siirecin olusturdugu ekonomik ve psikolojik belirsizlikler
nedeniyle temizlik malzemesi, gida vb. temel ihtiyaglar1 stoklama egilimlerinin artacagi
goriilmektedir. Ayrica bu durumun piyasada arz/talep dengesizliklerine neden olabilecegi
ve ayni zamanda birgok tiiketicinin ihtiya¢ duyduklari {riinlere ulagmasina engel
olabilecegi sonucuna ulagilmaktadir (Baltac1 ve Akaydin, 2020).

Aydin vd (2020) “Covid-19 Salgminin Tiiketicilerin Talep Yapisi Uzerindeki
Etkileri” makalesinde 1003 kisinin katilimiyla olusturulan online ankete gore, gelirinin
bir kisminin tasarruf edildigi gozlemlenmistir (Kosaroglu vd., 2020).

Akarsu ve Alacahan, calismada Covid-19 pandemisi surecinde tuketim tasarruf
iliskisinin hane halklar1 {izerindeki durumunu analiz etmek amaciyla anket caligmasi
yapmistir. Ankete %64,5°1 kadin, %35,5°1 erkek olmak iizere 279 hane halki katilmistir.
Tiiketicinin tasarruf boyutunu analiz etmek igin anket yapilmistir. Anket verilerinin
sonucuna gore hane halkinin %32,3’1 tasarruflarinin arttigint belirtirken, %67,7’si
tiiketim harcamalarmin arttigini séylemistir. Ayrica %64,9’u ise tiiketim harcamalarinin

tasarruflarindan daha fazla arttigini isaret etmistir (Akarsu ve Alacahan, 2020: 205).
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5. METODOLOJI

Bu boliimde g¢alismanin ydntem ve prosediirleri anlatilmistir. Ik asamada
calismanin yontemi, ikinci asamada katilimcilara, araglara ve veri toplama siirecine yer
verilmistir. Ugiincli asama olan son asamada da faktor analizi, tamamlayici istatistiklerin
ortalamasi ve standart sapmasi, agiklanan toplam varyans, dondiiriilmiis bilesen matrisi
ve ANOVA testi yapilmustir.

5.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Salgin hastaliklar tarih boyunca insan hayatini tehdit eden 6nemli bir saglik sorunu
olmustur. Covid-19 salgini da diinya tarihindeki salgin hastaliklar arasinda yer almstir.
Diinya Saghk Orgiitii tarafindan 11 Mart 2020 tarihinde kiiresel salgin pandemi olarak
ilan edilmistir. Pandemi siirecinde ortaya ¢ikan sokaga ¢ikma yasaklari, sehirler arasi
seyahatin kisitlanmasi ve sosyal mesafeyi korumak adina kalabalik ortamlardan kaginma,
tiikketicinin satin alma davramiglarindaki degisimde biiyiik bir etkiye sahiptir. Tiiketici,
pandemi siirecine degisen kosullara uyum saglamak ic¢in davraniglarinda da degisime
gitmektedir. Bu ¢alismanin amaci, Covid-19 sonrasi degisen tiiketici ve tasarruf
davranislarinin degisimini tespit etmektir. Yapilan ¢aligmalara bakildiginda, Covid-19
sonras1 degisen tiiketici davranisini ele alan yerli ve yabanci birden fazla calisma
bulunmaktadir. Covid-19 tasarruf diizeyini arastiran ¢aligmalar ise az sayida mevcuttur.

Giincel verilerle literatiire onemli katki saglayacaktir.

5.2. Arastirmanin Hipotezleri

Calismanin arastirma sorusu ve amaci dogrultusunda hipotezler asagidaki gibi
belirlenmistir.

Hi: Online tiketici boyutunun yas ozellikleri arasinda anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir.

Hi: Tutum faktord boyutunun yas Ozellikleri arasinda anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir.

Hi: Online tiketici boyutunun gelir ozellikleri anlamli diizeyde farklilagtirma
olusturdugu belirlenmistir.

Hy: Tutum faktord boyutunun gelir Ozelikleri anlamli diizeyde farklilastirma

olusturdugu belirlenmistir.



H1: Tutum faktori boyutunun mezuniyet 6zellikleri anlamli diizeyde farklilagtirma
olusturdugu belirlenmistir.

Hq: Tutum faktor boyutunun medeni durum Ozellikleri arasinda anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir.

H1: Davranis faktorii boyutunun medeni durum 6zellikleri arasinda anlamli diizeyde

farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir.

5.3. Arastirmanin YOntemi

Covid-19 sonrasinda tiiketici ve tasarruf davraniglarindaki degisimleri tespit etmek
icin anket hazirlanarak katilimcilarin sorular1 cevaplamasi istenmistir. Anket
formlarindaki veriler IBS SPSS 25.0 programina aktarilarak analizleri yapilmistir. Anket
2 bolimden olusmaktadir. Birinci bolimde katilimcilarin demografik ozelliklerine
yonelik frekans analizi kullanilmistir, Ikinci bolim, Covid-19 sonrasinda tiiketici ve
tasarruf davranislarindaki degisimi tespit etmek i¢in 25 sorudan olusmaktadir. Tomris Ors
calismasindaki anket formlarindan (Ors, 2021) ve OECD ile INFE tarafindan gelistirilmis
olan finansal okuryazarlik anketi kullanilmustir. Ikinci bélimde anket sorularinda
glivenlik testi ve gecerlilik analizinde dogrulayici faktor analizi igin Kaiser-Meyer-Olkin
(KMO) ve Bartlett testleri uygulanmistir. KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) testi, érneklem
biiyiikliigliniin faktdr analizi i¢in uygunluguna bakilarak faktdr analizi yapilmasini
saglamistir.

Bartlett testi verilerin birbirleriyle iligkili olup olmadigini gostermektedir. Bu test
HO’1 test eder. Bartlett testinde sig <0.05 olmalidir. 0.5’in altindaysa HO reddedilir bu da
korelasyon matrisinin 6zdes bir matris olmadig1 anlamina gelir. KMO (Kaiser-Meyer-
Olkin) testi ise orneklem biiyiikliigiinlin faktoér analizi i¢in uygunluguna bakmaktadir.
KMO degerinin 0.60’ tan biiyiik oldugunda 6rneklem biiyiikliigiiniin yeterli oldugunu
gostermektedir. Bartlett ve KMO testinde beklenilen degerlerin altinda olmasi
durumunda faktor analizi yapilmaz. Giivenilirlik kavrami, ankette yer alan sorulari ne
derece yansittigi ve sorularin birbirleriyle olan tutarliligimi 6lgmek ig¢in gereklidir.
Olgeklerin giivenirligini test etmek i¢in Cronbach’s Alfa Katsayisina bakilmustir.

Cronbach’s Alfa (o) glivenirlilik katsayisi;

 Katsayimin 0,40’tan kiiclik olmasi1 (0,00 < a <0,40) 6l¢egin giivenilir olmadigini,

* 0,40-0,60 (0,40 < 0. < 0,60) aras1 diisiik glivenirlikte oldugunu,

* 0,60-0,80 (0,60 < a <0,80) arasinda olmasi oldukga giivenilir oldugunu,

+ 0,80-1,00 (0,80 < < 1,00) arasinda olmasi ise 6l¢egin yiiksek diizeyde giivenilir
oldugunu gostermektedir (Esmer vd Ozdaslh, 2018, s. 103).
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2.boluimde 25 soruluk 6lcekte verilerin analizlerini yorumlamak icin tamamlayici
istatistiklerin ortalama ve standart sapmas: hesaplanmistir. Arastirma kapsaminda
ifadeler arasindaki farkliliklar1 test etmek icin ANOVA testi kullanilmigtir. ANOVA
analizi, 2°den fazla degiskenin grup ortalamasinin sifirdan anlamli bir sekilde farkli olup
olmadigini test etmek i¢in kullanilan bir analizdir. Burada panik tiiketici, online tiiketici,
tutum ve davranig faktorleri i¢in yas, mezuniyet, gelir, cinsiyet ve medeni durumlarina
gore gruplar arasinda anlamli bir farklilik olup olmadigina ve ayni zamanda tiiketicinin
satin alma davraniglarina anlamli bir degisken olup olmadigina da bakilmaktadir (Goktas,

2017: 295).

5.4. Veri Toplama Araclari ve Degiskenlerinin Tanitim

Bu calismanin evreni Tiirkiye genelinde yapilmistir 01.02.2023 tarihinde Tiirkiye
niifusu TUIK verilerine gore 85 milyon 372 bin 377 kisidir. Calismamda anket formu
kullanilarak Tiirkiye genelinde 500 katilimciya online anket doldurtulmustur. Anketin
birinci bélimiinde katilimcilarin sosyo-ekonomik dizeyini belirleyen 6 adet soru
bulunmaktadir. Anketin ikinci boliimiinde 19 sorudan olusan ankette Tomris Ors
calismasindaki anket formlarindan (Ors, 2021) ve OECD ile INFE tarafindan gelistirilmis
olan finansal okuryazarlik anketindeki sorular kullanilmistir. 19 sorunun igerisinde
katilimcilarin - Covid-19 sonrasinda degisen davraniglart ve tasarruf dizeyleri
belirlenmistir.

Katilimcilarin cinsiyet, yas, medeni durumu, egitim durumu, maddi durumu ve
meslegi calismanin bagimsiz degiskenlerini olusturmaktadir. Calismanin bagimli
degiskenleri Tomris Ors calismasindaki anket formlarindan (Ors, 2021) ve OECD ile
INFE tarafindan gelistirilmis olan finansal okuryazarlik anketindeki 19 degiskendir.

5.5. Arastirmanin Simirhliklari

Calismanin en biiyiik sinirliligi, anket formlarinin uygulandig: tarih araliklaridir.
Anket uygulama tarih araliginin daha genis tutulmasi, katilimcilarin algilarinda daha
degisken sonuclar ortaya cikarabilir. Bunun yaninda, anket formlarinin yiiz ylize

doldurulma imkanimin olmamasi, ¢alismanin sinirlamalari arasinda gosterilebilir.

5.6. Arastirmanin Etik Boyutu
Calismaya baslamadan once “Covid-19 sonrasi tiikketici ve tasarruf
davranislarindaki degisim’’> konulu etik kurul basvurusu; Giimiishane Universitesi

Bilimsel Arastirma ve Yaym Etigi Kurulu’nun 13/12/2023 tarih ve 2023/6 sayili
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toplantisinda goriisiilmiis olup; projenin yiirtirliikteki mevzuata uygun olduguna oy birligi

ile karar verilmistir.
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6. BULGULAR VE TARTISMA

Caligma kapsaminda elde edilen bulgular asagida basliklar halinde agiklanmistir.

6.1. Demografik Ozelliklere iliskin Bulgular

Calisma kapsamindaki katilimcilarin demografik ozelliklerine iligkin bulgular

Tablo 3’de gosterilmistir.

Tablo 3. Katilimcilarin yaslarina gére dagilimlari

Yas Araligi n(500) 0

Yo
17-22 90 18.0
23-28 217 43.4
29-34 88 17.6
35-40 71 14.2
41-46 11 2.2
47-52 18 3.6
53-58 4 8
59 ve Ustl 1 2
Total 500 100.0

Tablo 3’te katilimcilarin yas araliklar1 incelendiginde, katilimeilarin %43.4’lintin
(217) 23-28 yas araliginda, %18’inin (90 kisi) 17-22 yas, %17.6’sinin (88 kisi) 29-34 yas,
%14.2’sinin (71 kisi) 35-40 yas, %3.6’simnin (18 kisi) 47-52 yas, %8’inin (4 kisi) 53-58
yas, %2’sinin (1 kisi) ise 59 ve istii yasta oldugu goriilmiistiir.

Tablo 4. Katilimcilarin cinsiyet dagilimina gore dagilimlari

Cinsiyet N(500) %
Kadin 160 32.0
Erkek 340 68.0
Total 500 100.0

Tablo 4’te katilimcilarin cinsiyet dagilimina bakildiginda, katilimcilarin %32 sinin

(160 kisi) kadin, %68’inin (340 kisi) erkek katilimcilardan olustugu goriilmektedir.



Tablo 5. Katilimeilarin medeni durumlarina gére dagilimlari

Medeni Durumu n(500) %
Bekar 327 65.4
Evli 173 34.6
Total 500 100.0

Tablo 5’te katilimcilarin  medeni durumuna bakildiginda, katilimcilarin

%65.4’1iinun (327 kisi) bekar, %34.6’smin (173 kisi) evli oldugu goriilmektedir.

Tablo 6. Katilimcilarin egitim durumlarina gore dagilimlari

Egitim Durumu

Ilkokul 4 .8
Ortaokul 15 3.0
Lise 75 15.0
Onlisans 108 21.6
Lisans 178 35.6
Yiksek Lisans 98 19.6
Doktora 22 4.4
Total 500 100.0

Tablo 6°da katilimcilarin %35.6’sinimn (178 kisi) lisans, %21.6’sinm (108 kisi)
onlisans, %19.6’sinin (98 kisi) yiiksek lisans, %15.0’mimn (75 kisi) lise, %4.4’tinln (22
kisi) doktora, %3.0’min (15 kisi) ortaokul ve %0.8’inin (4 kisi) ilkokul mezunudur.

Tablo 7. Katilimcilarin aylik gelir durumlarina gore dagilimlari

Aylik Gelir n(500) %
11500-15000 181 36.2
15001-20000 121 24.2
20001-30000 64 12.8
30001-40000 66 13.2
40000 ve (sti 68 13.6
Total 500 100.0

Tablo 7°de katilimcilarin aylik gelir durumlarina gore dagilimlar: incelendiginde
%36.2’sinin (181 kisi) 11.500-15.000 aylik gelire sahip, %24.2’sinin (121 kisi) 15.001-
20.000 aylik gelire sahip, %13.6’smin (68 kisi) 40.000 ve Ustu gelire sahip, %13.2’sinin
(66 kisi) 30.001-40.000 aylik gelire sahip, %12.8’inin (64 kisi) 20.001-30.000 aylik gelire
sahiptir.
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Tablo 8. Katilimcilarin meslek grubuna gore dagilimi

Meslek n(500) %
Isci 118 23,6
Esnaf 15 3,0
Memur 125 25,0
Serbest Meslek 59 11,8
Emekli 8 1,6
Ev Hanimi 34 6,8
Diger 141 28,2
Total 500 100,0

Tablo 8’de katilimcilarin meslek grubuna gore dagilimina bakildiginda %28.2’sinin
(141 kisi) diger, %25.0’min (125 kisi) memur, %23.5’inin (118 kisi) is¢i, %11.8’inin (59
kisi) serbest meslek, %6.8’inin (34 kisi) ev hanimi, %3.0’mnimn (15 kisi) esnaf ve
%1.6’smin (8 kisi) emekli oldugu goriilmektedir.

6.2. Guvenilirlik ve Gegerlilik Analizleri

Faktor analizi 6ncesinde Bartlett’in kiresellik testi ve KMO (Kaiser-Meyer-Olkin)
testi yapilmistir. Katilimeilara Tomris Ors galismasindaki anket formu (Ors, 2021) ve
OECD ile INFE tarafindan gelistirilmis olan finansal okuryazarlik 6lgegine verilen

cevaplarla elde edilen verilerle glvenilirlik analiz sonuglar1 Tablo. 7 ve 8’de verilmistir.

Tablo 9. KMO ve bartlett sonuglari

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

.868
Adequacy.
Approx. chi- 4439.141
Bartlett's Test of pprox. chi-square 39
Sphericit df 153

Tablo 9°7da KMO degeri 0.868; Bartlett’in kiiresellik katsayis1 4439,141
bulunmustur ve sig 0.000 diizeyinde anlamlidir. Tablodaki degerlere bakildiginda, KMO
testine gore orneklem biyiikligi yeterli, Bartlett testinin de klresellik testine gore

birbiriyle iliskilidir.

Tablo 10. Cronbach’s Alfa (o) degeri

N of
Cronbach's Alpha Items
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0.846 19

Tablo 10’da arastirmada yer alan 6lgeklere iliskin giivenirlik analizi yapilmustir.
Giivenilirlik analizi sonuglar1 incelendiginde, Tomris Ors’iin calismasindaki anket formu
(Ors, 2021) ve OECD ile INFE tarafindan gelistirilmis olan finansal okuryazarlik
anketinin Cronbach’s Alpha degerinin 0.846 oldugu tespit edilmistir. Bu sonug, dl¢egin

oldukca giivenilir oldugunu gostermektedir.

6.3. Degiskenlerin Tamimlayic1 Istatistiklerine iliskin Bulgular

Calismanin degiskenlere ait istatistiksel bulgular Tablo 11°de sunulmustur.

Tablo 11. Tanimlayici istatistikler

Minimu  Maximu Std.
N Mean L.
m m Deviation

7.Pandemi korkusu

nedeniyle evde drin

stogu yapiyorum. 500 1.00 5.00 2.1900 1.14740
(yiyecek. icecek.

temizlik maddesi)

8.Ihtiyacim olan

urtinlerin kalmayacagi

korkusu ihtiyacimdan 500 1.00 5.00 2.0940 1.08606
daha fazla {iriin satin

aliyorum.
9.Temel urunlerin
raflarda
tilkenebilecegini
diisiindiigiimde panige 500 1.00 5.00 2.0720 1.09600
kapiliyorum. bu yuzden
onlar1 toplu olarak
almay1 tercih ediyorum.
10.Korku beni
normalde aldigimdan

500 1.00 5.00 2.1080 1.10034
daha fazlasini satin
almaya itiyor.
11.Panik. Normalde
aldigimdan daha fazla - o, 1.00 5.00 21120  1.11442

sey satin almami
sagliyor.
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Tablo 11. (Devami)

Minimu  Maximu Std.
N Mean .
m m Deviation

12.Belirsizlik hissini
gidermenin bir yolu.
evde ihtiyacim olan
urtnlerin bol miktarda
bulundugundan emin

500 1.00 5.00 2.5320 1.22800

olmaktir.

13.Belirsizlik hissi satin

alma aligkanliklarrmi1 500 1.00 5.00 2.6160 1.19976
etkiliyor

14 .Pandemi 6ncesine

gore daha fazla aligveris 500 1.00 5.00 24160 1.22062
yapiyorum.

15.Pandemi dncesine

kiyasla online aligverigi 500 1.00 5.00 3.3860  1.36995
daha ¢ok kullantyorum.
16.Pandemi 6ncesinde
kiyasla kiyafetlerimi
daha fazla online
aligveristen aliyorum.
17.Pandemi dncesine
kiyasla dijital cihaz
satin almak i¢in online 500 1.00 5.00 2.7140  1.33708
kanallar1 daha ¢ok

kullaniyorum.

Valid N (listwise) 500

500 1.00 5.00 3.0960 1.40240

Tablo 11’de katilimcilarin anket sorularina verdigi yanitlara bakildiginda en ¢ok
katildiklar1 ifade = 3,38 + 1,36 “Pandemi Oncesine kiyasla daha ¢ok online aligveris
kullantyorum’’ sorusudur; en az katildiklar1 ifade = 2,07 = 1,09 “Temel {iriinlerin raflarda
tilkenebilecegini diisiindiigiimde panige kapiliyorum, bu yiizden onlar1 toplu olarak

almay1 tercih ediyorum’’ sorusudur.
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Tablo 12. Tanimlayici istatistikler

N

Minimum

Maximum Mean

Std. Deviation

18.Para harcamak igin

. 500
aligveris yaparim.

1.00

5.00

2.2400

1.19216

19.Bugiin i¢in yasar.
yari i¢in 499
endiselenmem.

1.00

5.00

2.4068

1.28195

20.Paray1 harcamak
beni. uzun vadede
tasarruf etmeden daha
fazla tatmin eder.

500

1.00

5.00

2.3720

1.11719

21.Faturalarimi
- 500
zamaninda 6derim

1.00

5.00

4.1600

99417

22.Tasarruf ya da

yatirim yaparken

paramin bir kismin1 500
riske atmay1

hazirimdir.

1.00

5.00

2.8820

1.17424

23.Mali durumumu
yakindan takip 500
ederim.

1.00

5.00

3.8540

.98926

24.Uzun vadeli
finansal hedefler
belirler ve onlara
ulagmaya caligirim

499

1.00

5.00

3.4429

1.12575

25.Gelirimden dizenli
olarak tasarruf 500
yapabiliyorum

1.00

5.00

3.1300

1.26186

Valid N (listwise) 498

Tabla 12’de katilimcilarin anket sorularina verdigi cevaplara bakildiginda en ¢ok

katildiklar1 ifade = 4,16 + 0,99 “faturami zamanimda 6derim” ifadesidir; en az katildiklar

ifade = 2,24 + 1,19 “para harcamak i¢in aligveris yaparim” ifadesidir.

47



6.4. Aciklanan Toplam Varyans
Aciklanan toplam varyans faktor analizi sonucunda elde edilen alt boyutlarin veri setindeki genel degiskenligi ne oranda acikladigini gosterir.

Toplam varyansin %50-75’1ni agiklayan bir analiz, gecerli analiz olarak kabul edilir.

Tablo 13. Agiklanan toplam varyans

Total Variance Explained

Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings
Component Total % Of Variance  Cumulative Total % of Variance  Cumulative Total % of Variace Cumulative
% %
1 6.102 33.901 33.901 6.102 33.901 33.901 5.239 29.104 29.104
2 2110 11.720 45.621 2.110 11.720 45.621 2.510 13.945 43.049
3 1.937 10.764 56.385 1.937 10.764 56.385 1.940 10.779 53.828
4 1474 8.191 64.576 1.474 8.191 64.576 1.935 10.749 64.576
5 878  4.879 69.456
6 773 4.294 73.749
7 627  3.485 77.234
8 576  3.198 80.432
9 562  3.124 83.556
10 512  2.846 86.402
11 471 2.617 89.019
12 425  2.363 91.382
13 390 2.167 93.549
14 289  1.603 95.152
15 261 1.452 96.604
16 251 1.392 97.996
17 226 1.257 99.253
18 134 47 100.000

Extraction Methot: Principal Compenent Analysis
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Tablo 13’te goriildiigii tizere 1’in lizerinde olan 4 bilesen saptanmugstir. 18 degiskene
sahip Ornek bir veri seti Gzerinden hesaplanan SPSS ¢iktisina gore, toplam 4 faktor tim
sorularin  %64.576’sim1  agiklamaktadir. Elde edilen 1. faktér toplam varyansin
%29.104’lini, 2. faktor %13.945’ini, 3.faktor %10.779’unu, 4. faktor ise %10.779’unu
aciklamaktadir.

6.5. Dondiiriilmiis Bilesen Matrisi
Dondiiriilmiis bilesen matrisi ile ayni yapiyr 6lgmeyen maddeler tespit edilerek
analizden ¢ikarilacaktir. Faktor agirliginda 0.50 kriteri dikkate alinmigtir. 0.50°nin altinda

faktor agirligina sahip degiskenler analizden ¢ikarilacaktir.

Tablo 14. Dondiriilmiis bilesen matrisi
1 2 3 4

S7-Pandemi korkusu nedeniyle evde

iiriin stogu yapiyorum. (yiyecek. .786 .068 107 -.040
icecek. temizlik maddesi)

S8-Ihtiyacim olan iiriinlerin

kalmayacagi korkusu ihtiyactmdan ~ .822 105 .083 .062
daha fazla {iriin satin aliyorum.

S9-Temel urtinlerin raflarda

tiikenebilecegini diislindiigiimde

panige kapiliyorum. bu ylzden .850 .093 .037 .039
onlar1 toplu olarak almay1 tercih

ediyorum.

S10-Korku beni normalde

aldigimdan daha fazlasini satin .863 102 011 .062
almaya itiyor.

S11-Panik. Normalde aldigimdan
daha fazla sey satin almami sagliyor.
S12-Belirsizlik hissini gidermenin
bir yolu. evde ihtiyacim olan
urtinlerin bol miktarda
bulundugundan emin olmaktir.
S13-Belirsizlik hissi satin alma
aligkanliklarimi etkiliyor
S14-Pandemi 6ncesine gore daha
fazla aligveris yapiyorum.
S15-Pandemi 6ncesine kiyasla
online aligverisi daha ¢ok .166 .867 114 .045
kullaniyorum.

S16-Pandemi 6ncesinde kiyasla

kiyafetlerimi daha fazla online 152 .878 .051 055
aligveristen aliyorum.

.859 128 -.003 .089

.786 135 .066 .054

750 222 047 105

.590 412 .038 199
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Tablo 14. (Devami)

S17-Pandemi Oncesine kiyasla dijital
cihaz satin almak i¢in online 222 753 .067 .044
kanallar1 daha ¢ok kullantyorum.
S18-Para harcamak igin aligveris

225 .282 -.170 619
yaparim.
819‘-Bugun i¢in yasar. yarin igin - 051 - 148 -105 780
endiselenmem.
S20-Paray1 harcamak beni. uzun
vadede tasarruf etmeden daha fazla .146 131 -.068 785
tatmin eder.
S21-Faturalarimi zamaninda 6derim -.036 101 .650 -.105
S22-Tasarruf ya da yatirim yaparken
paramin bir kismini1 riske atmay1 015 .033 468 .398
hazirimdir.
823-_Ma|| durumumu yakindan takip 115 029 833 - 198
ederim.

S24-Uzun vadeli finansal hedefler

. .048 157 .033
belirler ve onlara ulasmaya ¢alisirim

Dondiriilmiis bilesen matris analizi Tablo 14°te elde edilmistir. Tablo 14’te faktor
yiik degeri 0.50’nin Uzerinde olan degiskenler belirlenerek analizden ¢ikartilacaktir.
Tablo 14’te baktigimizda 1.Faktor grubunda bulunan S7 (Pandemi korkusu nedeniyle
evde iirlin stogu yapiyorum (yiyecek, icecek, temizlik maddesi) degiskeninin faktor yiik
degeri 0.786, S8 (Ihtiyacim olan iiriinlerin kalmayacag: korkusu ihtiyacimdan daha fazla
iriin satin aliyorum.) degiskeninin faktor yiik degeri 0.822, S9 (Temel Urlnlerin raflarda
tiikkenebilecegini diisiindiigiimde panige kapiliyorum, bu yiizden onlar1 toplu olarak
almayi tercih ediyorum.) degiskeninin faktor yiik degeri 0.850, S10 (Korku beni normalde
aldigimdan daha fazlasini satin almaya itiyor.) degiskeninin faktor yiik degeri 0.863, S11
(Panik, normalde aldigimdan daha fazla sey satin almami sagliyor.) degiskeninin faktor
yuk degeri 0.863, S12 (Belirsizlik hissini gidermenin bir yolu, evde ihtiyacim olan
tirtinlerin bol miktarda bulundugundan emin olmaktir.) degiskeninin faktor yiik degeri
0.786, S13 (Belirsizlik hissi satin alma aliskanliklarimi etkiliyor.) degiskeninin faktor yiik
degeri 0.750, S14(Pandemi Oncesine gore daha fazla aligveris yapiyorum.) degiskeninin
faktor yik degeri 0.590. 2. Faktor grubunda bulunan S15 (Pandemi 6ncesine kiyasla
online aligverisi daha ¢ok kullaniyorum.) degiskeninin faktor yiik degeri 0.867, S16
(Pandemi Oncesinde kiyasla kiyafetlerimi daha fazla online aligveristen aliyorum.)
degiskeninin faktor yiik degeri 0.878, S17 (Pandemi Oncesine kiyasla dijital cihaz satin
almak i¢in online kanallar1 daha ¢ok kullaniyorum.) degiskeninin faktor yiik degeri 0.753.
4. Faktor grubundan S18 (Para harcamak i¢in aligveris yaparim.) degiskeninin faktor yik
degeri 0.619, S19 (Bugiin i¢in yasar, yarin igin endiselenmem.) degiskeninin faktor yik

50



degeri 0.785. 3.Faktor grubundan S21 (Faturalarimi zamaninda 6derim.) degiskeninin

faktor yiik degeri 0.650, S22 (Tasarruf ya da yatirim yaparken paramin bir kismini riske

atmay1 hazirim.) degiskeninin faktor yiik degeri 0.468, S23 (Mali durumumu yakindan

takip ederim.) degiskeninin faktor yiik degeri 0.833, S24 (Uzun vadeli finansal hedefler

belirler ve onlara ulagsmaya ¢alisirim.) degiskeninin faktor yiik degeri 0.757 dir.

6.6. Tek Yonlu Varyans Analizi (one-way anova)

Katilimcilarin yas, mezuniyet, gelir, cinsiyet ve medeni durumu degiskenlerine ait

gruplar agisindan anlamli bir farklilik olup olmadigini test etmek icin ANOVA analizi

yapilmistir. Bu teste Oncelikle varyanslarin homojen olup olmadig: test edilmektedir.

One-Way ANOVA testinin incelenmesi ile de (p<0.05) olup gruplarda anlamli bir

farklilik olmas1 durumunda sonuglar degerlendirilecektir.

Tablo 15. Yas degiskenleri agisindan anova testinin incelenmesi

Sum of

Mean

Squares Square Sg
CB;(?(t)\G/egn 553 7 790 .788 598
REGR factor score 1 for Withﬁ]
analysis 1 491.470 490 1.003
Groups
Total 497.000 497
gﬁ;‘ﬁ’egn 22798 7 3257 3.365 .002
REGR factor score 2 for Withipn
analysis 1 G 474.202 490 .968
roups
Total 497.000 497
gﬁ;"gegn 15467 7 2210 2248 .029
REGR factor score 3 for Withi%
analysis 1 G 481533 490 .983
roups
Total 497.000 497
Between 11795 7 1612 1626 .126
Groups
REGR factor score 4 for “\ithin
analysis 1 Groups 485.715 490 .991
Total 497.000 497

Tablo 15°te yapilan analizler sonucunda yas degiskeninin panik tiiketici faktori ve

davranig faktorleri anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir; online tiketici faktéri ve

tutum faktorl ise anlamli bir etkiye sahiptir.
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Yas degiskenlerine gére ANOVA testi raporu

F(7.490=0.788, p>a (0,598>0,05) “panik tiiketici” boyutunun anlamli diizeyde
farklilastirma olusturmadigi belirlenmistir. Panik tuketici faktoriine gore Ho
reddedilemez.

F(7.490=3.365, p<a (0,002<0,05) “online tiiketici” boyutunun anlamli diizeyde
farklilastirma olusturdugu belirlenmistir. Online tiketici faktoriine gére Hy reddedilemez.

F(7.490=2.248, p<a (0,029<0,05) “tutum faktorii” boyutunun anlamli diizeyde
farklilastirma olusturdugu belirlenmistir. Tutum faktoriine gére Hi reddedilemez.

F(7.490=1.626, p>a (0,126>0,05) “davranis faktorii” boyutunun anlamli diizeyde

farklilastirma olusturmadigi belirlenmistir. Davranis faktoriine gore Ho reddedilemez.

Tablo 16. Mezuniyet degiskenleri a¢isindan anova testinin incelenmesi
Sum of f Mean
Squares Square

Sig.

g?g":;:” 2086 6 .348 345 913
REGR factor score 1 Within
for analysis 1 494,914 491 1.008

Groups

Total 497.000 497

CB;;’;"L‘J’SE” 23832 6 3972 4122 .000
REGR factor score 2 Within
for analysis 1 473.168 491 .964

Groups

Total 497.000 497

gf;‘ﬁ;g” 28041 6 4673 4893 .000
REGR factor score 3 Within
for analysis 1 468.959 491 .955

Groups

Total 497.000 497

gfgﬁ’;g” 1635 6 273 270 951
REGR factor score 4 Within
for analysis 1 495.365 491 1.009

Groups

Total 497.000 497

Tablo 16°da yapilan analizler sonucunda mezuniyet degiskeninin panik tiiketici
faktorii ve davranig faktorleri anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir; online tliketici

faktorii ve tutum faktorii anlamli etkisi oldugu bulunmustur.
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Mezuniyet degiskenlerine gére ANOVA testi raporu:

F(6.491=0.345, p>a (0,913>0,05) “Panik tiiketici” boyutunun anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturmadigi belirlenmistir. Panik tiiketici faktoriine gore HO
reddedilemez.

F(6.401)=4.122, p<a (0,000<0,05) “Online tiikketici” boyutunun anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir. Online tiiketici faktoriine goére H1
reddedilemez.

F(6.401)=4.893, p<a (0,000<0,05) “Tutum faktorii” boyutunun anlamli diizeyde
farklilastirma olusturdugu belirlenmistir. Tutum faktériine goére H1 reddedilemez.

F(6.491)=0.270, p>a (0,951>0,05) “Davranis faktorii” boyutunun anlamlh diizeyde

farklilagtirma olusturmadigi belirlenmistir. Davranig faktoriine gére HO reddedilemez.

Tablo 17. Gelir degiskenleri agisindan anova testinin incelenmesi
Sum of Jf Mean

Squares Square SIg.
gf(t)"ll’egn 5.567 4 1392 1396 234
REGR factor score 1 WithiF:‘l
for analysis 1 Groups 491.433 493 .997
Total 497.000 497
gfg’l:’egn 1.246 4 311 310 872
REGR factor score 2 Withi?\
for analysis 1 495.754 493 1.006
Groups
Total 497.000 497
gfgva’ggn 14005 4 3501 3574 007
REGR factor score 3 Within
for analysis 1 482.995 493 .980
Groups
Total 497.000 497
Between g4, 4 233 231 921
Groups
REGR factor score 4 “\ithin
for analysis 1 Groups 496.070 493 1.006
Total 497.000 497

Tablo 17°de yapilan analizler sonucunda gelir degiskeninin panik tiiketici faktorti, online
tlketici faktori ve davranis faktorleri anlamli bir degisken olmadigi goriilmektedir.

Tutum faktoriinun anlamli bir etkisi oldugu bulunmustur.
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Gelir degiskenlerine goére ANOVA testi raporu:

F(a.493=1.396, p>a (0,234>0,05) “panik tiiketici” boyutunun anlaml diizeyde
farklilagtirma olusturmadigi belirlenmistir. Panik tiiketici faktoriine gore Ho
reddedilemez.

F(4.493=0.310, p>a (0,872>0,05) “online tiiketici” boyutunun anlaml diizeyde
farklilagtirma olusturmadigi belirlenmistir. Online tiiketici faktoriine gore Ho
reddedilemez.

F(4.493=3.574, p<a (0,007<0,05) “tutum faktorii” boyutunun anlaml diizeyde
farklilastirma olusturdugu belirlenmistir. Tutum faktoriine gére Hi reddedilemez.

F(4.493=0.231, p>a (0,921>0,05) “davranis faktorii” boyutunun anlamli diizeyde

farklilastirma olusturmadigi belirlenmistir. Davranis faktoriine gére Ho reddedilemez.

Tablo 18. Cinsiyet degiskenleri agisindan anova testinin incelenmesi

Sum of Mean .
Squares o Square F SIg.
REGR factor Between Groups .695 1 .695 .694 405
score 1for  Within Groups  496.305 496 1.001
analysis 1 Total 497.000 497
REGR factor Between Groups 1.367 1 1.367 1.368 243
score 2 for  Within Groups  495.633 496 .999
analysis 1 Total 497.000 497
REGR factor Between Groups 2.813 1 2.813 2.823 .094
score 3for  Within Groups  494.187 496 .996
analysis 1 Total 497.000 497
REGR factor Between Groups .525 1 525 524 469
score 4 for  Within Groups  496.475 496 1.001
analysis 1 Total 497.000 497

Tablo 18’de yapilan analizler sonucunda cinsiyet degiskeninin panik tiiketici
faktorii, online tiiketici faktorii, davranis faktorleri ve tutum faktori agisindan anlamli bir
iliski olmadig1 goriilmektedir.

Cinsiyet degiskenlerine gére ANOVA testi raporu:

F(1.496=0.694, p>a (0,405>0,05) “Panik tiiketici” boyutunun anlamli diizeyde
farklilastirma olusturmadigi belirlenmistir. Panik tliketici faktoriine gore Ho

reddedilemez.
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F(1.496=1.368, p>a (0,243>0,05) “Online tiiketici” boyutunun anlaml diizeyde
farklilagtirma olusturmadigi belirlenmistir. Online tiiketici faktoriine gore Ho
reddedilemez.

F(1.496=2.823, p>a (0,094>0,05) “Tutum faktori” boyutunun anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturmadigi belirlenmistir. Tutum faktoriine gére Ho reddedilemez.

F(1496)=0.524, p>a (0,469>0,05) “Davranis faktorii” boyutunun anlamli diizeyde

farklilagtirma olusturmadigi belirlenmistir. Davranig faktoriine gore Ho reddedilemez

Tablo 19. Medeni durumuna degiskenleri agisindan anova testinin incelenmesi
ANOVA

Sum of Mean .
Squares af Square F SIg.
REGR factor Between Groups 2.843 1 2.843 2.853 .092
score 1 for Within Groups  494.157 496 .996
analysis 1 Total 497.000 497
REGR factor Between Groups 3.687 1 3.687 3.707 .055
score 2 for Within Groups  493.313 496 .995
analysis 1 Total 497.000 497
REGR factor Between Groups 5.273 il 5.273 5.319 .022
score 3 for Within Groups ~ 491.727 496 991
analysis 1 Total 497.000 497
REGR factor Between Groups 11.361 1 11.361 11.604 .001
score 4 for Within Groups  485.639 496 979
analysis 1 Total 497.000 497

Tablo 19°da yapilan analizler sonucunda medeni durumu degiskeninin panik
tilketici faktorti, online tiiketici faktorii, davranis faktorleri ve tutum faktorii ac¢isindan
anlamli bir ilisk olmadig1 goriilmektedir.

Medeni durumu degiskenlerine gére ANOVA testi raporu:

F(1496)=2.853, p>a (0,092>0,05) “Panik tiiketici” boyutunun anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturmadigi belirlenmistir. Panik tiiketici faktorine gore Ho
reddedilemez.

F(1496)=3.707, p>a (0,055>0,05) “Online tiiketici” boyutunun anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir. Online tiikketici faktoriine gore Hi reddedilemez.

F(1.496=5.319, p<a (0,022<0,05) “Tutum faktori” boyutunun anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir. Tutum faktoriine gére Hi reddedilemez.

F(1.496=11.604, p<a (0,001<0,05) “Davranis faktorii” boyutunun anlaml diizeyde

farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir. Davranis faktoriine gére Hi reddedilemez
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Tablo 20. Hipotez testi sonuglari

Onerilen Hipotezler Sonug

Hla Bireylerin demografik 6zellikleriyle
Covid-19 sonrasi degisen tiiketici ve tasarruf davraniglart
arasinda iliski bulunmaktadir.

Alt hipotezler X2

P

Yas—>Online tiiketici boyutunun yas 5.530 .598
ozellikleri arasinda anlamli diizeyde

farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir.

Yas—Tutum faktorii boyutunun yas 15.467 .029
ozellikleri arasmnda anlamli  diizeyde

farklilastirma olusturdugu belirlenmistir.

Gelir—Online tlketici boyutunun gelir 1.246 .872
ozellikleri anlamli diizeyde farklilagtirma

olusturdugu belirlenmistir. KABUL
Gelir—Tutum faktori  boyutunun gelir 14.005 .007
ozelikleri anlamli diizeyde farklilastirma

olusturdugu belirlenmistir.

Mezuniyet  durumu—Tutum  faktori 28.041 .000
boyutunun gelir 6zelikleri anlamli diizeyde

farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir.

Medeni durum—Tutum faktorii boyutunun °.273  .022

gelir ozelikleri anlamli diizeyde
farklilagtirma olusturdugu belirlenmistir.
Medeni durum—Davranis faktora 11.361 .001

boyutunun medeni durum 6zellikleri arasinda
anlamli diizeyde farklilastirma olusturdugu
belirlenmistir.
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7. SONUC VE DEGERLENDIRME

Covid-19 viriisii, 2019 yilinda Cin’in Vuhan kentinde ortaya c¢ikan ve diinya
iizerinde biiylik bir etkiye sahip olan bir salgin tiiriidiir. Covid-19 pandemi siirecinin
baslangicindan itibaren, tiiketicilerin davranislari, tiiketim ve aligveris aligkanliklarindaki
degisikliklerle ilgili pek ¢ok arastirma yapilmistir ve bu aragtirmalarin ¢ogu benzer
sonuclar sunmustur. Bu siiregte, diinya genelinde market ve gida sektoriinde dnemli bir
artig gozlemlenmistir. Bu izolasyon siireci nedeniyle tiiketiciler, market aligverislerini e-
ticaret olarak gerceklestirmis, sevdikleri yemekleri evlerine siparis etmis, restoran, kafe
ve marketlerden uzak kalmis, ayn1 zamanda seyahat ve tatil gibi eglence sektdrlerindeki
planlarinm1 erteleyerek daha ¢ok birincil tiiketici ihtiyaclarina yonelmistir. Bu zorunlu
degisiklikler, tiiketicilerin rutin satin alma aliskanliklarini etkileyerek bazi sektorlere
(6rnegin turizm ve seyahat) olumsuz, bazi sektorlere ise (6rnegin teknoloji ve gida
iireticileri) olumlu etki yapmuistir.

Diinya genelinde, Covid-19 pandemisi ve bunun sonucunda uygulanan sokaga
cikma yasaklari, perakende sektoriinde elektronik ticaretin altin ¢agina gegmesine neden
olmustur (Giiven, 2020: 526). Salgm ile birlikte degisen tiiketici davraniglar1 ve yasam
tarzlari, dijital donlisim stirecini kokten etkileyerek farkli bir boyuta tasimistir.
Televizyon ve internet kullanimi artmus, e-ticarette ziyaret¢i trafigi belirgin bir sekilde
yiikselmistir (Y1ldiz, 2020). Bu dénemde internet iizerinden satis yapan e-ticaret siteleri
de stireci lehine ¢evirmistir.

Bu ¢aligmada Covid-19 sonrasi degisen tiiketici ve tasarruf davraniglarini 6lgmek
icin Tomris Ors ¢alismasindaki anket formlarindan (Ors, 2021) ve OECD ile INFE
tarafindan gelistirilmis olan finansal okuryazarlik anketindeki sorular kullanilmistir.
Calismamda anket sorularina verilen cevaplarin dogrultusunda elde edilen bulgulara gére
tilketicilerin cogunlugunun mali durumunu yakindan takip ettigi ve uzun vadeli finansal
hedefler belirleyerek onlara ulagsmaya caligtigi sonucuna varilmistir. Ayni zamanda
verilen cevaplarin birbirine yakin olmakla birlikte ¢gogunlugun gelirinden diizenli olarak
tasarruf yaptig1 goriilmektedir. Salgin siireci tiiketici iizerinde finansal kaygi olusturdugu
gerekgesiyle kendisini daha giivende hissetmek i¢in finansal gelecegini diislinerek
hareket etmesini saglamistir. Tiiketicinin pandemi siirecinde satin alma davranisinda
panik, korku, belirsizlik gibi duygularin kendisini ihtiyag dis1 aligverise yonlendirmedigi,
buna dayanilarak verilen cevaplarmn istatistigine bakildiginda da tiiketicinin pandemi

surecinde ihtiyaci olan tirtinlerin kalmayacagi korkusundan daha fazla iiriin satin almadig1



ve lrlin stogu yapmadigr goriilmektedir. Arastirmanin sonuglarina bakildiginda
katilimcilarin kendisini iirlin stogu yaparak degil, mali tablosunu diisiinerek gelecegine
yatirim yaparak kendini daha gilivende hissettigi anlasilmaktadir.

Arastirmanin diger sonuglarina bakildiginda, 7-17 sorular1 arasinda katilimcilarin
en cok katildiklar1 ifade “Pandemi Oncesine kiyasla daha cok online aligveris
kullantyorum” sorusudur. Katilimcilarin en cok katildiklar1 ifade, diger literatiir
calismalar1 kanitlar nitelikte benzerlik gostermektedir; en az katildiklar1 ifade ise “Temel
iiriinlerin raflarda tiikenebilecegini diistindiigiimde panige kapiliyorum, bu yiizden onlari
toplu olarak almayi tercih ediyorum” sorusudur. Katilimeilarin en az katildiklar: ifade,
diger caligmalarla farklilik gdstermektedir. Literatiirde yapilan arastirmalarin
cogunlugunda, pandemi siirecinde tliketicinin panik ve belirsizlik nedeniyle iirlin stogu
yapmasidir, pandemi sonrasinda tiiketicilerin verdikleri cevaplar dogrultusunda iriin
stogu yapmadiklar1 goriilmektedir.

18-27 sorular1 arasinda katilimcilarin anket sorularina verdigi cevaplara
bakildiginda en ¢ok katildiklar: ifade “Faturami zamaninda 6derim” ifadesidir; en az
katildiklar1 ifade ise ‘“Para harcamak i¢in aligveris yaparim” ifadesidir. Buradan
cikartilacak sonug, tiiketicinin once giderlerini ddeyerek sonrasinda tasarrufa yoneldigi
ve ihtiyag dis1 aligveris yapmadigidir.

Katilimcilarin %681 erkek, %32’si kadindir. Katilimeilarin demografik durumuna
bakildiginda %43.4’iiniin 23-28, %18’inin (90 kisi) 17-22 yas, %17.6’smin (88 kisi) 29-
34 yas, %14.2’sinin (71 kisi) 35-40 yas, %3.6’smin (18 kisi) 41-48 yas, %8’inin (4 kisi)
49-58 yas, %2’sinin (1 kisi) 59 ve istii yas oldugu gorilmiistiir.

Katilimeilarin egitim durumuna bakildiginda ¢ogunlugun %35,6’smin (178 kisi)
lisans mezunu oldugu, %21.6’sinim (108 kisi) 6n lisans mezunu oldugu, %19.6’smin (98
kisi) yiiksek lisans mezunu oldugu, %15.0’1min (75 kisi) lise mezunu oldugu, %4.4’liniin
(22 kisi) doktora mezunu oldugu, %3.0’mnin (15 kisi) ortaokul mezunu oldugu, en az

oranla da %0.8’inin (4 kisi) ilkokul mezunu oldugu gériilmektedir.
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Katilimcilarin gelir durumlarina goére dagilimlarina bakildiginda, katilimcilarin
cogu 2023 yili Subat ay1 itibartyla minimum asgari lcrete gore %36.2’sinin (181 kisi)
11.500-15.000 aylik gelire sahip oldugu, %24.2’sinin (121 kisi) 15.001-20.000 aylik
gelire sahip oldugu, %13.6’sinin (68 kisi) 40.000 bin TL ve st gelire sahip oldugu,
%13.2’sinin (66 kisi) 30.001-40.000 aylik gelire sahip oldugu ve %12.8’inin (64 kisi)
20.001-30.000 aylik gelire sahip oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin meslek grubuna gore dagilimina bakildiginda, anket sonuglarina
gore tiiketicilerin %28.2’sinin (141 kisi) “diger” se¢enegini tercih ettigi, ikinci en yiksek
oranla %25.0’nin (125 kisi) memur oldugu, %23.5”in (118 kisi) is¢i, %11.8’in (59 kisi)
serbest meslek, %6.8’in (34 kisi) ev hanimi, %3.0’mn (15 kisi) esnaf ve %1.6’nin (8 kisi)
emekli oldugu goriilmektedir.

Calismadan elde edilen veriler IBM SPSS Statistics 25 paket programinda analiz
edilerek tablolar ve sekiller halinde sunulmustur. Arastirmada yer alan Slgeklere iliskin
giivenirlik analizi yapilmistir. Glvenilirlik analizi sonuglar1 incelendiginde, Tomris
Ors’iin ¢alismasindaki anket formu ve OECD ile INFE tarafindan gelistirilmis olan
finansal okuryazarlik anketinin Cronbach’s Alpha degerinin 0.846 oldugu tespit
edilmistir. Bu sonug, 6l¢egin oldukea giivenilir oldugunu gostermektedir.

Yas degiskeninin panik tiiketici faktorii ve davranis faktorleri ile anlamli iligkisinin
olmadig:1 gorilmektedir; online tiketici faktorinin ve tutum faktorinun anlaml etkisi
oldugu bulunmustur. Mezuniyet degiskeninin panik tiiketici faktorii ve davranis faktorleri
ile anlaml iligki olmadig1 goriilmektedir; online tliketici faktori ve tutum faktorunin
anlamli etkisi oldugu bulunmustur. Gelir degiskeninin panik tiiketici faktorii, online
tlketici faktori ve davranis faktorleri arasinda anlamli iliski olmadigi goriilmektedir;
tutum faktoruniin anlamli etkisi oldugu bulunmustur. Cinsiyet degiskeninin panik tiiketici
faktorii, online tiiketici faktorii, davranis faktorleri ve tutum faktori ile anlamli iliskisinin
olmadig1 tespit edilmistir. Medeni durum degiskeni ile panik tiketici faktori, online
tilketici faktorii, davranmis faktorleri ve tutum faktorii arasinda anlamli iliski olmadigi
gorulmektedir.

Literatirde Covid-19 sonrasi1 degisen tiiketici davraniglarina ait birden fazla ¢alisma
bulunmaktadir ancak Covid-19 tasarruf diizeyini arastiran ¢alismalar az sayida mevcuttur.
Ancak her ikisini kapsayan ¢alismalar ise sinirlidir. Bu ¢alismanin literatiire dnemli bir
katki yapmasi beklenmektedir. Orneklem sayisiin artirilmasi, farkli degiskenlerin
eklenmesi, uygulama alanmin farklhilastirilmast daha farkli sonuglar ortaya

cikarabilecektir.
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13.Belirsizlik hissi satin alma ahskanhklarimi etkiliyor.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katiliyorum

0O O O O O

14.Pandemi oncesine gore daha fazla ahsveris yapiyorum.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katiliyorum

O O O O O

15.Pandemi oncesine kiyasla online ahisverisi daha ¢ok kullaniyorum.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiltyorum

Tamamen Katiliyorum

o 0 O O O

16.Pandemi oncesinde kiyasla kiyafetlerimi daha fazla online ahisveristen
aliyorum.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katiliyorum

0 0O O O O
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17.Pandemi oncesine kiyasla dijital cihaz satin almak icin online kanallar1 daha
¢ok kullaniyorum.

Hig¢ katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katilryorum

O O O O O

18.Para harcamak i¢in ahisveris yaparim.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katiliyorum

O O O O O

19.Bugiin icin yasar, yarin icin endiselenmem.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katiliyorum

O O O O O

20.Paray1 harcamak beni, uzun vadede tasarruf etmeden daha fazla tatmin eder.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katilryorum

O O O O O

21.Faturalarimi zamaninda 6derim.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katiliyorum

0 O O O O

22.Tasarruf ya da yatirinm yaparken paramin bir kismim riske atmayi hazirimdir.

Hig katilmryorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiltyorum

Tamamen Katiliyorum

O O O O O
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23. Mali durumumu yakindan takip ederim.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiltyorum

Tamamen Katiliyorum

o O O O O

24.Uzun vadeli finansal hedefler belirler ve onlara ulasmaya cahisirim.

Hig katilmiyorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katilryorum

O O O O O

25.Gelirimden diizenli olarak tasarruf yapabiliyorum.

Hig katilmryorum
Katilmiyorum
Kararsizim
Katiliyorum

Tamamen Katiliyorum

0 O O O O
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GUMUSHANE UNIVERSITESI REKTORLUGU BILIMSEL ARASTIRMA VE
YAYIN ETiGi KURULU

Say1: E-95674917-108.99-222891

Konu : Etik Kurul Onay

Sayin Prof. Dr. Alper Veli CAM

""COVID-19 SONRASI TUKETICi VE TASARRUF DAVRANISLARINDAKI

DEGISIM" konulu etik kurul basvurunuz; Giimiishane Universitesi Bilimsel Arastirma
ve Yayin Etigi Kurulu'nun 13/12/2023 tarih ve 2023/6 sayili toplantisinda goristilmiis

olup; projenin yiiriirlikteki mevzuata uygun olduguna oy birligi ile karar verilmistir.

Bilgilerinize rica ederim.

Prof. Dr. Gunay CAKIR

Kurul Baskani
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