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OZET
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ABSTRACT

The global epidemic of Covid-19 an infectious disease that originated in Wuhan, China in
December 2019, has reached serious dimensions and continues to exist. With this epidemic,
the whole world has been affected economically, socially, culturally and psychologically.
According to course of outbreak, countries have tried to control the outbreak by taking
measures. As a result of the effects of the epidemic posing seriorus dangers, states are
fighting the epidemic globally.The aim of this study was to examine the changes in
purchasing behaviour of consumers affected by epidemic crisis. In the first part of the study,
general explanations about the research, in the second part consumer behaviour, in the third
part general information about the Covid-19 epidemic, in the fourth part the method of the
research, in the fifth part the findings obtained from the research and in the last part the
results of the research are described. In line with the aim of the study, a quantitative research
was carried out and the survey method was applied. Analysis was carried out on the data
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GIRIiS
Tiketici davraniglar1 yillardir arastirmalara dahil olan 6nemli bir konu olarak karsimiza
cikmaktadir. Tiiketici, stirekli degisen ¢evreden etkilenmekte ve mevcut durumlara goére
davraniglarinda degisiklige gitmektedir. Bu degisikliklerin nasil olustugu, hangi faktorlerin
etkisinin oldugunu belirlemek ise ¢alismalar agisindan 6nem arz etmektedir. Bununla birlikte
yillardir varligiyla tehdit eden salginlar tiiketici davraniglarina yon veren bir problem olarak
ortaya ¢ikmaktadir. Bu salginlarin ortaya ¢ikmasiyla birlikte sosyal yasamda bir¢ok farklilik
gozlemlenmektedir. Tiiketicilerin yasam tarzina yon veren bu salgilardan biri ginimiizde
sagligimiz1 hala tehdit eden ve yeni bir viriis olarak ortaya ¢ikan Covid-19 pandemisidir.
Covid-19, 2019 yilinda Cin’in Wuhan sehrinde ortaya ¢ikmis ve Diinya Saghk Orgiitii
tarafindan kiiresel salgin olarak ilan edilmistir. Bu viriis kiiresel capta olumsuz etkilere neden
olmustur. Salginla miicadele etmek amaciyla her iilke kendi salgin yonetimini yaparak
salgini kontrol altina almaya caligmistir. Halen etkisi devam eden bu salginla birlikte
tiiketiciler derinden etkilenmis ve yasam tarzlarinda degisiklige gitmistir. Tuketicilerin
salgin doneminde degisen davraniglarina; satin alma yontemlerindeki degisiklikler, harcama
planlarinin degismesi, yatirim kararlarindaki degisiklikler, ¢alisma sartlarinin degismesi gibi

ornekler verilebilir.

Bu calisma kapsaminda bulasici hastalik olan Covid-19’un tiliketicilerin satin alma
davraniglar1 tizerindeki degisiklikleri incelenmeye ¢aligilacaktir. Calismanin mevcut

literatiire faydali olacag: diisiiniilmektedir.



BiRINCi BOLUM

GENEL ACIKLAMALAR

Bu béliimde arastirmanin problemi, amaci, 6nemi ve sinirliklarina dair bilgiler verilecektir.
1.1. Problem

Diinyanin bir¢ok yerinde 6nemli bir risk tehlikesi olarak bilinen salginlarin meydana gelmesi
sonucunda; insanlar psikolojik, kisisel, sosyal ve kiiltiirel olarak etkilenmistir. Tarih boyunca
toplumlar salginlarla miicadele etmistir. Hizli bir sekilde yayilan bu hastaliklarin etkisi bazen
uzun siireli olabilmektedir. Bir kriz olarak ele alinan salginlar tiiketici yagami iizerinde de
olumsuz etkiler birakmigtir. Giinlimiizde biiyiik yanki uyandiran Covid-19 salgini, tiiketici
davranislart ilizerindeki biiylik etkisi ile bu olumsuz degisimin 6nemini agik¢a ortaya
koymaktadir. Buradan hareketle; salgin kriziyle yiizlesen tiiketiciler, davranislarina nasil ve
ne Olclide yon verdikleri onemli bir konu teskil etmektedir. Bu arastirmanin temel
problemini; salgin kriziyle karsilasan tiiketicilerin satin alma davraniglarinda ne tiir

degisiklikler olabilecegini ve bu degisikliklerin ayrintilarinin belirlenmesi olusturmaktadir.
1.2. Amag

Bu arasgtirmanin amaci Covid-19 salgiinin tiiketicilerin fiziksel ve online satin alma
davranislart tizerindeki etkisini belirlemektir. Bu ama¢ dogrultusunda tiiketicilerin satin
alma davraniglar1 ile demografik faktorler arasindaki iliskisi ve mevcut durumdaki salginin
tilketiciler lizerinde ne derece etki biraktigina dair katilimcilarin goriisleri {izerinde

caligilmistir.



1.3. Arastirmanin Onemi

Tiiketici davraniglart tizerinde bircok ¢alisma yapilmis olup durum analizleri yapilmistir.
Ancak bu g¢alismada son yillarda tiim diinyada etkisi halen devam eden yeni koronavirls
salgininin tiikketici satin alma davranisi lizerindeki etkisi 6l¢lilmeye ¢alisilmistir. Yeni bir
salgin tlirli olarak ortaya ¢ikan Covid-19 salgininin tiiketici davramiglari bakimindan

degerlendirilmesi literatiire 6nemli bir katki saglayacagi diistiniilmektedir.
1.4. Arastirmanin Sinirhklar

Covid-19 salgininin ortaya ¢ikmasindan dolay1 salginin temas yoluyla yayilma riskine karsi
anket Google formlar araciligiyla hazirlanmis olup, dijital platformlar {izerinden
katilimcilara ulastirilmistir. Ankete katilan katilimcilarin hem fiziksel hem online satin alma
davraniglarinda bulunma kosulu aragtirmanin kisiti olarak degerlendirilmektedir. Ayrica
Covid-19 pandemisinin yeni bir salgin tiirii olarak ortaya ¢ikmasindan dolay1 salginin

tiikketici davraniglar tizerindeki etkisi ile ilgili calismalar sinirlidir.



IKINCI BOLUM
TUKETiICi DAVRANISLARI

Bu bolimde tiiketici davranist ile ilgili genel kavramlar, tlketici davraniglarinin genel
ozellikleri, tiiketici davranigini etkileyen faktorler, tiiketici satin alma karar streci ve tiketici

satin alma davranis modelleri agiklanacaktir.

2.1. Tiiketici Davramsi ile flgili Kavramlar

Tiiketici davraniglari ¢ok yonlii bir disiplin siireci olarak tanimlanir. Bu siiregte farkli
etkilesimler s6z konusu olmaktadir. Bireysel veya cevresel bircok faktdrden etkilenen
tiiketiciler, stirekli degisen ve yenilenen bir toplum icerisinde yasamaktadir. Bu yenilikler
tiiketicilerin davranislarinda degisikliklere neden olmaktadir. Cok boyutlu bir stire¢ olan
tiiketici davraniglarini anlayabilmek i¢in oncelikli olarak bazi temel kavramlarin bilinmesi

gerekir.

Tiiketici ve miisteri kavramlari birbirleriyle ¢cogu kez karistirilmasina ragmen bu iki kavram
oldukca farklidir. Tiiketici “son kullanim amaciyla {iriin ya da hizmetleri satin alan ve kullanan
kisiler” olarak tanimlanir, miisteri ise “belirli bir magaza ya da isletmeden diizenli aligveris yapan
kisi” olarak tanimlanmaktadir. Ticari miisteri ise “ ticari amagh tiriin ya da hizmetleri satin alan

miisterilerdir” (Odabas1 ve Baris, 2002:20).

Turk Dil Kurumu’na gore tiiketici; “mal ve hizmetlerden yararlanan, satin alip kullanan, tiiketen
kimse, mustehlik, Uretici karsitidir”. TDK miisteriyi ise “ hizmet, mal vb. alan ve karsiliginda ticret

odeyen kimse” olarak tanimlar.

Hukuki olarak 6502 sayili Tiiketicini Korunmasi Hakkinda Kanun’a gore tuketici, “ticari

veya mesleki olmayan amaglarla hareket eden gercek veya tiizel kisi” olarak tanimlanir.

Farkli bir tanima gore ise tiiketici; “ kisisel arzu, istek ve ihtiyaglari igin pazarlama bilesenlerini

satin alan ya da satin alma kapasitesinde olan gergek bir kisidir” (Islamoglu, 2013:149).

Pazarlama kavraminin ortaya ¢ikmasindan bu yana tiiketici ve miisteri kavramlar1 benzer
anlamlarda kullanilmistir. Fakat farkli anlamlar tagiyan bu iki kavram birbirinden ayr1 olarak
degerlendirilmelidir. Birgok tanimi1 mevcut olan tiiketici, en kapsamli tanimiyla ihtiyag ve

istekleri dogrultusunda iirlin veya hizmet satin alip tliketen kisi olarak ifade edilebilir.



Tiiketiciler mal veya hizmet satin alimlarina gore iki farkli gruba ayrilir. Bunlardan ilki;
kisisel veya ailevi ihtiyaglarini satin alan nihai tiiketici ikincisi; ekonomik amaglarla satin
alma gerceklestiren veya kendi faaliyetlerini siirdiirmek amaciyla satin alan endiistriyel veya

orgutsel tiketicilerdir (Mucuk, 2012:70).

Tiiketiciyi mal veya hizmet satin alimlarinda davranisini yonlendiren diger iki 6nemli
kavram ise istek ve ihtiyaglardir. Thtiya¢ kavrami yoklugun getirdigi bir durum olarak ifade
edilir. ihtiyag, tiiketicilerin harekete gegmesi i¢in bir sinyal olarak nitelendirilebilir. Istek ise,
ortaya c¢ikan ihtiya¢ dogrultusunda kisinin kendini iyi hissetmesi i¢in se¢im yaptigi bir

kavram olarak tanimlanabilir (Odabas1 ve Baris, 2002: 21-22).

Tiiketici davraniglarinda diger bir 6nemli kavram olan tiiketim ise; insanlarin ihtiyag veya
istek halinde iiretilen iiriin ve hizmetlerin, ihtiyacin kargilanmasi i¢in kullanilmasina denir.
Tuketim maddi ve manevi her tiirlii ihtiyaglarimizi karsilamak amaciyla siirekli olarak
gerceklesir. Ayni zamanda tliketim, ihtiyaglarin giderilmesi i¢in iirliin veya hizmet arayisinda
bulunma, satin alma ve gerekli kullanimi1 sagladiktan sonra {iriin veya hizmetin yok olmasi

olarak ifade edilebilir (Komsu ve Akboz, 2019:16).
2.2. Tiiketici Davranis1 ve Ozellikleri

Tiketici statiisuinde olan bireyler ihtiyac ve istek halindedir. Bireyler bu durumda kendilerini
tatmin etmek icin mal veya hizmet tercihinde bulunur. Tercihler dogrultusunda bireyler,
iirlinleri ve hizmetleri satin alabilir ve tliketebilir. Buradan hareketle tiiketici davranisi;
tiiketici konumunda olan bireylerin masraf yaparak iiriin satin almasi, tiriinden faydalanmasi
ve bu sireg igerisinde karar alma asamalarindan gegmesi olarak tanimlanabilir. Tuketici
davranislar1 sadece iirliniin satin alinmasiyla alakali olmay1p ayn1 zamanda satin alma 6ncesi
ve satin alma sonrasi gibi asamalarla da ilgilidir (Babaoglu ve digerleri, 2016: 8). Baska bir
tanima gore tiiketici davranislari; tiiketicilerin ortaya ¢ikan istek ve ihtiyaclarmi tatmin
etmek i¢in iirlin tercihi yapma, satin alma islemi gerceklestirme ve kullanma asamasi
boyunca ortaya ¢ikan fiziksel ve psikolojik faktorlerin oldugu faaliyetler toplamidir
(Mazlum, 2010:52).

Odabas1 ve Barig (2002) ise tiiketici davraniglarint bireylerin ekonomik drtinleri dncelik
secmesiyle beraber iiriin veya hizmetleri satin alma asamalarindaki kararlar ve
degerlendirmeler olarak tanimlamistir. Bu degerlendirmeler duygu ve diislincenin yani sira
fiziksel veya zihinsel de olabilir. Ayrica tiiketicinin elinde bulundurdugu sinirlt kaynaklarla

tiiketimine nasil yon verdigini de agiklar.



Tiiketici davranigt kavramini daha ayrintili aciklayabilmek icin Oncelikle temel

Ozelliklerinden s0z edilmelidir (Eroglu, 2012:7,8):

» Tiiketici davranisi giidiilenmis bir davranistir. Tiiketiciler amaglarini gergeklestirerek
kendilerini daha iyi hisseder ve bdylece mevcut problemlerine ¢6zim bulabilirler.
Amag, karsilanmadig1 zaman bireyde gerilim yaratir. Birey gerilimi sonlandirmak
amaciyla ihtiya¢c ve isteklerini tatmin etmektedir. Bu yizden guduler tlketici

davranigina yon veren ana faktorlerden biridir.

> Tiiketici davranis1 dinamik bir siiregtir. U¢ adimdan olusan bu siireg, tiiketicinin
ihtiyacinin ortaya ¢ikmasi ile olusan satin alma Oncesini, satin alma sirasinda

gergeklesen faaliyetleri ve satin alma sonrasinda ortaya ¢ikan faaliyetleri kapsar.

» Tiketici davranis1 farkli rollerle ilgilenir. Bu siiregte her bireyin kendine ait roli
vardir. Ornegin bir ebeveynin gocugu igin bilgisayar satin alma siirecinde ailedeki
bireyler farkli roller istlenecektir ve farkli davraniglar sergileyecektir. Baslatici,

etkileyici, karar verici, satin alici, kullanici olmak {izere bes rol bulunmaktadir.

» Tiketici davranis1 dis ¢evre faktorlerinden etkilenir. Tiketici davranisi g¢evresel
faktorlerin etkisi ile degisiklik gdsterebilir. Bu surecte tiiketici hem degisebilir hem
de gevreye uyum saglayabilir. Tiiketiciyi etkileyen bu cevre igerisinde kisinin 6zel
yasaminda bulunan bireyler, kisinin i¢inde bulundugu toplum veya o topluma ait

kiiltiir, referans gruplarin varlig gibi faktorler siralanabilir.

» Tuketici davranislar, her tiiketici i¢in farklilik gosterebilir. Kisinin iginde bulundugu
yasam tarzi, ekonomik durumu, statiisii, egitim diizeyi, yas, cinsiyet gibi demografik
ozellikler tiiketici davraniglarinin farklilik gostermesine neden olabilir. TUketici
olarak tim bireyler tercih yapma siirecinde veya satin almada farkli davraniglari

gosterebilir.



» Tiketici davranislar karmasiktir ve zamanlama agisindan farklilik gosterir. Tiketici
icin satin alma siireci bazen hizli gergeklesirken bazen de uzun bir zaman alabilir.
Uriiniin 6zelligine gdre bu zaman siireci degisiklik gdsterir. Karmasiklik ise, tiiketici
icin etkili faktorlerin sayisinin fazla olmasindan kaynaklanabilir. Bu durumda

tiiketici karar asamasinda zorlanabilir ve tirliniin satin alma siresi uzayabilir.

» Tiketici davranisi birden fazla faaliyeti kapsar. Tiiketici olarak tiim bireylerin farkl
diistinceleri, kararlari, tecriibeleri ve degerlendirmeleri vardir. Bunlar kimi zaman
planlanarak gerceklesirken kimi zamanda tesadiifi olarak gergeklesir. Tiketicin
Urlind ya da hizmeti satin almasiyla baslayan, alacagi tiriin ile ilgili ger¢eklestirmis
oldugu arastirma, iirlinlin 6zelliklerini karsilastirma ve {iriinii degerlendirerek karar

verme asamasindan gectigi bir¢ok faaliyeti icine alan bir siire¢ olarak degerlendirilir.

2.3.Tiiketici Davramislarin1 Etkileyen Faktorler

Tiiketicilerin davramslar gesitli faktorlerin etkisiyle degisiklik gosterir. Ornegin; tiiketicinin
geliri, egitim diizeyi, aile yapisi, sosyal siif gibi faktorler tiiketici davranigim
sekillendirebilir. Tiiketici davraniglarini etkileyen faktorleri dOrt baslik altinda toplayabiliriz.
Bunlar; psikolojik faktorler, kisisel faktorler, sosyal faktorler ve kiiltiirel faktorlerdir. Bu
basliklar kendi igerisinde alt basliklara ayrilmaktadir ve tiiketici davranigi {izerinde etkili

olan tim bilesenler ayr1 ayri ele alinmaktadir (Mazlum, 2010:54).
2.3.1. Psikolojik Faktorler

Psikolojik faktorler; 6grenme, algilama, giidilleme ve tutum olarak alt basliklar halinde

toplanir.

> Ogrenme; sonradan kazanilan tecriibeler sonucunda ortaya gikan ve birey iizerinde
kalic1 bir degisim olarak tanimlanabilir. Pazarlama agisindan 6grenme, tiiketicilerin
satin alma stirecinde kazanim sagladiklar1 bilgi ve tecriibelerdir. Tiiketicinin kisisel
tecriibelerinden faydalanmasi ve bununla beraber yeni bilgileri de kullanmas1 olarak
ifade edilebilir. Ayrica 6grenme, tiikketicinin farkinda olmadigi durumlarda da isleyen
bir strectir (Velioglu, 2012: 24).



» Algilama; insanlarin ¢evresinde bulunan nesneleri duyu organlarinit kullanarak
gozlemlemesi olarak ifade edilir. Tiiketicilerin davraniglarina etkileyen algilama
bireyden bireye farklilik gosterir. Ayrica s6z konusu olan algilama tiiketicinin
farkindaliginin artmasii da 6nemli oOlcilide etkiler (Simsek ve Kurt, 2019: 219).
Algilama siirecinde kisi cevresinden aldigi uyaricilara anlam vermeye calisir.
Tiiketicide ihtiyac veya istekleri sartlandirarak satin alma etkisi yaratir. Bu siireci
kendi lehine c¢eviren isletmeler algida secicilik isleyisinin etkili olmasi igin ¢aba

gosterebilir ve siireci olumlu degerlendirebilir (Mucuk, 2012:80).

» Gudiuleme; motivasyon ile es anlamli olup harekete gegirme anlami vardir. Burada
bireyi harekete gegiren arac¢ ise gidudur. Giidiiler i¢ ve dis etkilerle iliskilidir.
Biyolojik veya sosyolojik olarak farkli alanlarda etkisini siirdiiren giidiiler, tepki
olarak ortaya ¢ikar (Inceoglu, 1985: 2). Fakat ortaya ¢ikan herhangi bir ihtiyag
durumunda tiiketici her zaman harekete ge¢mez. Tiketicinin harekete gecebilmesi
icin davranisin ortaya ¢ikmasina neden olan kosullarin ve tiiketicinin gosterdikleri
davranis sonucunda elde edecegi kazanglar belirlenmelidir (Odabas1 ve Baris,

2002:103 ).

» Tutum; insanlarin nesnelere veya herhangi bir goriise yonelik olarak devamli olan
tepkileri, duygular1 veya gostermis olduklart destekleyici veya elestirici
degerlendirmeleridir. Ug farkli alt bashigi olan tutum; bilissel, davranigsal veya
duygusal olabilir. Tutumlar bu alt unsurlardan etkilenerek sekil alir ve bu durumda

bireyler ona gore davrams sergiler (Ozgiiven, 2011:48).

2.3.2 Kisisel Faktorler

Kisisel faktorler tiiketici davranisi tlizerinde etkili olan unsurlardan biridir. Satin alma
kararin1 6nemli Glgiide etkileyen kisisel faktorler; yas, yasam stili, ekonomik kosullar,

meslek, saglik, kisilik ve cinsiyet olmak Uzere yedi baslik altinda toplanabilir.

» Tuketicilerin ihtiyaglarin1 karsilanmasinda yas unsuru onemli bir rol oynar. Yas
gruplarinin farkli 6zellikler tasimasindan dolay tiiketicilerin ihtiya¢ duyduklar iirtin

veya hizmetler farklilk gosterebilir. Ornegin; yash tiiketiciler aldiklar1 {iriiniin



markasina bagli kalirken geng tliketiciler daha bilingli davranarak farkli marka

tercihlerinde bulunabilir (Durmaz ve digerleri, 2011: 118).

Yasam stili; tiiketicinin satin alma davranisini etkileyen bir faktordiir. Bireylerin
sahip oldugu degerleri, yasadiklar1 yerleri, giinlilk yasantilarinda neler yaptiklar
neler yedikleri gibi bircok yonii kapsayan bir kavramdir. Yasam tarzi, tiiketicilerin
gorislerini, davraniglarini ve kisilerarasi iligkiler gibi bir¢ok bileseni iginde barindirir
(Madran ve Kabakge1, 2002:83). Tketicilerin yasam tarzlari farkli oldugundan satin

alinan tiriinler, hizmetler, marka baglilig1 gibi bir¢ok durumda degisiklik gosterebilir.

Ekonomik kosullar; tiiketicinin satin alma tercihini etkileyen énemli bir kavramdir
ve tiiketicinin icinde bulundugu maddi olanaklar1 ifade eder. Ornegin geliri artan bir
tiketicin, ayn1 zamanda tiilketim miktarinin da artmasi1 beklenir. Engel’in
gozlemlerinin aktarildigi bir arastirmada, tiiketicinin geliri arttikca gida harcamalari
azalirken, giyim, konut gibi harcamalarin pay1 degismemektedir. Ayrica tiiketicinin
gelirinin artmastyla eglence, egitim, kiiltiir gibi harcamalarinin da pay1 artmaktadir

(Tar1 ve Pehlivanoglu, 2007:197).

Meslek; kisinin sahip oldugu isi tanimlar. Bu kavram tiiketimle de oldukga ilgilidir.
Kisinin sahip oldugu meslegin niteligi, liriin tercihinde dogrudan bir etkiye sahiptir
(Derakhshi, 2017:17). Ornegin; iki farkli meslek grubunda calisan tiiketiciler
meslekleriyle ilgili farklh araclara ihtiyag duyar. Aynm1 zamanda tiiketicilerin egitim
dizeyleri arttik¢a ihtiyag ve istekleri de cesitlilik gosterir (Cémert ve Durmaz,
2006:354).

Saglik; tiiketici davranisini yonlendiren kisisel faktorlerden biridir. Ornegin; normal
sartlarda et tiiketimi yapan bir tiiketici, protein hastalig1 teshisi konduktan sonra et
iirlinlerine olan ilgisi azalacaktir ve satin almayacaktir. Bu yiizden tiiketici saglig1 ile
ilgili bir problem yasadiginda satin alma davranisinda da degisiklige gidecektir
(Durmaz ve digerleri, 2011:120-121).



» Kisilik; insan1 diger insanlardan ayiran duygu, diisiince veya davranis 6zelliklerinin
timUn0 kapsayan bir kavramdir. Bireyin aligkanliklari, tutumlari, nesneleri veya
olaylar1 algilama big¢imleri kisiligi olusturan bilesenlerden bazilaridir (Comert ve
Durmaz, 2013: 355). Tiketicilerin Uriin veya markaya olan ilgisi kisilik 6zellikleri
ile belirleyici olmaktadir. Bunun farkinda olan ¢ogu firma reklam tekniklerini de bu
yonde gelistirmekte ve tiketiciyi diger firmalara gére daha kolay
etkileyebilmektedir. Boylece ¢ogu marka, pazarlama mesajlarinda belirli kisilik
ozelliklerine vurgu yaparak satis artirma yoluna gidebilir (Giiven ve digerleri, 2019:

58).

» Cinsiyet; hem tlketicinin tiketimde karar vermesini etkilemekte hem de pazarlama
ve satig Uzerinde etkili olabilmektedir. Kadinlarin rollerinin g¢esitliliginin fazla
olmasi, yeni ihtiyaclar1 dogurmaktadir. Ornegin; ¢alisan anneler genellikle zaman
kazandiran pratik tirlinlere veya hizmetlere yonelir. Toplumlarda genel olarak satin
alma rollerini erkekler iistlenmektedir. Fakat kadinlarin da glinimiizde is hayatina
atilmasi veya giinliik yasamda daha aktif olmas1 bu gelenegi degistirmektedir. Ayrica
cinsiyetin etkisiyle tiiketicilerin ilgi duyduklari alanlar da farkli olabilir. Ornegin;
erkeklerin spor programlarina ve spor triinlerine ilgisi daha fazla olabilir. Farkli bir
acidan bakacak olursak; erkekler kadinlara gore daha az kredi kart1 kullanmaktadir

(Tekvar, 2016: 1603-1604) .

2.3.3.Kulturel Faktorler

Tiiketicinin satin alma davranisi lizerinde etkili olan dis degiskenler de mevcuttur. Kalturel
faktorler de bir dis ¢evrenin etkisi olarak ifade edilir. Kiiltiirel faktorler kendi igerisinde

kiiltiir, alt kiiltiir, sosyal sinif olmak {izere ii¢ baglik altinda siniflandirilabilir.

» Kiiltiir; insanlarin degerlerini, orf ve adetlerini, tutumunu, ahlakini, inancini veya
davranigin1 kapsayan genel bir terimdir. Kiiltiirel degiskenler bireyin neyi nasil
yaptigin1 6nemli 6l¢iide etkiler. Giinliik yasantimizin 6énemli bir pargasini olusturan
kaltir tiiketici davraniglart lizerinde de kayda deger bir etkisi vardir (Arslan,

2003:89). Pazarlama i¢inde 6nemli bir bilesen olan kiiltiir, biiyiikk ¢apta degisime
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ugrayarak pazar arastirmacilart igin siirekli biliylime ve gelisim ihtiyacini

dogurmaktadir ( Derakhshi, 2017:19 ).

> Alt kaltar; milletleri, dinleri, irksal agidan farkli gruplar1 ve azinlik insan gruplarini
kapsamaktadir. Yani alt kiiltiirler genel kiiltiiriin sahip oldugu bazi degerleri kapsar.
Fakat her bir alt kalttrlerin kendisine ait degeri, tutumu, normlar1 vardir. Pazarlama
acisindan bakildiginda alt kiiltlirler birbirinden bagimsiz olarak farkli pazar
béliimiinii olusturur. Ornegin; “geng nesil” ile “beyaz sagl nesil” tiiketici davranist
bakimindan karsilastirildiginda iirtin ve hizmet satin alma 6zellikleri arasinda fark

oldugu goriilecektir (Eroglu, 2006:157, Comert ve Durmaz, 2006: 353).

» Sosyal sinif; bir bireyin bir toplumda isgal ettigi sosyal konumu ifade eder. Sosyal
sinifa mensup bireyler, egitim, meslek, miilk sahipligi, gelir kaynag1 gibi cesitli
ozelliklere sahiptir. Sosyal sinif, gruplarin ve bireylerin karar verme siirecini etkiler.
Ayn1 zamanda sosyal smnif, tiiketicilerin pazarlama davramiglarini da yansitir.
Bireylerin veya gruplarin satin alma davraniglari, ait olduklar1 veya ait olmay1
arzuladiklar1 sosyal siniftan biiyiik Ol¢lide etkilenir. Statiideki smif farki yiyecek,

barinma, giyim, satin alma yasam tarzi i¢in semboliktir (Khan, 2006: 50-52).

2.3.4.Sosyal Faktorler

Tiiketici davraniglarinin sekillenmesinde 6nemli rol oynayan sosyal faktorler; aile, roller ve

statiiler ve referans (danisma) gruplari olarak {i¢ baslik altinda toplanabilir.

> Aile; toplumsal yapiy1 olusturan ve toplumsal siniflarin ana merkezinde bulunan bir
yap1 tagidir. Bu yiizden aile, toplumun satin alma karar siirecinin ve tiilketimin 6nemli
bir pargasidir. Tiiketim harcamalarinda ve karar verme siirecinde insanlar tzerinde
etkili olan aile faktorinde kimi zaman kadin veya erkek bireylerin etkileri
degerlendirilirken kimi zamanda ¢ocuklarin etkileri de incelenmektedir. Sosyal bir
faktor olan aile tiiketim harcamalarin1 ve karar verme siirecini direkt veya dolayl
olarak etkileyebilir. Ayni zamanda aile igerisinde mevcut olan farkli tiiketici

egilimleri de bu siiregleri etkiler (Ozsungur ve Giiven, 2017:134-135, Glilerarslan,
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2011:133). Tiiketim harcamalarinda etkili olan aile bireyleri birbirlerini satin alma
strecinde bazen aliciy1 ikna edebilir bazen de kararindan vazgegmesini saglayabilir.
Bu siireg icerisinde alic1 ya satin alma yoluna gider ya da alternatifleri tekrar gézden

gegcirir.

Roller ve statiiler; tiiketim {izerinde Onemli etkiye sahip olan diger sosyal
faktorlerdendir. Statii “davramis diizlemi igerisinde gergeklestirilmesi gereken kisisel
davranislar toplulugudur”. Rol ise “ilgili statiileri isgal eden fertlerden kendilerinden
beklenen davraniglari istenildigi sekilde gergeklestirmeleridir” ( Eroglu, 2006: 111).
Toplumda her bireyin kendine ait bir rolii ve statiisii vardir. Bu roller ve statiiler
birbirinden farklilik gdsterir. Ornegin; calisan bir anne ¢alistig1 kurumda farkli bir
role sahipken evinde anne veya es roliine sahiptir. Bireylerin birden fazla role veya
statiiye sahip olmasi onun her alandaki davranigini genis 6l¢iide etkiler. Tiiketici satin
alma davranisin1 da etkileyen roller ve statiler, bireyin karar verme streclerinde
onemli iki kavram olarak degerlendirilir (Derakhshi, 2017:19, Giileg, 2006: 136).

Referans (Danisma) gruplari; bireylerin davraniglarini, bir olaya veya nesneye karsi
tutumlarini, goriislerini, degerlerini dogrudan veya dolayli yoldan etkileyen insan
grubudur. Tiketicilerin dogrudan iliski kurduklar1 yakin ¢evre ( arkadas, meslektas,
aile vb.) ve dogrudan iliski kurmadiklar kisiler ( sarkicilar, sporcular vb.) referans
gruplarini olusturur. Danisma grubu, bireylerin davranislarini, degerlerini dnemli
olciide etkileyerek yonlendirir. Ayrica referans gruplari i¢in herhangi bir iiyelik ya
da grubun biiylik veya kii¢iik olmasi s6z konusu degildir. Tiiketiciler tek bir
referanstan ziyade birden ¢ok referans grubu etkisi altinda da kalabilir. Referans
gruplar, tiiketiciler igin hem bilgi kaynagi hem de karar sureglerinde etkili olan bir
unsurdur (Yildirim, 2016:219, Velioglu, 2012:114). Arli’ya gore (2012) referans
gruplari; lic ana baslik altinda toplanir. Bunlar; aile, akraba, komsu, arkadas grubu,
is cevresi, mesleki gruplar, spor merkezleri gibi bagh bulunulan gruplar, {inlii
sporcular, sarkicilar, oyuncular gibi bireyin hayran duydugu bagli olmak istenilen
gruplar ve tiiketicilerin {iye olmak istemedigi yani bagli olmak istenmeyen gruplar
olarak ifade edilir.
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2.4. Tiiketici Satin Alma Karar Sireci

Tiiketiciler giinliik veya daha uzun siireli ihtiyag¢ halinde olduklari i¢in liriin tercihleri siirekli
olarak degiskenlik gosterir. Hemen hemen her giin bir¢ok konuda karar alan tiketici kesimi,
iirlin veya hizmet satin alma kararlarini da bu siiregte alir. Tiiketici ihtiyaglarii karsilamak
amaciyla firmalar, tiiketicilerin neler satin aldigini, satin aldig: tirtinlerde hangi markalari
tercih ettigini ve nicin satin aldiklar1 iizerinde ¢alismalar yiiriitmektedir ( Mazlum, 2010:
73).

Karar; “arzulanan nihai bir sonug ile ilgili iyi bir olasiliga sahip iki ya da daha fazla secenek veya
tiriin ile karg1 karsiya kalan tiiketicinin gergeklestirdigi eylem olarak tanimlanir”. Tiiketici karari
ise, satin alinacak herhangi bir tirtiniin veya hizmetin gruplarinin tiiketici tarafindan bireysel
olarak degerlendirilmesi olarak tanimlanabilir. Ayrica tiiketici, en uygun maliyetle ve dnemli
ozellikleri degerlendirerek bir iiriinii veya hizmeti satin alma yoluna giderse rasyonel karar
vermis olacaktir. Fakat bazi tiiketiciler rasyonel karar veren tiiketicilerin aksine duygusal
karar verme davranisini sergiledigi goriilebilir (Argan, 2012:160). Tiiketici kararlari, satin
alinacak {irin veya hizmetin sekline gore degisir. Fakat tuketici hangi satin alma davranigini
tercih ederse etsin; tercih edecegi davranisini gergeklestirmek igin satin alma karar surecinde

izleyecegi yol ortak olacaktir (Ilban ve digerleri, 2011:65).

Karar verme sirecini karakterize etmek icin en yararli yol tiiketicinin karar verme
asamasinda gosterdigi ¢cabanin miktarini dikkate almaktir. Tiiketici arastirmalari, bir ucunda
alisilmis karar verme diger ucunda genisletilmis problem ¢6zme ile olusturulan siireklilik
stirecini ele almaktadir. Bununla birlikte ¢ogu karar orta kisma denk gelmekte ve siirl
problem ¢ozme ile karakterize edilmektedir. Bu satin alma tipleri li¢ baslik altinda toplanarak
aciklanmaktadir. (Solomon, 2004: 294-295).

» Rutin satin alma; minimum cabayla ve bilin¢li kontrol yapmadan trtinleri otomatik
olarak satin alma tiirleri arasinda en basit olanidir. Diislincesiz olarak yapilan bu satin
almalar tehlikeli olsa da bircok durumda etkili bir yontemdir. Alisilmis veya
tekrarlayan davraniglarin gelistirilmesi, tiiketicilerin siradan satin alma kararlarinda
harcanan zaman ve enerjiyi en aza indirmektedir. Diistik fiyatl tirtinler, siklikla satin
alinan triinler, diisiik tiiketici katiliminin oldugu, tanidik iiriin sinifi veya markalar,
satin alinacak iiriin i¢in harcanan zamanin az olmasi gibi 6zellikler bu satin alma

karar tipi icerisinde ifade edilmektedir.
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» Smirli problem ¢dzme; orta diizeyde bir satin alma tipi olan sinirli problem ¢ozmede
tiiketici satin alacag iiriinlere dair 6nceden satin alma tecriibesi yasamistir. Ayrica
tiikketici bu siiregte farkli markalarla karsilagtirma yaparak iiriin satin alma iglemini
gergeklestirir. Daha dnce satin alinan markanin yeniden satin alinma ihtimali oldukga
yiiksektir. Bu durumda alicilar, karar verdiklerinde her zaman sifirdan baslamak
zorunda kalmamaktadir. Bunun yerine genel yonergelere geri doniis yaparlar. Bu
satin alma tipi mobilya, beyaz esya ve televizyon gibi begenmeli mallarin satin
alimmasinda goriiliir (Caglar ve Kilig, 2010: 68).

» Yogun problem ¢dzme; nadiren satin almanin s6z konusu oldugu bu asama,
tlketicilerin satin alacagi triinlerle ilgili sinirli bilgi kaynagina sahip oldugu
durumlarda ortaya c¢ikar. Bu siirecte tiiketici yogun bilgi ve zamana gereksinim
duyarak satin alacagi yeni tiriin grubunu kavramaya caligir. Tiiketici hem bellekten
hem de dis kaynaklardan olabildigince fazla bilgi toplamaya calisir. Bu durumda her
iiriiniin alternatifi dikkatli sekilde incelenir. Hangi markanin secilecegini belirlemek
icin Onemli Olciitler belirlenir. Seceneklerin degerlendirilmesinde inanglar ve
tutumlar etkilidir. TUketici bu siiregte daha ¢ok pahali iirtinler satin almaya yonelir (
Odabas1 ve Baris, 2002:340).

Sekil 1. Tiiketicinin Sorun Cézme Davraniglart Dizisi

Rutin (O"tomatik) Sinirli Sorun Cézme Yogun Soru
Sorun Cozme —» | Co6zme Davranisi
Davranisi
Diisiik fiyatl iiriinler >  Yiiksek fiyatl iiriinler
Sik satin alinan {iriinler —» Seyrek satin alinan iiriinler
Diistik ilgilenim »  Yiksek ilgilenim
Taninan {iriin ve markalar » Taninmayan {iriin ve markalar

Az zaman harcama gerektiren Griinler —— . Fazla zaman harcama gerektiren Grlinler

Kolayda trunler » Ozelligi olan (liiks) iiriinler

Kaynak: Altunisik ve digerleri (2012:70).
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Tuketicinin zihnindeki karar streci bir problemin ¢ozulme streci olarak ifade edilebilir. Bu
stirec farkli faktorlere bagl olarak hizli veya yavas ilerleyebilir. Tiiketicinin ihtiyacini tatmin
etmede verecegi kararin silireci ihtiyacin siddeti ve satin alinmasi diisiiniilen {riiniin
ozellikleri de etkili rol oynar. Bununla beraber sorun ¢dzme davranis ¢esitleri de belirli

olgutler belirlenerek birbirinden ayrilmaktadir.

Tiketici satin alma karar siirecinin genel olarak bes asamadan olustugu ifade edilir. Farkli
kaynaklarda, bu siirecin dort veya alti asamali oldugu ifade edilmesine ragmen bu

asamalarda bliylik bir farklilik olmadigi goriillmektedir (Odabasi ve Barig, 2002:332).

Sekil 2. Satin Alma Karar Siireci Asamalari

[ Sorunun Belirlenmesi

l

Bilgileri ve Secenekleri

Arama
— 1

P
Seceneklerin J

Degerlendirilmesi

!

[ Satin Alma Karar1 ]

i \ / Sorun Hala Gegerli

Satin Alma Satin Almama

ﬂ N Durma

Satin Alma Sonrast Degerlendirme

£ N\

Tatmin Tatminsizlik

(Slireg tamamlanir) (Birinci agamaya donme olasilig)

Kaynak: Odabasi ve Baris, (2002:333).
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2.4.1. Sorunun Belirlenmesi (Problemin Tanimlanmasi)

Tiiketicinin satin alacagi iiriin veya hizmetle ilgili beklenen durum ve i¢inde bulunulan
durumun arasindaki farki tamimlayan ilk siiregtir. Yani bu siireg, tiketicinin elde etmek
istedigi sonugla ve heniiz ulasamadigi bu sonucu igeren durumdan dogan belirli bir ihtiyacin
varlig1 olarak ifade edilebilir. Karar verme siirecinin ilk adim1 olan bu agamada tlketiciler
ihtiyaglar1 dogrultusunda i¢ veya dis diirtiiler sayesinde harekete ge¢cmektedir. Durtuler
insanlarda gerilim duygusu olusturur ve tiiketici ihtiyacini karsilayacagi zamana kadar bu
gerilim devam eder. Bu ihtiyaglar kisinin kendi dogasindan kaynaklanan (aclik, susuzluk
vb.) biyolojik bir ihtiyagtir ya da sosyal etkenlerden kaynaklanan (reklam vb.) bir ihtiyagtir
(Ilban ve digerleri, 2011:66, Ozsungur, 2017:131, Mazlum, 2010:75).

Odabas1 ve Barig’a gore (2002); tiiketici ger¢ek bir durum ile istenen durum arasinda
herhangi bir fark olmadigini goériiyorsa bu durum ortada herhangi bir sorunun olmadigini
gosterir. Sorunun ortaya c¢ikma siireci, tiiketicinin ger¢ek durum ile arzulanan durum
arasinda bir fark oldugunu algilamasiyla baglar. Ger¢ek durum; “Biz simdi neredeyiz?”

sorusunun cevabidir, arzulanan durum ise; “Nerede olmak istiyoruz?” sorusuna cevap verir.
2.4.2. Bilgileri ve Secenekleri Arama

Bu asamada tiiketici ihtiyaglarini belirledikten sonra sorunlara ¢oziim bulabilmek i¢in bilgi
arayisi igerisinde olur. Alternatifleri belirlemek isteyen tiiketici, bilgi arastirmasi yaparak
ihtiyact icin uygun alternatifleri belirler. Uriin hakkinda bilgi sahibi olmak i¢in girisimde
bulunulan bir agamadir. Tiiketici gesitli bilgi kaynaklarindan faydalanarak bircok bilgiyi
toplayip segenekleri belirlemektedir. Ornegin; reklam, satis dagitimi destegi bilgileri, satis
personeli, bilgi paketleri gibi pazarlama kaynaklari tercih edilebilir. Bunun disinda; aile,
arkadas cevresi, bagimsiz tiiketici raporlar1 gibi bilgi kaynaklar1 da tercih edilebilir (Akbas
ve Kirkbir, 2015:99, Khan, 2006:141).

Akbas ve Kirkbir’e gore (2015); tiiketicinin elde ettigi bilgiler i¢ veya dis kaynaklardan elde
edilmektedir. Bu kaynaklar dort baglik altinda toplanabilir. Birincisi aileyi, arkadaglar1 ve
yakin gevreyi kapsayan gruptur. ikinci grubu; reklamlar, satis elemanlar1 ve ambalaj ticari
kaynaklar olusturur. Ugiincii grup igerisinde; medya ve tiiketici koruma dernekleri gibi kamu
kaynaklaridir ve son grup olan dordiincii grupta ise; elle muayene, gézden gegirme ve

denemeye dayal1 bilgi kaynaklar1 vardir.
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2.4.3. Seceneklerin Degerlendirilmesi

Tiiketici satin alacagi {iriin hakkinda topladigi bilgileri bu asamada degerlendirir. Bu
asamada sadece tiiketicinin kendisi degil yakin ¢evre, sosyal etkiler iirlinii diger {iriinlerden
farkli kilan 6zellikler gibi etkenlerde tiiketicinin segenekleri degerlendirmesinde rol oynar.
Tiiketici kisisel degerlendirmede, iirliniliniin 6zelliklerini ve yasadigi deneyimleri géz oniine
alir. Sosyal etkenler de tiiketiciyi etkileyen diger bir bilesen olarak goriiliir. Ornegin; Kisinin
yakin g¢evresi tarafindan olumlu olarak deneyimlenmis iirtinlere tiiketicinin bakis agis1 daha
olumlu olabilir. Ayrica se¢eneklerin degerlendirilmesi, satin alma karar slrecinin en zor
asamasi olarak ifade edilebilir. Birden fazla secenegin olmasi tiiketici zihninde karigikliga
yol agmaktadir. Pazarda ¢ok fazla markanin bulunmasi bu agamanin zor bir adim oldugunu
gosteren nedenlerden biri olarak gorulebilir. Bu durumda tlketici karar vermek icin ya
onceki deneyimlerine ya da dis etkenlerden elde ettigi bilgilere gore degerlendirme yaparak

karar verme asamasina gecer (Ercis ve digerleri, 2007:284, Ozsungur, 2017:132).
2.4.4. Satin Alma Karan

Tiiketicinin alternatifleri degerlendirip satin alma siirecine gectigi dordiincii asamadir. Bu
asamada tiiketici, satin alacagi iirlinli veya markay1 belirler. Tiiketici ihtiyacini en yiiksek
seviyede karsilayacak olan iirlinleri tercih ederek satin alma yoluna gitmektedir. Fakat
tiiketici satin alma siirecinden Once alacagi iriinii; nereden ve nasil alacagi yoniinde
planlamalar yapar. Iki 6nemli karar evresi yasayan tiiketici istedigi iiriinii istedigi markada
bulamamigsa bu durumda ikinci markayr tercih edebilecektir. Bu yiizden (irlinlin
mevcudiyeti tiiketicinin satin alma tercihini degistirebilen bir faktor olabilmektedir (Firat ve

Azmak, 2007: 254 ).
2.4.5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme

Tiiketicinin satin alma sonrast duygu ve diisiincelerini ifade ettigi son asamadir.
Tiiketicilerin aldiklar1 {iriin veya hizmetlere karsi tutumlar1 bu asamada ortaya ¢ikar.
Tuketicinin Urdin ile ilgili bagkalarina neler ilettigi veya aliskanlik kazanip kazanmadigi bu
stire¢ icerisinde belli olur. Tiiketici aldig tiriinle ilgili tatmin veya tatminsizlik yasayabilir.
Aldigr tirlinden memnun olmayan alici i¢in satin almadigi trtnlerle ilgili bir kaygi, yanlis
tercihte bulunmasindan dolay1 i¢inde bulundugu endiseli ortam gibi bir¢ok durum ortaya
cikmaktadir (Mucuk, 2012;84). Tiketicinin aldig: tiriinden beklentileri ile ne satin aldig
arasinda karsilastirma yapilan bu asamada tiiketici satin aldig: tirlin ile ilgili dogru veya
yanlis karar verip vermedigini de belirler. Uriin beklentileri karsilanmadiginda tiiketici,
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vazgecme yoluna gidebilir ve tekrar ayni firmadan iirlin satin almayabilir. Tiiketicinin bu
asamada yasadig ¢eliskileri 6nlemek tiretici firmalar i¢cin 6neme sahiptir. Firmalar tlketiciyi
kaybetmemek icin dogru bilgiye ulagmalarini saglar ve onlarin yiiksek diizeyde tatmin
olabilmesi icin biiylik ¢aba gosterir. Bunun aksine tiiketici tirlinden memnun kalmigsa satin
almalar aligkanliga doniisebilir. Buradaki stireg hizli ve otomatik olarak ilerler (Blythe, 2001;
45-47).

2.5.Tiiketici Satin Alma Davramis Modelleri

Tiiketici davraniglari, iki farkli yaklagimla ele alip siniflandirilabilir. Bunlardan ilki tiiketici
davranislarin1 davranigsal olarak ifade eden agiklayici davranigs modelleridir. Bu yaklagim
“klasik modeller olarak da adlandirilabilir. Diger yaklasim ise tiiketici davraniglarinin nasil

meydana geldigini agiklayan tanimlayict ya da modern tiiketici davranis modelleridir

(Islamoglu, 2013:157).
2.5.1. Aciklayicl (Geleneksel-Klasik) Davranis Modelleri

Bu modeller tiiketicinin neyi nasil yaptigini giidiiler araciligryla agiklayan modellerdir. Glidi
“ihtiyact karsilamaya yonelik eylemlerin, oncelik sirasini  belirleyen igsel gii¢” olarak
tanimlanmaktadir. Bireyi harekete gegiren giidii, bireyin gerceklestirmek istedigi amaci
ortaya ¢ikarmaktadir. Glidiiler fizyolojik ve psikolojik olmak iizere iki grupta toplanabilir.
Fizyolojik giidiiler; aglik, susuzluk gibi etkenler iken psikolojik faktorler ise acima, sevme

gibi ruhsal etkenlerden kaynaklanir ( Altumisik, Ozdemir ve Torlak, 2012:63).

Psikolog Abraham Harold Maslow, insan ihtiyaglarinin 6ncelik ve 6nem bakimindan
siralanmig bir hiyerarsinin oldugunu ileri stirmiistiir. Bunlar; fizyolojik ihtiyaglar, guvenlik
ithtiyaclari, ait olma ve sevgi ihtiyaci, saygi ihtiyaci, basarma, bilme ve anlama ihtiyaci ve

estetik ihtiyaci (giizellik, sanat zevki) olarak siniflandirilir.
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Sekil 3. Maslow’un Ihtiyaglar Hiyerarsisi

Bilme ve Anlama

Basarma (kendini
gerceklestirme)
Saygi( toplumda saygi ve itibar
gorme, {n.)
Ait Olma ve Sevgi (gruba ait olma, sevme,
sevilme)
/ Guvenlik (fiziksel, ekonomik ve sosyal) \
/ Fizyolojik Thtiyaglar (yeme, i¢me, uyku vb.) \

Kaynak: Mucuk (2012:79).

Maslow’a gore her ihtiyag¢ bir sonraki ihtiyactan daha giicliidiir ve fizyolojik ihtiyact olan
bir birey saygi ihtiyacini karsilamak amaciyla hareket etmez. Ancak bu siralama her kosulda
gecerli kabul edilmez. Kisi belirli thtiyaglarini karsiladiktan sonra bu basamaklari atlayarak
daha iist diizeydeki davraniglara da yonelebilir. Bu ylizden igsel ve digsal giidiiler her bireyde
farkli davranis ortaya g¢ikarabilmektedir. Bireyin bulundugu sosyal statii, disardan gelen

giicler veya kendini tanimlamas gibi faktorler etkili olmaktadir (islamoglu, 2013:159).

2.5.1.1. Marshall’in Ekonomik Modeli

Insanin ekonomik ve rasyonel olarak hareket ettigini ifade eden bu model tiiketicinin satin
alma davraniglarini rasyonel hesaplara dayandigini savunur. Tiketici her satin alma da
kendisine en yliksek tatmini saglayacak {iriinii tercih eder. Bu modele gore tiiketici her
zaman hesaplama icinde bulunmaktadir. Marshall, klasiklerin bu yaklagimina “Marjinal
Fayda” boyutunu eklemistir ve bu boyut sonrasinda “Modern Fayda” kurami olarak en son
seklini almistir. Bu modele kars1 bir¢ok elestiri olmasina ragmen tamamaiyla gegersiz kabul
edildigi sdylenemez. Ornegin; malin fiyatinin diismesi ile talebin artmasi arasinda olusan
ters orant1 bu modeli gecerli kilabilecek nedenlerden biri olarak gosterilebilir (Islamoglu,

2013:162).
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Bu modelde tiiketiciler azalan marjinal fayda yasasina dayanan maksimum fayda ilkesini
izler. Tiiketici bu faydayi en ist diizeye ¢ikarmak i¢in minimum harcama yapmak ister. Bu

model sunlara dayanir.

» Fiyat etkisi; Uriiniin fiyat1 ne kadar diisiikse, satin alinan iiriine talep o kadar fazladir.

> Ikame etkisi; ikame {iriiniin fiyat: ne kadar diisiikse, satin alinan asil {iriiniin faydasi
o kadar az olacaktir.

» Gelir etkisi; daha fazla gelir elde edildiginde veya elde daha fazla para mevcut

oldugunda satin alinan miktar daha fazla olacaktir.

Davranis bilimcilerine gére bu model, pazarin homojenligini, alict davraniginin benzerligini

varsaydig1 ve sadece iiriin veya fiyata odaklandigi i¢in gegerli olarak kabul edilmemektedir.
Alg1, motivasyon, 6grenme, tutumlar, kisilik ve sosyokulturel faktorler gibi yonler goz ardi
edilmektedir. Dolayisiyla, karar vermeyi etkileyen tek faktor fiyat degildir ve bilim
adamlarina gore bu modelin dezavantajlari vardir (Khan, 2006: 174-175).

2.5.1.2. Freudian Modeli

Modern psikolojinin 6nemli kurucusu olarak kabul edilen Sigmund Freud’a gore, kisilik
olgusunun olusmasi ¢ocukluktan gelen i¢giidiilerden kaynaklanmaktadir. Freud’un kisilik
ile ilgili iki 6nemli yaklasimi vardir. Birincisi, kisiligi meydana getiren donemleri kapsarken,
ikincisi ise kisiligin psikoseksiiel gelismesiyle ilgilidir. Kisiligin {i¢ ayr1 dilimden meydana
geldigini ifade eden Freud, “alt benlik™ (id veya libido, “list benlik” (sliper ego) ve ““ benlik”
(ego) olarak smiflandirmistir. Alt benlik, bireyin en temel ihtiyaglarini igeren aglik gibi
biyolojik veya fizyolojik ihtiyaglarin arzulandig1 alandir. Ust benlik ise alt benligin karsitt
olarak bir diizenle ¢alisir. Ayrica iist benlik bireyin sosyo-kiiltiirel ¢evresini kapsar. Ust
benlik alt benligi tamamiyla hakim olamaz ancak sinirlandirabilir. Benlik ise, arabulucu

gorevi listlenen i¢ ve dis cevre arasinda diizenleyici bir rol almaktadir (Eroglu, 2003:235,
Tunckan, 2012:152).

2.5.1.3. Pavlovian Modeli

Ivan Pavlov’un klasik sartlanma olarak 6ne siirdiigii bu model bir kosullu 6grenme tiirtidiir.
Pavlov, bu deneyini kopekler iizerinde gerceklestirmistir. Deneyde koOpeklere belirli
araliklarla yiyecek verilir ve bu dongii uzun siireli olarak tekrarlanir. Zil sesi ile birlikte
kopeklere yemek veren Pavlov kopekleri gozlemler ve onlarin salya akittigini kaydeder.
Pavlov daha sonrasinda aym zil sesini tekrarlayarak kopeklere yiyecek vermez ancak

kopekler salya akitmaya devam eder. Ciinkii kopekler kendilerine yiyecek verilecegini
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sanmistir ve 0yle 6grenmiglerdir. Bu durumda kopek ile zil sesi arasinda iliski kurulmustur.
Uyarict olmadan tepki alinmadigin1 ifade eden Pavlov’a gore bir¢ok uyarict ¢ogunlukla
istemsizce ortaya bir tepki ¢ikartir. Pazarlama agisindan bakildiginda ise bu model tiiketiciler
iizerinde kullanilarak onlarin belirli markalara karsi olan aliskanliklarinin uzun siire devam
etmesini saglar. Satin almada uyaricilarin kullanilmasi klasik sartlanma stratejilerindendir.
Ornegin; firmdan gelen ekmek kokusu tiiketicileri gida almaya karsi yoneltir. Buradaki
ekmek kokusu, kosulsuz uyaran gorevini iistlenir (Odabas1 ve Baris, 2002:79-80, Islamoglu,

2013:164).

Sekil 4. Pavlovian Modeli

Tepkinin Tekrarlanmas1 <— T

i / Gicli

Uyarict — 9 Istetk ——p Tepki —— Pekistirme
\‘ Zayif

Kahve reklam1  Susuzluk Reklam1 yapilan Ogrenmenin
<+“—r
kahvenin satin alinmasi pekismesi

Ret

Kaynak: Islamoglu (2013:164).

2.5.1.4. Veblen’in Toplumsal-Ruhsal Modeli

Thorstein Veblen insani, iginde yasamini siirdiirdiigii topluluklarin ve alt kiiltiirlerin
standartlarina uygun olarak genel Kkiiltiir kurallarin1 benimseyen bir varlik olarak
tanimlamistir. Bu modelde insan davraniglar1 ¢ogunlukla i¢inde bulundugu toplumla
0zdeslesecek bicimde sekillenmistir ve birey toplumun barindirdigr genel kurallar

dogrultusunda hareket etmektedir.
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Veblen, aristokrat sinifinin tiikketim harcamalarini inceleyerek genel bir yargiya ulagmustir.
Bu diisiinceye gore; tiiketici satin alma davranisinda bulunurken elde edecekleri yarardan
ziyade yasadigi toplumda {in kazanma isteginin etkili oldugu belirtilmistir. Diger bir ifadeye
gbre ise birey; ait oldugu grubun etkisi altinda kalarak davraniglarini ona gore
sekillendirmektedir (Papatya, 2005: 225, Cakir ve Kilig, 2020: 648).Veblen, satin alma
davraniglarinin ge¢imden ziyade insanlar arasinda kiskandirici farkliliklar yaratilmasi
amaciyla yapildigin1 vurgulamistir. Bu modele goére bireyler, baskalarim1 kiskandirmak
amaciyla satin aldigi iirlinler ile sayginlik kazanma imkan1 yakalayacaktir. Gosteris tiikketim
kuraminin agirlik bastigi bu model ile Veblen, toplumsal siniflar ile tiikketim arasinda 6nemli

bir bag oldugunu ortaya koymustur (San ve Hira, 2004:7).

2.5.2. Tanimlayic Tiiketici Davramis Modelleri

Klasik modellerin tiiketici davraniglarini genel hatlariyla tam olarak agiklayamamasi yeni
model arayislarina neden olmustur. Tanimlayici veya agiklayici tiikketici davranis modelleri,
tiiketicilerin {iriin satin alirken nasil karar verdiklerini ve bu kararlar1 verirken hangi tiir
faktorlerden etkilendigini agiklamak amaciyla gelistirilmis modellerdir. Bu modeller tiiketici
satin alma davraniglarin1 bir problem olarak tanimlamaktadir ve tlketiciyi ise problem
¢ozlcl olarak gormektedir. Ayn1 zamanda tiiketici karar verme asamasinda hem i¢ hem de

dis etkenlerden etkilenmektedir (Islamoglu, 2013:166).

Tuketicinin karar verme siireci, uyarici, alicinin kara kutusu ve alicinin tepkisi agisindan {ig

asama olarak degerlendirilebilir.
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Sekil 5. Tuketici Kara Kutu Modeli

Tuketici Kara Kutusu
Tiiketici Satin Alma
Ozellikleri Karar Sureci
Tiiketici Yaniti
Pazarlama Diger
Uyaricilart Uyaricilar Kiltdrel Problemi 1. Uriin segme
; Sosyal Tanimlama 2. Marka
Urlin Ekonomik Kisilik Bilgi Arayist secme
Fiyat Politik Psikolojik Secenekleri 3. Zaman
Dagitim Kiiltiirel Degerlendirme 4. Sa}ln alma
Tutundurma Teknolojik Seeme ve Satin miktar
5. Bayi se¢imi
Alma
Satin Alma
Sonrasi
Degerlendirme

Kaynak: Khan (2006:177).

Kara kutu modelinde tiiketici girdiyi, firmanin pazarlama uyaricilar1 olan 4P (lrln, fiyat,
dagitim ve tutundurma) ve diger uyaricilardan alir. Tiiketici pazarlama faktorleri karmasi
disinda diger uyaricilar adi altinda smiflandirilan cevresel faktorlerden de (ekonomik,
politik, teknolojik, kiltirel vb.) girdileri alir. Bu girdi, alicinin karakteristigini ve karar
verme siirecini olusturan akilda bir kara kutu gibi islenir. Bu uyaricilarin etkisiyle tiiketici
satin alma veya satin almama karar1 verir. Tiiketici bu asamada iriin, marka, bayi,
zamanlama ve miktar agisindan degerlendirerek doniit verir. Satin alma sonrasi ise
tlketicinin memnun olma veya olmama durumu degerlendirilir. Ayrica satin alma sonrasi
saglanan doniit tiiketicinin pazarlama karmasi faktorlerini tekrar gdzden gecirmesini

saglamaktadir.( Khan 2006:177-178 ve Kabukgu, 2018:146).

2.5.2.1. Engel-Kollat-Blackwell (EKB) Modeli
Bu model kurucular1 olan Engel, Kollat ve Blackwell tarafindan ileri stiriilmiistiir. Tiiketici
davranislart bir karar siireci olarak ele alinmaktadir. Tiiketicinin problem ¢oziicli oldugu

belirtilen bu modelde dort asama s6z konusudur. Bunlar; girdiler (¢evresel faktorler gibi
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fiziki ve sosyal Ogeler), bilgi isleme, merkez kontrol birimi ve karar siireci asamalaridir

(Caglar ve Kilig, 2010:74).

Dort asamali olan bu modelde ilk once girdiler alinir ve merkezi kontrol sistemine dahil
edilir. Girdiler alindiktan sonra dikkat, anlama, se¢im asamalar1 gibi bilgi edinme siireciyle
birlikte hareket edilir. Bunlardan bazilar1 dolayli olarak gegis yaparken bazilari dolaysiz
olarak gecis yapip merkezi kontrol birimine ulasir. Merkezi kontrol biriminde kisilerin
ozellikleri ile gegmis bilgileri degerlendirilir. Kiside yeni bir tutum olusturan bu siire¢ bir
kara kutu gibi islem gérmeye devam eder (Kalan Gindlz, 2010:150). Engel-Kollat-
Blackwell (EKB) modeli asagidaki sekilde ayrintili olarak ele alinmustir.
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Sekil 6. EKB Tiiketici Davranis Modeli

GIRDILER BILGI EDINME KARAR SURECI DIS ETKIiLER
Maruz Kalma > A (» Sorunu Tanimlama |« Guduler
K
Kitleden ¢ T ¢ T
Dikkat —h ilgi 5 i
Kisiden i Bilgi arama Degerlendirme
¢ F ¢ Kriterleri
Cevreden o |
Anlama Alternatifleri
Pazardan J' H Degerlendirme
A
Kabul F T Kiiltiir Normlar1
# I inan(;lar ve Degerleri
Hatirda Tutma > i
Tutum Y.a FaIm
Y Bicimi
v
. Danigsma
Niyet
Y R Uygunluk | » Gruplari
Beklenmeyen
Segme < Durumlar
Sonuglar > Tatmin
Digsal Arama ¢
Tatminsizlik

Kaynak: Islamoglu (2013:172).

2.5.2.2. Howard-Sheth Modeli

Kapsamli bir model olan Howard ve Sheth modelinde dort nemli 6ge vardir. Bunlar; girdi
degiskenleri, ¢iktt degiskenleri, varsayilan (davranigsal) 6geler ve dis degiskenlerdir.

Tiiketicilerin uyaricilart nasil algiladiklarini ve 6grenilmis davranigla nasil satin aldiklarini
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aciklayan bir modeldir. Satin alma karar1 veren tiiketiciler gudulerin, alternatif olarak
degerlendirilebilecek markalarin ve se¢im kriterlerinin etkisi altinda kalmaktadir. Model,

algilama ve 6grenmenin yani sira dis etkilerin de dahil olmasiyla bir biitiin olarak ele alinir

(Karabulut, 1989:22, Caglar ve Kilig, 2010:73).

Sekil 7. Howard Sheth Modeli

Baskic1 Degigkenler

Kurumsal Yapilar

v v
Uyarict ———F—» Algilama » Ogrenme

L » Karsiliklar

Kaynak: Caglar ve Kili¢ (2010:73).

2.5.2.3. Nicosia Modeli

Bu model, tiiketici motivasyonu ve davranist konusunda uzman olan Francesco Nicosia
tarafindan gelistirilmistir. Bu model tiiketici ile firmalar arasinda baglanti kurarak alici
davranisini aciklamaya calisir. Model firmalardan gelen mesajlarin 6ncelikle tiiketicinin
iiriin veya hizmete yonelik yatkinligini etkiledigini ileri siiriiyor. Duruma gore tiiketicinin
iirtine kars1 belli bir tavri olacaktir. Tiiketicinin istedigi tirlinli aramas1 ve uygun 6zellikteki
diger tirtinleri de degerlendirmesi s6z konusu olacaktir. Bu adim tiiketiciyi tatmin ederse
lrlinii satin alma karariyla olumlu bir doniit saglayabilir, aksi takdirde tersi bir durum
olacaktir (Jisana,2014: 41).

Bu modelde dort temel alan belirlenmistir. Bunlar; tiiketici davranisi tizerinde etkili
olabilecek firma girdileri ve tiiketicinin 6zellikleri, tiikketicinin girdileri i¢ veya dis arastirma

yaparak degerlendirmesi, degerlendirmenin olumlu sonuglanmasi ile satin alma kararinin

26



verilmesi ve {irliniin satisinin ger¢eklesmesi halinde bunun sonuglarinin firma ve tiiketiciye

bir geri bildirim olarak dondiigiiniin varsayilmasidir (Karabulut, 1989:21).

Sekil 8. Nicosia Modeli

Birinci Alt Alan . Ikinci Alt Alan L Tutum
Iletiye
4 5 Maruz » ¢
Firmanm Tutumlari Kalma Tiiketicinin Tutumlart
4 (Ozellikle Yatkinliklar) Aragtirma
T Degerlendirilmesi
Deneyim
Motivasyon
Geribildirim Tiketim Depolama ¢
Karar
T / (Hareket)
»  Satin Alma Davranist

Kaynak: :Goodhope (2013: 166).
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UCUNCU BOLUM

DUNYA SALGINI YENI KORONAVIRUS: COVID-19

Bu boliimde salgin hastaliklar ile ilgili temel kavramlar, salgin hastaliklarin tarihi, salgin
hastaliklarin yol a¢tifi sorunlar, Covid-19 salgmi, Covid-19 salgiminin sektorlere ve
ekonomiye etkisi ve Covid-19’un tiiketici satin alma davranislarina etkisi ile ilgili ¢alismalar

aciklanacaktir.
3.1. Salgin HastahKlar fle Tlgili Temel Kavramlar

Salgin hastaliklarin daha iyi tanimlanabilmesi icin Oncelikle bazi temel kavramlara yer
verilmelidir. ilk olarak salgin kavrami ele alinacaktir. Salgm kavrami farkl nitelikleri iginde
barindiran bir kavram oldugu i¢in, ortaya ¢ikan bazi bulasici hastaliklar her zaman salgin
olarak nitelendirilemez. Bulasic1 hastaliklar bazen sadece ¢ikan bolgeyi etkileyebilir. Bu
ylizden bir bulagici hastaligin salgin kimligini tagiyabilmesi i¢in Oncelikli olarak birkag
kosulu saglamasi gerekmektedir. Diinya Saglik Orgiitii (DSO) salgin1 “ Niifusun daha énce
maruz kalmadigi bir hastaligin ortaya c¢ikmasi, hastaliga sebep olan etmenin insanlara
bulagmasi ve tehlikeli bir hastaliga yol agmasi, hastalik etmeninin insanlar arasinda kolayca
ve devamli olarak yayilmasi” seklinde tanimlayarak ii¢ temel faktorle iliskilendirmistir.
Saglik Bakanlig1 (SB) ise salgin1 “ Bir hastaligin veya saglikla iliskili spesifik bir durumun
belirli bir cografyada veya toplulukta beklenenden daha fazla sayida goriilmesi” olarak
tanimlamaktadir. Bununla beraber bir hastaligin, sadece biiyiik bir ¢evreyi etkilemesi veya
cogu kisinin hayatin1 kaybetmesine neden olmasi bir salgin hastalik olarak ifade edilemez.

Beraberinde bulasic1 olma 6zelligini de tagimasi gerekmektedir.

Salgin kavrami yerine kullanilan pandemi kavrami ise; kiiresel olarak yayilim gosteren,
yiksek hastalik ve 6liim insidansi ile sonuglanan ve daha 6nce kesfedilmemis yeni bir
enfeksiyon olarak ortaya ¢ikmasidir. Saglik Bakanlig tarafindan pandemi; bir hastaligin
veya enfeksiyon etkeninin iilkelerde, kitalarda hatta tiim diinya gibi ¢ok genis bir alanda
yayilim gostermesi olarak tanimlamaktadir. Pandemik enfeksiyonlar sadece bireysel veya
ulus devletler tarafindan ele alinan kiiresel bir sorun degildir. Bununla birlikte Diinya Saglik
Orglitl “niin de pandeminin meydana gelip gelmedigi konusunda duyurma sorumlulugu

vardir (Doherty, 2013:42-43).
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Saglik ve hastalik kavramlart da iizerinde durulmasi gereken Onemli kavramlardandir.
Diinya Saglik Orgiitii saglik kavramini su sekilde tanimlamistir: “Saglik sadece hastalik veya
sakatligin olmayis1 degil, bedence, ruhga ve sosyal yonden tam bir iyilik halidir”. Hastalik
kavramini ise “ fiziksel, ruhsal ve sosyal agidan tam bir iyi olmama durumu” olarak

tanimlamistir.

Saglik Bakanlig1 bulasici hastalik kavramini; “enfeksiyon yani bulagsma etkeninin insandan
insana ya da hayvandan insana herhangi bir yolla bulasarak viicutta farkli tepkilerin
gostermesine neden olan hastaliklar olarak tanimlamistir”. Aymi zamanda enfeksiyon
etkeninin veya zararli-zehirli Urunlerinin, bir kaynaktan duyarli kisiye dogrudan veya dolayli

olarak gecmesiyle olugan hastaliklar da bulagici hastalik 6zelligi tasimaktadir.
3.2. Salgin Hastahklarin Tarihi

Tarih boyunca farkl: tiirlerde ortaya ¢ikan salgin hastaliklar, diinya ¢capinda biiyiik bir yanki
uyandirarak birgok {ilke i¢in uzun yillar boyunca tehdit olusturmustur. Farkli mekan ve
zamanlarda ortaya ¢ikan bu hastaliklar insan tarihi i¢in kaginilmaz neticeleri de beraberinde
getirmistir. Kiiresel ¢apta etkisini siirdiiren bu salginlarin toplumlar: etkileme oranlar1 her

zaman farkli olmustur.

Diinya tarihi igerisinde en eski kayitlara dayanan ilk salgin 6rnegi, veba salgini olarak
bilinmektedir. Bu salginin toplum tizerinde derin etkisi olmasindan dolay1 kara 6liim olarak
da adlandirilmaktadir. Veba salgin1i o donemlerde Avrupa tarihi i¢in énemli bir donim
noktasi olmustur ve insanlar arasinda goriilen 6liim oraninin yiiksek olmasi da bu hastaligin
ciddiyetini ortaya koymustur. Salginin kemirgenlere konan mikroplu pirelerin hayvanlarin
Olimiiyle insanlara bulasmasi sonucu ortaya ¢iktig1 tarth kaynaklarinda belirtilmistir.
Yasanan salginla miicadele edebilmek amaciyla birgok tedbir alinmis ve temizlik kosullarina
fazlaca dnem verilmistir. Her ne kadar veba salgini alinan tedbirlerle uzaklastirilmak istense
de toplumsal ve ekonomik hayata tesiri olmustur (Ayar ve Kilig, 2017:164). Veba salginiyla
birlikte 6liimlerin artmastyla niifus azalmistir ve boylece toplumlar ekonomik olarak zarar
gormiistiir. Tarlalarda ¢alisacak is¢i bulanamamasi, deniz ve kara ticaretlerinin sarsilmasi
gibi olumsuz etkiler olsa da tiiketici sayisi azaldig1 i¢in halk iirtinleri daha az maliyetle satin
alarak ekonomik olarak iyi bir diizeye gelmistir ve halkin tiikketecegi gidalardaki ¢esitlilik

artmistir (Geng, 2011:133-136).
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Cicek hastaligi; yillar oncesine dayanan bulasict hastalik tiirlerinden biridir. Dokintu
seklinde kendini gosteren bu hastalik, belirli donemlerde pek ¢ok bdlgede goriilmiistiir. O
donemde salgindan dolay1 hastanelerde yer kalmadigi igin toplum biiyiik zorluklar
yasamistir. Bununla birlikte savaglarin olmasi da bu salginin yayilmasina firsat vermistir ve
hastaligin daha ¢ok kisiye bulagsmasina neden olmustur. Daha sonraki donemlerde bu salgina
kars1 etkili bir ag1 bulunarak tiim ¢ocuklarin asilanmasiyla hastalik kontrol altina alinmistir

(Ketrez ve digerleri, 2020:24).

Salginlar icerisinde etkili olan diger bir salgin tiirii de Ispanyol gribidir. 1900°lii yillarda
yasanan bu salgin, diinya niifusunun biiytik bir kismini etkilemistir. Bir¢ok kisinin ¢liimiine
sebep olan bu viriisiin en biiyiik 6zelligi yasl ve zayif niifustan ziyade saglikli gencleri
olimle kars1 karsiya getirmesidir. Salgin siiresince barinma kosullarinin yetersizligi,
temizlik hizmetlerinin eksikligi ve saglik hizmetlerinde meydana gelen aksamalar bu gribin
ciddi boyutlara ulasmasina sebep olmustur. Ayrica o donemde Osmanli Devleti’nin bu
salginla kars1 karsiya kalmasi sonucunda kétii etkilendigi ve topluma hizmet veren yerlerin
kapatildig1, onemli 6liim sayilarinin oldugu da yapilan ¢aligmalarda bahsedilmistir. Salginin
siyasal, toplumsal ekonomik etkileri her ne kadar énemli olsa da bu grip en buyuk etkisini
niifus iizerinde gostermistir. Cogu iilkede saglik hizmetlerinde ve saglik sistemlerinde
tyilestirmeler yapilarak salginla miicadele edilmistir (Esidir ve Bak, 2020:11-18; Ogurlu,
2020:796).

Ispanyol gribinin mutasyona ugrayarak ortaya ¢ikmasiyla Asya gribi giindeme gelmistir. Cin
kaynakli olan bu viriis bir¢cok insanin Sliimiine sebep olmustur. Geng niifusu etkisi altina
alarak diger salginlardan farkli bir 6zellik tagimaktadir. Salginin ekonomik etkileri ele
alindiginda; isgiiciiniin olumsuz etkilendigi, issizlik oranlarinin arttigi ve tarimsal iiriin

verimliliginde azalmalar oldugu goriilmiistiir (Tiirk ve digerleri, 2020:621-622).

Hong-Kong gribi yaz mevsiminde patlak veren ve zaman gegtikce biiyliyen bir salgin
tirtidiir. Asya gribi ile yayilma hizi olarak benzerlik gosteren bu grip Hong-Kong’dan
baslayarak, Rusya, Avrupa ve Amerika’da etkisini siirdiirmiistiir. Tahmin edilen 6liim say1s1
diinyada bir milyon olarak belirtilmistir. Bu gribin daha ¢ok 65 yas lstii kisilerde 6liime
sebep oldugu bilinmektedir (Dindar, 2020:841).

Kolera salgini da ingalarin yasamini tehlikeye atan biiyiik salginlardan biridir. Kolera salgini
Hindistan’da yerlesik olan bir hastalik tiirii olarak bilinmektedir. Hastalik nehirlerin oldugu

bolgede goriilmiis ve toplumun kutsal olarak gordiikleri Ganj Nehri’nde yikanmasi bu
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hastaligin hizli bir sekilde artmasina sebep olmustur. Hindistan niifusunun fazla olmasi da
bu hastaligin artmasina sebep olan diger 6nemli bir faktordiir. Bu salgin binlerce can kaybina
neden olarak daha oOnceki hastaliklardan daha g¢ok etkili olmustur. Tarihte yedi biiyiik
pandemiye sebep olan bu salgin, daha sonraki donemlerde etkisini farkli bolgelerde de
stirdiirmiistiir. Zorlu siire¢ geciren toplumlar icin devletler salgin kontroliiniin yapilabilmesi
icin bircok tedbirler alarak, hijyen kurallarina 6ncelik vermistir. Halk i¢in tehlike yaratan
bazi {riinlerin satigin1 yasaklayarak, sehirlerin temiz olmasina da ayrica 6nem vermistir
(Yilmaz, 2017:29-47). Kolera salgini, giiniimiizdeki alt yapilarin gelismis olmas1 ve saglik
sistemlerinin iyi olmasindan dolay1 toplum igin 6nemli bir tehdit olusturmamaktadir (Bakar,

2017:247).

SARS (Siddetli Akut Solunum Sendromu) salgini ilk olarak 2003 yilinda Cin’in Guangdong
kentinde baslayarak diger bolgelere dogru yayilmistir. Cin ekonomisini 6zellikle turizm
ekonomisini kotii etkilemistir. Diinya Saglik Orgiitii aciklamasina gore; bu salgmin vakalart
daha ¢ok 25-70 yas aras1 saglikli yetiskinler iken, ¢ocuklar arasinda birkag siipheli SARS

vakas1 bildirilmistir. Vakalarin 6liim oranlar1 yaklasik olarak %3 civarindadir.

Bulasici hastalik 6zelligi gosteren diger bir hastalik ise kus gribidir. Hayvanlardan bulagarak
insan sagligini tehdit eden bu grip biitiin diinyanin ekonomik zorluk yasamasina sebep
olmustur. Tiirkiye’de de etkisini gdsteren kus gribinin artisi ile birlikte tavukguluk sektorti
onemli bir tehditle kars1 karsiya kalmistir. Kanatlilarin ¢ogunda 6liime neden olan bu grip
ile birlikte Tirkiye’de tiiketicilerin ¢ogu beyaz et tiiketiminden kaginmis ve bu durumda
beyaz et sektorindeki birgok firma zarara girmistir. Kus gribi vakalarinin olmasindan dolay1
ekonomik olarak kotii etkilenen Tiirkiye, beyaz et satiglarini artirmak amaciyla birgok

reklam kampanyas1 yapmustir (Sayili, 2006:309).

Domuz gribi (HIN1) viriisii son derece bulasici olan ve diinyaya hizl bir sekilde yayilan bir
hastaliktir. Kisa siire i¢inde farkli kitalarda kendini gosteren bu virlis uluslararasi hava
trafiginin etkisiyle 6dnemli bir boyuta gelmistir. Diinya Saglk Orgiitii bu hastaligi 2009
yilinda pandemi olarak ilan etmistir. Yiiz milyonlarca insana enfekte olan bu viriisin
artmastyla dogrudan saglik hizmetleri etkilenmistir. Grip kaynakli bu tiir hastaliklar, saglik
harcamalarini artirarak saglik is yliklerine dogrudan etki yaparken, 6liimler nedeniyle isgiicii
arzinin azalmasi, iscilerin devamsizliginin artigi, yurt i¢i ve yurt dis1 seyahatlerinin

azalmasini da dolayl etkilemistir (Verikios ve digerleri, 2011:4).
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Ebola; ilk olarak Sudan, Demokratik Kongo Cumhuriyeti ve Ebola nehri ¢evresinde ortaya
cikan bir virlistliir. Hastaligin temas yoluyla kolay bir sekilde bulastigi, temast olmayan
bireylerin ise hastaliga yakalanmadig1 goriilmiistiir. Bes tiirti bulunan bu viriisiin ilk tiirtinde
oldiirlicii hiz1 oldukea yiiksektir. Saglik sistemlerinin zayif oldugu iilkelerde goriilen bu

viriis, tarihteki biiyiik salginlar listesine girmistir (Karatay ve digerleri, 2015:91).
3.3. Salginlarin Yol Ac¢tig1 Sorunlar

Diinya tarihinde yasanan salginlarin ortaya ¢ikmasiyla birlikte kaginilmasi zor olan birgok
problem de ortaya ¢ikmustir. Yillarca milyonlarca insanlarin oliimiine neden olan bu
hastaliklar hem toplumu hem de bireyleri derinden etkilemistir. Ulkeler ekonomik, sosyal,
kiiltiirel ve demografik bir¢ok agidan etkilenmistir. Toplumlar arasi iletisim ve iliskilere de
zarar veren bu hastaliklar ¢ogu zaman insanlar arasinda panik ve korku yaratarak giinliik
yasam lizerinde de olumsuz etkiler birakmistir (Aydin, 2006:15). Ayrica toplumun normal
diizenini kargasaya siiriikleyen bu hastaliklar, kimi zaman sosyal yasam Ozgiirliiglinii
sinirlarken, kimi zaman da seyahat edebilme olanaklarini da yok etmistir. Ekonomik olarak
toplumlar1 zor bir siirece sokarak, sektorlerin elde etmek istedikleri verimleri almasini
engellemistir. (Aliskin, 2015:17-18). Yapilan ¢aligsmalarda da bu durumun ciddiyeti ortaya
konulmustur. Ornegin; Ceti ve Unliionen (2019) tarafindan yapilan bir calismada, salgin bir
kriz olarak degerlendirilmis ve ¢alisma sonucunda salgin hastaliklarin sik goriildiigii tilkelere
gelen turist sayisinda azalma oldugunu ileri siirilmiistiir. Ayn1 g¢alismada tlkelerin

kendilerine ait destinasyon imajinin da kotii etkilendigi ifade edilmistir.

Cezaroglu (2016) tarafindan yapilan farkli bir ¢aligmada ise, salginin toplumsal isleyisi kotii
etkiledigi ve bulasici hastaliklarin tiim hastaliklar arasinda en yaygin ise ve okula
devamsizliga sebep oldugu belirtilmektedir. Isgiicii kaybina neden olan salgin ayrica toplum
icin bir deger kaybi olarak da nitelendirilmigtir. Salgin siiresince meydana gelen en biiytik

hasarin ise saglik sektorleri tarafindan alinmasi kacinilmaz bir gercektir.

Tiirk ve digerleri (2020) tarafindan yapilan bir calismada da yine salgin siirecinde yasanan
olumlu ve olumsuz gelismelerden bahsedilmistir. Bununla birlikte tarih boyunca goriilen en
biiyiik pandemilerin ekonomik ve sosyal etkileri ifade edilmistir. Buna gore salginlar; isgiicii
arzinda azalma, gelir diigiikliigii, tasarruflarda ve yatirimlarda azalma, temel gidalara ulasma
zorlugu gibi bir¢cok durumda etkili olmustur. Ticaret hacimlerinin etkilenmesi sonucunda
turizm, perakende, nakliye ve hizmet sektoriiniin en c¢ok etkilenen sektorler oldugu

belirtilmistir. Salgin déneminde yapilan kamu harcamalarinin artisi, yapilan destekler,

32



piyasalarin bu siirecte olumsuz etkilendigi de ¢caligmada belirtilmistir. Bununla birlikte salgin
donemlerinde olumlu gelismelere de ornek olarak; dijital tabanli aligveris, lojistik, evden

caligma olanaklari, yeni tiiketim aligkanliklarinin da ¢iktig1 belirtilmistir.

Bulasici hastaliklarin toplumlari ciddi boyutta etkilemesine firsat veren en énemli unsurlar
arasinda; lilkelerdeki niifusun azlig1 veya ¢oklugu, tilkelerarasi ulasimin kolayca yapilmasi,
seyahatlerin artmasi ve dolasimin 6nemli bir giic haline gelmesi sayilabilir. Ornegin;
niifusun fazla oldugu bir boélgede salginin yayilmasi daha hizli olacaktir (Cezaroglu,
2016:28, Gedik, 2020:152). Niifusun kalabalik olmasi sonucunda salgin ciddi boyutlara
ulagarak farkli krizleri giindeme getirecektir. Bununla birlikte salginlar hizli bir sekilde
ilerleyerek bir tilkenin siirlarindan ¢ikarak kolay bir sekilde kitalar1 asabilmektedir. Ciddi
boyutlara ulasan salginlarin etkisi bazen ¢ok biiyilik tehlikelere yol agmaktadir. Fakat
salginin nasil bir boyut alacagi, ne sekilde ortaya c¢ikacagi cogu kez tahmin edilemez. Bu
durum, iilkeler i¢in kimi zaman bir ekonomik kriz olarak kimi zamanda saglik sistemlerinin

ciddi zararlar gormesi seklinde ortaya ¢ikabilmektedir.

Pandemi donemlerinde 6nlem alinmasi salginin kontrol altina alinabilmesi agisindan énem
arz etmektedir. Bireysel, toplumsal, ekonomik, sosyal, kiltirel gibi bircok boyutta etki
gosteren salginlar karsisinda iilkeler, kiiresel olarak ortak bir hedef belirleyerek gerekli
onlemleri almali ve salginlarin seyrinin kontrol altina alabilecek sekilde salgin yonetimini
etkili bir sekilde yapmalidir. Bundan dolay1 ¢ogu iilkede Bakanliklar, ortaya ¢ikan bulasict
hastaliklar1 onlemek icin etkili bir salgin yonetimi yaparlar ve salgminin giindeme
gelmesiyle beraber ivedi bir sekilde hazirlanan epidemi haritalarini degerlendirmeye alirlar.
Bircok calisma yiiriitiilerek hastaligin ortaya ¢ikis sebepleri belirlenir. Ayni1 zamanda
salginin hiz1 tespit edilir ve mevcut degiskenlere gore salgin siirecinin seyri takip edilir (

Ates, 2013:34).
3.4. Covid-19 (Yeni Koronavirus)

Diinya tarihi igerisinde biiylik salginlardan biri de giiniimiizde halen devam eden Covid-19
pandemisidir. Saglik Bakanligt COVID-19 Rehberi’nde belirtildigi tizere; Cin’in ilk olarak
Wuhan Eyaleti’nde Aralik aymin sonlarinda ortaya ¢ikan Koronaviriis Hastaligi (COVID-
19), solunum yolu belirtileri ile gelisen ve yapilan arastirmalar sonucunda 13 Ocak 2020°de
tanimlanan bir viriistiir. Salgin ilk olarak bu bolgedeki deniz iiriinleri ve hayvan pazarinda

bulunanlarda tespit edilmis olup daha sonraki siirecte insanlar arasinda bulagarak Wuhan
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basta olmak tizere tiim sehirleri etkilemis ve Cin Halk Cumhuriyeti’nin diger eyaletlerine ve

diger iilkelere yayilarak tiim diinyada etkisini gostermeye devam etmistir.

31 Aralik 2019 tarihinde tespit edilen Covid-19, 7 Ocak 2020°de daha dnceden insanlarda
tespit edilmeyen yeni bir koronaviriis olarak tanimlanmistir. Bu tarih ile birlikte vaka sayisi
artmis, saglik caligsanlarin da vakalar goriilmiistiir. Bulasici 6zellik tasiyan bu viriis insandan
insana hizli yayilmaya devam etmistir. Ulkemizde ilk COVID-19 vakas1 11 Mart 2020’de

saptanmistir.

Koronaviriisler, hayvanlarda veya insanlarda hastaliga neden olan biiyiik bir viriis ailesidir.
MERS (Orta Dogu Solunum Sendromu) ve SARS (Siddetli Akut Solunum Sendromu) gibi
siddetli hastaliklara kadar solunum yolu enfeksiyonlarina neden olmaktadir. Yeni
koronaviriis hastaligina SAR-Cov-2 viriisii neden olmaktadir. Bireylerin 6ksiirmeleri sonucu
ortama yayilan enfeksiyonlarin solunulmasi ile bulasan bu viriis, ellerin yikanmadan yiiz,

g0z, burun veya agiza gotiiriilmesi sonucunda da bulasma riskini artirmaktadir.

Saghk Bakanligi Bilimsel Damisma Kurulu Calismasinda; DSO’niin  Cin Halk
Cumhuriyeti’ne ait COVID-19 raporuna gore cogunlukla ileri yastaki veya kronik
hastaliklara sahip olan kisiler arasinda gériildiigii belirtilmistir. Ilk vakanin Tayland’dan ileri
yasta bir kadin oldugu bildirilmistir. Daha sonraki giinlerde vaka bildiren iilkelerin sayis1
artarak devam etmistir. Mart 2020 bast itibariyle baz iilkelerde COVID-19 vakalarma bagh
olarak oliimlerde artis goriilmiistiir. Hastalik daha ¢ok 60 yas iistii bireylerde ve kronik
hastalarda goriiliirken, vakalarin %20’si hastane kosullarinda tedavi olmaktadir. Hastaliktan
en ¢ok etkilenen kitleler ise; 60 yas istii bireyler, ciddi kronik tibbi rahatsizliga sahip
bireyler, kalp hastaligi, hipertansiyon, diyabet, kronik solunum yolu hastaligi, kanser gibi

hastaliga sahip olan bireyler ve saglik ¢alisanlaridir.

Saglik Bakanlig tarafindan ayn1 zamanda salgindan korunma ydntemleri i¢in bir dizi 6nlem
belirtilmistir. Onlemler arasinda miimkiin oldugu siirece yurt disina seyahatlerin
yapilmamasi, zorunlu seyahat halinde belirlenen kurallara uyulmasi gerektigi belirtilmistir.
Bulasma riskini azaltmak ig¢in Oncelikle el temizligine dikkat edilmesi gerektigi ifade
edilmistir. Hastaligin bulagtig1i bireylerle temastan kagimilmali ve saglik kuruluslarina
gidilmesi gereken durumlarda hastalarla temas: en aza indirilmesi, kalabalik ortamlar,
ciftlikler, canli hayvan pazarlari ve hayvanlarin kesilecegi alanlar gibi bulagma riskini

arttiracak yerlerden uzak durulmasi gerektigi ifade edilmistir.
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3.5. Covid-19 Salgiminin Diinya ve Tiirkiye Ekonomisine Etkisi

Covid-19 pandemisi kiiresel olarak ¢ogu devlet i¢in ekonomik zorluklara neden olmustur.
Ciddi zararlar veren bu pandemiyle llkeler miicadele etmeye c¢alisarak ekonomilerini
giivende tutmaya calismislardir. Oncelikle bu hastaligin Diinya ekonomisinde, ne tiir
degisikliklere neden oldugu ele alinmalidir. Salginin ortaya ¢iktig1 ilk zamanlarda diinya
ekonomisine etkisi ile ilgili birgok tahmin yiiritiilmiistiir. Nitekim OECD (Ekonomik
Kalkinma ve Isbirligi Orgiitii), salgmin Cin ve diger baz1 iilkeler igin y1l igerisinde yaklasik
olarak %5’lik diinya biiyiimesinde yavaslik yasayacagin ileri slirmiistiir. Ayn1 zamanda
gayri safi yurt i¢i hasilanin %1,5 oraninda azalacagini belirtmistir. Arz ve taleplerde
dengelerin degisme ihtimali de goz onilinde bulundurulmustur (Baldwin ve Mauro, 2020:4).
Pandeminin kiiresel olarak yasanmasi sadece diisiik ya da orta gelirli iilkeler i¢in degil
gelismis iilkeler icinde ekonomik sikintilara sebep olmustur. Faiz oranlarinin alisiimisin
disinda diisiik seviyelerde olmasi, tedarik zincirinin etkilenmesi de ekonomik durumu ortaya
koymaktadir. Salginin seyrinin bu sekilde devam etmesi sonucunda kiiresel ekonominin
onclisti olan iilkelerde durgun bir ekonomi siirecinin yasanmasinin kacinilmaz oldugu

belirtilmistir (Eroglu, 2020:218).

Ekonomik Kalkinma ve Isbirligi Orgiitii tarafindan yapilan bir aciklamada bu hastaligin
ekonomik etkilerinin gelecek nesiller i¢in olumsuz durumlar ortaya c¢ikaracagi ifade
edilmistir (Nourmohammad, 2021:206). Ulun (2020) tarafindan yapilan bir ¢alismada
UNIDO (Birlesmis Milletler Smai Kalkinma Orgiitii) verileri ele almistir. Bu verilere gore
koronaviriis hastalig1 baglamadan 6nce iiretim artis1 olurken bu salginla birlikte siirekli bir
diisiis gozlenmektedir. Ayni1 zamanda sadece li¢ sanayide olumlu ydnde bir gelisme

kaydedilmistir. Bunlar; eczacilik, icecek ve gida iirlinleri olmustur.

Pandeminin Tiirkiye ekonomisi acisindan etkisi degerlendirildiginde; bircok sektor i¢in
zorlu bir siire¢ yasandigr goriilmektedir. Hastaligin 2020 yili ile giderek etki alanim
genisletmesi Tiirkiye ekonomisi i¢in de bir kii¢lilme olacagi belirtilmistir. Bununla birlikte
sanayi ve hizmet sektorlerinde kii¢iilme yasanirken tarim sektoriinde biiylime yasanmustir.
Dis ticaret lizerinde de etkisini gosteren Covid-19, Tiirkiye nin diger lilkelere olan ugusglarini

durdurmasi ve siirlarini kapatmastyla birlikte ihracat siirecini de olumsuz etkilemistir.

Tiirkiye ekonomisinin etkilendigi diger alanlar ise, igsizlik oranlarinin artmasi, merkezi

yoOnetim biitcesinin acik vermesi, tiiketim harcamalar1 diizeyinde arz ve talepte yasanan
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degisimler, imalat sanayi ve turizm sektdriinde yasanan durumlar ve mali piyasalar olmak
tizere ¢esitlendirilebilir (Eroglu, 2020:220-221).

3.6. Covid-19 Salgininin Sektorlere Etkisi

Koronaviriis bir¢ok sektoriin is akisini sekteye ugratmistir. Cogu sektor yeteri kadar verim
alamamis kar oranlarinda diislis yasamistir. En ¢ok etkilenen sektorlerden ilki saglik
sektoriidiir. Salgin siirecinde {iilkeler hazirliksiz olarak yakalanmigtir. Kandel ve digerleri
(2020) tarafindan yapilan bir calismada 182 {ilkenin kapasitelerini incelemistir. Bu
ulkelerden 52 tanesinin 1. veya 2. seviyelerde 6nleme kapasitesi oldugunu, 60 tanesinin 1.
veya 2. seviyelerde miidahale kapasitesinin oldugunu ve 78 iilkenin 4. veya 5. seviyelerde
yanit kapasitelerinin oldugu belirtilmistir. 44 iilkenin bulasic1 hastaliklar ve salginlarin da
dahil oldugu halk saglig: risklerinde etkin bir rol oynayamadiklari belirtilmistir. 102 iilkenin
4. veya 5. seviyede fonksiyon kapasitelerinin mevcut oldugu ifade edilirken, 32 iilkenin
diistik seviyede bir hazirliga sahip oldugu belirtilmistir. 104 iilkenin ise operasyonel olarak
yeni bir bulagici hastalik salginin1 6nlemeye, tespit etmeye ve kontrol etmeye hazir halde
oldugunu ifade etmistir. Salgin siirecinde tibbi hizmetlere ve tibbi malzemelere her
zamankinden fazla ihtiya¢ duyulmasi, halk sagligi i¢cin yapilan harcamalarin artmasi, salgin
doneminde karantina temelli ihtiyaglarin artmasi da saglik sektorii i¢in yiik olusturmustur.
Bu durum da saglik 6deme sistemleri de zorlu bir siire¢ yagamistir (Tosunoglu ve Kasal,
2020:38).

Turizm sektor de pandemi déneminde en ¢ok etkilenen sektorler arasinda yerini almustir.
Yapilan bir ¢alismada Kiiltiir ve Turizm Bakanlig1 verileri ele alinmistir. Bu verilere gore;
2018 ve 2019 yilinda Tirkiye’ye gelen turist sayis1 2020 salgin donemiyle birlikte %51,2
olarak azalmistir. Bununla birlikte seyahatlerin kisitlanmasiyla baslayan bu siire¢ turizm
gelirlerinde azalma, saglik turizm harcamalari, konaklama harcamalar1 ve {ilkelerarasi
ulagim harcamalarinin artisi ile devam etmistir ( Soylu, 2020:177). 2020 Mart ay1 itibariyle,
Tdrkiye ile birlikte cogu tilke uguslarin1 durdurmus, bir¢ok otel isletmesini zorunlu olarak
kapatmistir. Ayrica Covid-19 salgini, tilkelerarasi ve sehirlerarasi seferlerin durdurulmasina
ve sosyo-ekonomik durum fark etmeksizin tiim bireyler i¢in turizm amacli harcamalarinin
yapilmasina engel olmustur. Bununla birlikte turizm hareketliligini de azaltmistir (Aydin ve

Dogan, 2020: 98).

Seyahatlerin kisitlanmasi, uluslararasi ulasimlarin durma noktasina gelmesi ile havacilik

sektorili de salgin siirecinden etkilenen énemli bir alan olmustur. ICAO’nun (Uluslararasi
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Sivil Havacilik Orgiitii) 2020 yil1 icerisinde uluslararasi yolcu trafigi verilerine gére; Cin
%40 koltuk kapasitesini azaltarak gelir kayb1 yasamistir. Kore Cumhuriyeti %29 olarak
koltuk kapasitesini azaltmis ve gelirlerinde azalma olacagi ifade edilmistir. Ayn1 sekilde
Italya ve Iran iilkeleri de yolcu kapasitelerinde azalisa gitme sebebiyle gelir kayb1 yasayacagi
ongoriilmiistiir. Tirkiye ‘de ise zorunlu olarak seyahat kisitlamasinin yapilmasiyla talep
oranlarinda azalma yasanmistir. Finansal olarak zor bir doneme giren havayolu sirketlerinin

bazilarmin ileriki siirecte varligina son verebilecegi tahmin edilmistir (Macit ve Macit,

2020:106-108).

Kara (2020) tarafindan yapilan bir calismada salgmin isgiicii lizerindeki etkileri
arastirtlmistir. Calismaya gore; koranaviriis isgiicli piyasalarindaki talep ve arzi onemli
Olciide etkilemistir. Cogu isyeri gegici veya kalic1 olarak kapama yaparken bazilar1 da
kiigiilerek 1 hayatlarina devam etmistir. Emek arzinin azalmasini da olumsuz etkileyen bu
salgin gelir ve is kayiplarina sebep olmustur. Ayn1 calismada gelismekte olan iilkelerde kayit
dis1 ekonomide istihdam olanlarin salgindan en c¢ok etkilenen kitlelerden oldugu
belirtilmistir. Korkmaz (2020) tarafindan yapilan bir ¢alismada ise; salginin isgiler
iizerindeki etkisi incelenmistir. Calismaya gore; is¢iler ve yakin gevresi iizerinde saglik
tehlikesi olusturan bu hastalik aym1 zamanda is kayiplarimi da etkilemistir. Salginin
ekonomik olarak bu etkilerinin yani sira toplumdaki az vasifli, diisiik maasli ve teminati

olmayan bireylerinde etkilenme oranlar1 oldukga yiiksek oldugu ifade edilmistir.

Tarim sektorii; dogal yasama bagli olarak islemektedir. Bununla birlikte tarim faaliyetlerinin
belirli zamanlarda yapilmasi, bitkisel ve hayvansal tiretimin uzunlugu gibi nedenlerden
dolay1 tarimsal triinlerin arz ve talep esnekligi diisliktiir. Salginla beraber tarimsal
iretimdeki daralmalarin diger sektorlere gore daha az yasanacagi fakat fiyatlarindaki
dalgalanmalarin daha yiiksek olacagi belirtilmistir. Zorunlu tiiketim mallarindan olan
tarimsal {irlinler i¢in yapilan harcamalardaki diisiis gida tiikketiminde sadece %6 olarak ifade

edilmistir. Diger sektorlere gore daha az diisiis yasandig1 gozlenmistir (Yavuz, 2020: 87).

E-Ticaret; elektronik ortam Tlizerinden ticaret yapilmasi veya siparig verilmesi olarak
tanimlanmaktadir. Salginin siirecinin baglamasiyla e-ticaret icinde 6nem artmistir. Karantina
agirhikli bir donemin yasanmasi sonucunda tiiketiciler fiziksel aligveris sikligini aza
indirerek ¢cevrimigi olarak aligveris yapmayi tercih etmislerdir. Fiziksel magazalar bu siirecte
gelir durumunda kayiplar yasarken, online magazalar bu donemde satis hacimlerini
arttirmigtir. Covid-19 pandemisi dncesi ve sonrasinda da tiiketicilerin talep ettikleri tirlinler

acisindan da farkliliklar gézlemlenmistir. Yiiksek bir e-ticarete sahip tirlin gruplar: salginla
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birlikte satis hacimlerinde diisiis yasamistir (Gliven, 2020:256). Tiiketiciler bulasma riskini
en aza indirmek amaciyla kalabalik ortamlardan kaginarak fiziksel aligveris aligkanliklarinda
degisiklige gitmistir. Pandemi doneminde yapilan aligverislerin en ¢ok online market oldugu
tespit edilirken, saglik iiriinlerinde de artis oldugu gozlemlenmistir. Salgin doneminde e-
ticaret iiriin gruplarinin ¢ogu olumlu etkilenirken, otel, ugak bileti, ara¢ kiralama Urln

gruplarinin satiglarinda azalma goriilmiistiir (Y1lmaz ve Bayram, 2020: 50).

Tedarik zinciri, disiik maliyetlerle yiiksek degerler saglamak amaciyla miisteriler ile
tedarik¢iler arasinda tiim siiregleri kapsamaktadir. Salginla birlikte tedarik zincirlerinde
aksamalar yasanmis, verimli ¢alismalarin olmadigi ifade edilmistir. Kriz niteliginde ortaya
¢ikan afet durumlarinda tedarik zinciri ivedi bir sekilde ihtiyag sahiplerine ulagma agisindan
onemlidir. Salgin doneminde 6zellikle tibbi malzeme ihtiyaglarinin giderilmesi agisindan
onem tasiyan bu siirecin ne kadar 6nemli oldugunun farkina varilmistir (Senir, 2021:299-

300).

Pandemi doneminde bircok marka veya isletme sosyal medya araglarini etkin kullanarak
reklam tanitimlar1 yapmistir. Bu donemde sosyal medyaya ilginin artmasi marka veya
isletmeler i¢in biiylik firsatlar dogurmustur. Yetkin ve digerleri (2020) tarafindan yapilan bir
caligmada; sosyal pazarlama baglaminda salgin doneminde GSM operatorlerinin Youtube
reklamlar1 analiz edilmistir. Izlenen reklamlarin g¢ogu Covid-19 salgin siireciyle iligkili
oldugu belirtilmistir. Calismada Turkcell’in 8 reklamindan 6’s1, Vodafone’un 4 reklamindan
3’1 ve Tiirk Telekom’un 3 reklamindan 2’si salgin siireciyle iligkili oldugu ifade edilmistir.
Bununla birlikte markalarin hastalik giindemini dikkate alarak salgin doneminde uyulmasi
gereken kurallari sik sik hatirlatarak “yaninizday1z” mesajini vermesi de ¢alisma sonucunda
ifade edilmistir. Tamigik (2020) tarafindan yapilan bir calismada ise salgin doneminde
markalarin Instagram paylasimlari analiz edilmistir. Calisma sonucuna gore; Ko¢ Holding
pandemi Oncesi Urlin veya hizmet agirlikli paylasimlar yaptigr ancak pandemi doneminde
bilgilendirici paylagimlar yaparak farkindalik yaratmaya calistigi belirtilmistir. Arcelik
firmasi, pandemi siirecinde bilgilendirici paylagimlar yaptig1 halde {iriin paylagimlari i¢in
aldig1 begeniye yakin begeni sayisi almistir. Eczacibagi firmasi pandemi doneminde
paylasimlar yapmasina ragmen en ¢ok begeniyi 6zel giinlerde yaptiklari paylagimlar almistir.
Bununla birlikte bu firmalarin pandemi Oncesi ve pandemi siirecinde yaptiklari
paylasimlarda hem firmalarin paylasimlari agisindan hem de sosyal medya kullanicilarinin

begeni acisindan farklilik oldugu ifade edilmistir.
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3.7. Covid-19 'un Tiiketici Satin Alma Davramsina Etkisi Ile flgili Cahismalar

Covid-19 pandemisinin pazarlama alaninda da etkisi oldukga giiglii olmustur. Tiiketimin ve
tilkketici davraniglarinin etkilendigi bu donemde tiiketiciler yasam tarzlarinda degisiklige
gitmistir. Maske, eldiven gibi medikal malzemelere olan talep artmis ve ¢evrimigi satin alma
tercih edilmistir. Nielsen Arastirma sirketinin yaptig1 bir calismaya gore; Amerika’da ilk
vakanin agiklanmasiyla birlikte dezenfektan ve maske gibi medikal malzemelerin satisinda
onemli bir artis yasanmistir. Bu sekilde artis daha sonraki silire¢ de farkli iilkelerde de
gorilmistir (Hacialioglu ve Saglam,2021:19-20). Benzeri goriilmemis bir durumsal faktor
olarak degerlendirilen Covid-19 salginiyla birlikte tiiketici sosyal yasamdan uzaklastirilmas,
karantina agirlikli bir doneme girmistir. Belirsizlik seviyesi yiiksek olan bu siiregle birlikte
baz1 tiiketicilerin stok yapma egiliminde oldugu goriilmiistiir (He ve Harris,2020:178).
Covid-19 siirecinde birgok caligma yapilmistir. Bu c¢alismalarin bazilar1 ele alinarak

degerlendirilmistir.

Alankus (2021) caligmasinda pandemi doneminin pazarlama agisindan ilk etkileri
tlketicilerin e-ticarete talebinin artmasi ve online pazarlamanin offline yani geleneksel/fiziki
pazarlamanin Oniine gegtigi belirtilmistir. Salgin siiresince sektorlerin ilk 6 aylk
donemindeki e-ticaret islemleri incelenmis olup turizm ve seyahat iiriinlerinde ciddi azalma
meydana geldigi goriilmektedir. Bununla birlikte evde kalma zorunlulugundan dolayi

tiiketiciler bos zamanlarin1 degerlendirmek icin tiikketime yonelmistir.

Becan (2021) calismasinda Covid-19 doneminde aligveris motivasyonlar1 bakimindan yeni
nesil aligveris uygulamalarinin etkisi tizerinde durmustur. Katilimcilarin %40,8’1 market
harici {riin satisin1  gergeklestiren uygulamalar1 tercih etmektedir. Ayni zamanda
katilimcilarin % 89,8’in en son bir ay veya daha kisa siirede yeni nesil aligveris
uygulamalarina girdigi anlagilmaktadir. Katilimcilarin pandemi donemi sebebiyle temizlik

iiriinlerine daha fazla talep gosterdigi belirtilmistir.

Duygun (2021) calismasinda tiiketim aktivitelerinin Covid-19 risk algilamalarina iliskin
istatistiki bilgileri degerlendirmeye almistir. Calisma ile birlikte kadin katilimcilar ile erkek
katilimcilar arasinda bir karsilastirma yapilmis ve kadinlarin erkeklere oranla market
aligverisi yapmayt Covid-19 acisindan daha riskli gordiikleri ifade edilmistir. Diger bir
tilketim aktivitesi olan stada mac izlemeye gitmek ise erkekler tarafindan daha az riskli

gorilmiistiir.
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Iri (2021) ¢alismasinda pandemi déneminde elektronik ticaret kullanarak internet tizerinden
aligveris yapan tiiketicileri degerlendirmistir. Calisma sonucunda katilimcilarin aligveris igin
internet kullanim sikligina bakildiginda %41,1°1 ¢ok sik internet lizerinden aligveris
yaptigini belirtirken %40,2°s1 kismen aligveris yaptigini ifade etmistir. Ayrica katilimcilarin
%24,2’s1 pandemi siirecinde aligverislerini internet izerinden yaptigini belirtmistir. Pandemi

doneminde en ¢ok tercih edilen iiriin grubu ise %61,1 oranla gida oldugu goriilmektedir.

Ince ve digerleri (2021) yaptiklar1 calismada pandeminin saglik sektoriinde bulunan firmalar
tizerindeki etkisi arastirllmistir. Calismada elde edilen bilgilere gore; firmalarin %72,3°1
calisan sikintis1 gekmedigini, %27,7’si ise ¢alisan sikintisi ¢ektigini belirtmistir. Firmalarin
%62’si ¢alisma saatlerini azaltma yoluna giderken %64,7’si ¢alisanlarinin aylik ve sigorta
primlerini 6ddemede sikinti ¢ektigini ifade etmistir. Ayrica firmalarin %64’ sarf malzemesi
noktasinda sikint1 yasadiklarini, %55,3°1 iiriin ve sevkiyat sorunu yasadiklarini, %79,9’u

nakit akis sorunu yasadiklarini ifade etmistir.

Deral ve Kazangoglu (2021) salgin doneminde 65 yas ve iistii katilimcilarin online olarak
yaptiklari aligveris nedenleri aragtirilmistir. Bu durumun sebepleri arasinda teknolojik {iriine
olan yatkinlik, aliskanlik, {iriin ¢esitliligi ve Covid-19 sebebiyle yasanan zorluklar tespit
edilmistir. Ayn1 zamanda bu yas grubunun pandemi doneminde korku, sikinti ve stres

yasadiklar1 ve bu duygularin aligverise yansidig: belirtilmistir.

Giider ve digerleri (2021) yaptiklar1 c¢alismada salginin tiiketiciler iizerindeki etkisi ve
yoneticiler acisindan degerlendirilmesi arastirilmistir. Covid-19 salgii 6ncesi ve sonrasi
tiiketicilerin ifadeleri degerlendirildiginde pandemi sonrasinda fiyat ve iiriin ¢esitliligi yerine
tlketiciler aligveris yaptiklar yerin hijyenli olmasina, online hizmetin olup olmadigina ve
aligveris yerlerinin yakinligina 6nem vermekte oldugu ifade edilmistir. Tiiketicilerin
%66,5’inin gida harcamasi artarken %11,8’inin salgin doneminde gida harcamalari
azalmistir. Arastirma sonuglar1 arasinda tiiketicilerin daha ¢ok temizlik malzemeleri
aldiklari, toplu tasimadan daha az yararlandiklari, lilks yerine ihtiyag odakli aligveris

yapildigi, online 6deme yapmaya daha yatkin olduklar1 da ayrica belirtilmistir.

Erdogan ve digerleri (2021) yaptiklar1 ¢aligmada pandeminin tiiketicilerin turizm tercihleri
tizerindeki etkisi arastirilmis ve calisma sonucunda insanlarin ¢evrimigi aligveris yapma
egiliminde oldugu ifade edilmistir. Katilimcilarin yarisindan fazlasi saglik harcamalarinda

bir artis oldugunu diistinmektedir. Bununla birlikte otel rezervasyonlar1 i¢in katilimcilarin
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cogu interneti kullanmistir. Fakat pandemi dolayisiyla bir¢cok katilimcinin tatil plani

yapmadiklari belirtilmistir.

Temizkan ve digerleri (2021) yaptiklar1 ¢alismada salginin tiiketiciler tizerindeki etkisi
iizerine bir degerlendirme yapilmistir. Yapilan ¢alisma sonucunda katilimcilarin biiyiik bir
kisminda risk algisinin yiiksek oldugu ve semt pazarlarina gitmekten ¢ekindigi hatta
cogunun ekmek ihtiyacini evlerinde yaparak karsiladigr belirtilmistir. Katilimeilarin toplu
aligverigler yaparak markete gitme sikliklar1 azalmis, online alisverise talep artmistir. Ayrica
katilimcilarin % 66,1°1 kendilerini zor durumda birakan isletme ve markalari terk edecegini

belirtmistir.

Demir ve digerleri (2021) yaptiklar ¢aligma ile salgin siirecinde tiiketicilerin tatil satin alma
davranislarinda konaklama hizmetleri iizerine bir degerlendirme yapilmistir. Calisma
sonucunda tesislerin Covid-19 kapsaminda aldig: tedbirler, tesisin 6zellikleri, tesisteki kisi
sayisinin fazlaligi, tesisin hizmet uygulamalan tiiketicileri etkilerken, tiiketicilerin tatil

amaciyla otel segiminde kisisel hizmet tercihlerinin bir etkisi olmadig1 ifade edilmistir.

Demirdogmez ve digerleri (2020) yaptiklari calismada salginin e-ticaret Uzerindeki etkisini
degerlendirilmistir. Calisma neticesinde salginin dijitallesmede Onemli etkisi oldugu
kaydedilmistir. Zoom video konferans, Google Meet ve Microsoft Team uygulamalarina
talebin arttig1 belirtilmistir. Viriisiin temas yoluyla bulasma riski olmasindan dolay1 temassiz
islemler daha fazla tercih edilmistir. Bu donemle birlikte geleneksel marketler yerine dijital

ortamlar iizerinden aligverisin tercih edildigi ifade edilmistir.

Nakiboglu ve Isik (2020) yapilan ¢aligmada salginin ekonomi lizerindeki etkilerinin isletme
sahipleri tarafindan degerlendirilmesi ele alinmistir. Calisma sonucunda isletme sahiplerinin
yiiksek duzeyde Covid-19’un ekonomiyi olumsuz etkileyecegi goriisiinde olup, gelecek
agisindan endiseler tasidiklari saptanmistir. Bu sonucun ortaya ¢ikmasinda Covid-19 gibi bir
salgin tiiriyle ilk defa karsilasan isletme sahiplerinin belirsizlik ortaminda panik havasina

kapilarak yogun endise icerisine girdikleri diistiniilmektedir.

Ince ve Kadioglu (2020) tarafindan yapilan calismada salginin tiiketici davramislari
tizerindeki etkisi degerlendirilmistir. Calismada koronaviriis salginindan korunmak ig¢in
mecbur kalmadik¢a evden ¢ikmayan tiiketicilerin hayatlarini devam ettirebilmek adina
bir¢ok farkli kategoride liriinden ¢okca satin aldig1 ifade edilmistir. Arastirmanin sonuglarina
gore Tirkiye’de salgin donemindeki tiiketicilerin sirasiyla en ¢ok cay/kahve, ev temizlik
lirtinii, makarna ve kuru bakliyat satin aldig1 sonucuna ulagilmistir. Bununla birlikte salgin
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ddneminde tiiketicilerdeki stoklama egilimi, online satin alma davraniglarini pozitif yonde

etkilemisgtir.

Danigmaz (2020) yapilan calismada salginin tiiketicilerin online aligveris tercihi tizerindeki
etkisi arastirilmistir. Calisma sonucunda elde edilen bulgulara gére; Covid-19 salgin
stirecinde tiliketicilerin online aligveris tercihlerinin %64,5 oraninda degistigi tespit
edilmigtir. Bu tespitlere ek olarak katilimcilarin online aligveris tercihlerinin degisip
degismedigine yonelik sorulan diger sorulara verilen yanitlardan elde edilen diger bulgular
degerlendirildiginde; Covid-19 salgin1 dncesi katilimeilarin %14,5°1 haftada 2-3 kez online
aligveris yaptigini belirtirken bu oran salgin siirecinde %24,5’¢ yiikselmistir. Arastirma
sonucunda bireylerin fiziki olarak marketten satin aldig1 tiriinleri salgin siirecinde online
market hizmeti araciligiyla almasi beklenmekteydi. Bu dogrultuda katilimcilarin Covid-19
salgin1 Oncesi online marketlerden yaptig1 aligveris oran1 %18 iken salgin siirecinde bu

oranin %44,5’e yiikseldigi tespit edilmistir.

Giiven (2020) calismasinda Covid-19’un e-ticaret tizerindeki etkisi ve iirlin gruplarina olan
talep degisikliklerini degerlendirmistir. Calisma sonucunda Covid-19 pandemik krizinde
insanlarin eve kapanmasindan kaynaklanan ve diinya geneline yayilan e-ticarete bir yonelim
s6z konusu oldugu ifade edilmistir. Onceki y1l verileri ile karsilastirildiginda ayni dénemler
temel alindiginda Tiirkiye’de ve diinyada e-ticaret hacminin arttig1 goriilmektedir. Bununla
beraber bu doénemde bazi {irin gruplarmin talebinde Onemli bir yilkselme trendi
goriilmekteyken, bazi lriinlere iligkin talepte ise azalmalar meydana gelmistir. Salgin
doneminde tiiketiciler 6zellikle saglik, kisisel bakim ve temizlik iiriinlerine yonelmistir.
Giyim ve aksesuar urunleri ile luks tiketim Grdnlerinin talebinde ise bir azalma s6z konusu

olmustur.

Karatas (2020) caligmasinda salginla birlikte toplumda goézlemlenen degisiklikleri ele
almistir. Calismada katilimcilarin goriisleri degerlendirilerek elde edilen sonuglara gore;
katilimcilar Covid-19 pandemisi sonrasinda kalabalik ortamda bulunma durumlarinin %97,1
ve toplu tasimayi tercih etme durumlarinin ise %94,8 oraninda azaldigini belirtmistir.
Katilmeilarin  gida ve temizlik malzemesi depolama durumlart %47,3 oraninda
degismezken, ellerini sik sik yikama %90,2 ve disar1 ¢ikarken maske ya da eldiven kullanma

durumlar1 %84,9 oraninda artmustir.
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Hasatlik belirtileriyle ilgili stipheleri %53,5 ve saglikli beslenme c¢abalar1 %56,9 artarken,
muayene olmak i¢in doktora gitme istekleri %71 oraninda azalmistir. Katilimcilarin giinliik
rutinlerinden dolay1r uyumakta zorlanma durumlart %62,7 oraninda degismezken, haber
takip etme istekleri %75,8 ve sosyal medya kullanma istekleri %59,1 oraninda artmistir.
Gelecekle ilgili endiseleri %67,5 oraninda artmigken, hedeflerine odaklanma durumlari
%38,8 oraninda degigsmemistir. Bu siirecte katilimcilarin %44,8’inin modern tibbin etkisine

olan inanc1 ve %43,1’inin devlet kurumlarina olan giiveni degismemistir.
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DORDUNCU BOLUM

YONTEM

Bu boliimde aragtirmanin modeli, arastirmanin evren ve Orneklemi, arastirmanin veri
toplama araci, verilerin analizi ve veri yorumlanma siireci, anket ¢aligmasinin giivenilirligi

ve gecerliligi ve son olarak arastirma hipotezleri hakkinda bilgi verilecektir.
4.1. Arastirma Modeli

Covid-19’un tiiketicilerin online ve fiziksel satin alma davranislart etkisine iliskin
goriiglerini belirlemeyi amaglayan bu arastirma nicel verilere dayali olarak iligkisel aragtirma

olarak ifade edilecektir. Arastirmanin deseni ise alan arastirmasidir.

“Iliskisel arastirma modelleri, iki veya daha c¢ok sayidaki degisken arasinda birlikte degisimin

varligini ve/veya derecesini belirlemeyi amaglayan arastirma modelidir” (Kuzu, 2012: 26).
4.2. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Arastirmanin evrenini Covid-19 salgini siirecinde satin alma davranisi gosteren tiiketiciler
olusturmaktadir. Orneklemi ise, salgin siirecinde hem fiziksel hem online satin alma
davranis1 gosteren tiiketiciler olusturmaktadir. Arastirmada tesadufi olmayan ornekleme
tekniklerinden kolayda oOrnekleme tiirti kullanilmistir. Yazicioglu ve Erdogan (2004)
tarafindan toplam anket sayisina ulagsmak i¢in, arastirma evreninin biyiikliigiiniin
1.000.000’un iizerinde olmasindan dolay1 %95 giiven diizeyine gére anlamli bir istatistiksel
sonug elde etmek adina aragtirmanin uygulanmasi i¢in gereken 6rneklem sayisi en az 384
oldugu ifade edilmistir. Buradan hareketle arastirma kapsaminda 439 adet anket
katilimcilara dagitilmistir. Ancak 17 adet anket analiz Oncesi veri toplama asamasindan

cikartilmistir. Arastirma geriye kalan 422 adet anket lizerinden gerceklestirilmistir.
4.3. Veri Toplama Araci

Bu calismada 6rneklem grubundan veri toplamak amaciyla birincil kaynaklardan olan anket
yontemine basvurulmustur. Anket, Google formlar iizerinden online olarak hazirlanarak
veriler toplanmaya ¢alisilmistir. Anket, Sen ve Yengin (2020:76) tarafindan yapilan “Krizin
Dijital Tuketimde Tiuketici Satin Alma Davranigina Etkisi; Danismaz (2020:87-89)
tarafindan yapilan “ Covid-19 Salgininin Tiiketicilerin Online Aligveris Tercihine Etkisi” ve
Barudnu (2020:160-162) tarafindan yapilan “Covid-19 ve Tiirkiye’de Kisa Vadeli Tiiketici

Davranisina Yansimasi” isimli ¢aligmalardan yararlanilarak olusturulmustur. Anket
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calismasi 5 bélimden ve toplamda 48 sorudan olusmaktadir. Birinci boliimde katilimcilarin
cinsiyet, yas, medeni hali, egitim durumu ve aylik gelir gibi demografik bilgileri iceren 5
adet soru; ikinci boélimde bireylerin salgin donemindeki davraniglarina yonelik sorulari
iceren 16 adet soru; Uclncl bolimde online alisveris ile ilgili 10 adet soru; dérdincu
bolumde fiziksel aligverise yonelik 4 adet soru ve son boliimiinde ise 5°1i likert 6lgek ile
salgin donemiyle ilgili ifadelerin tiiketicilerin davranislarini etkileyip etkilemedigini belirten
13 adet ifade bulunmaktadir. Katilimcilar bu boliimde kendilerine uygun olan seg¢enegi
isaretlemistir. (1) Kesinlikle Katilmiyorum; (2) Katilmiyorum; (3) Kararsizim; (4)
Katiliyorum; (5) Kesinlikle Katiliyorum bigiminde yargi ifadelerine yer verilmistir. Ankete
son seklini verebilmek adina 84 kisi lizerinden pilot ¢calisma yapilip, zor anlasilan ifadeler

revize edilmistir.
4.4. Verilerin Analizi ve Veri Yorumlama Sireci

Arastirmada kullanilan anket ¢alismasindan elde edilen veriler, SPSS 22 (Statistical Package
for Social Science) paket programi kullanilarak analiz edilmistir. Analizin ilk asamasinda
anketin giivenilirligi ve gegerliligi test edilmistir. Ankette mevcut olan verilere gore frekans
tablolar1 hazirlanmistir. Bagimsiz 6rneklem t testi, iki grubu ya da iki degeri karsilastirilirken
kullanilmakta, ikiden fazla grup ya da degiskeni karsilastirmak i¢in varyans analizine ihtiyag
duyulur (Akbulut, 2013:148). Buradan hareketle anket ¢alismasinda, iki bagimsiz grubu
karsilagtirmak i¢in “bagimsiz orneklem t testi” ve ikiden fazla grup arasindaki iligki olup
olmadigini ifade etmek i¢in “tek yonlii varyans analizi (ANOVA)” kullanilmistir. Kategorik
degiskenlerin ifade edilebilmesi amaciyla ki-kare testi kullanilmistir. Arastirmanin
anlamlilik diizeyi p<0,05 olarak ifade edilmistir. Anket analizine baslamadan 6nce normallik
testi yapilmistir. Yapilan testte basiklik ve carpikligin -1,5 ile 1,5 arasinda olmasindan dolay1
normal dagilimm oldugu goriilmiistiir. (Iskender ve Bayram, 2018:60). Boylece normal
dagilim analizlerinin kullanilmas1 uygun goriilmiistiir. Verilerin analizi yapilarak elde edilen

bulgular tablolara doniistiiriilerek yorumlanmistir.
4.5. Anketin Gegerliligi

Gegerlilik analizi, 6l¢me aracinin 6lgmeyi hedefledigi 6zelligi baska herhangi bir 6zellikle
karistirmadan dogru olarak dlgebilme derecesidir. Olgme aracinin gelistirilme ve kullanma
amacina hizmet etme yeterliligi olarak ifade edilmektedir (Yurdakul, 2013:124). Buradan
hareketle anketin gegerlilik testinin kabul gormesi igin Kaiser-Meyer-Olkin (KMO)
degerleri su sekilde ifade edilmektedir (Cam ve Baysan, 2010: 68).
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Tablo 1. KMO Degerlerinin Yorumu

Deger Guvenirlik
KMO< 0.50 Yetersiz
KMO= 0.50-0.60 Zay1f
KMO=0.60-0.70 Kotu
KMO=0.70-0.80 Orta
KMO=0.80-0.90 Iyi
KMO>0.90 Mikemmel

Gecerlilik analizi sonucu elde edilen Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) degeri 0,872 olarak
belirlenmistir. Bartlett’s Sphericity testi sonucu (X?2=2038,318, p<0,05) ise anlaml
bulunmugtur. KMO degeri 0 ile 1 arasinda bir deger almakta ve bulunan degerin 0.80-0.90
arasinda olmasindan dolay1 6l¢egin iyi derecede oldugu goriilmektedir. Ayn1 sekilde Bartlett
testinde p degerinin 0,05 ten kiiclik olmasi faktor analizi i¢in degiskenlerin uygun oldugunu
gostermektedir.

Tablo 2. KMO ve Bartlett’s Testi

KMO ve Bartlett’s Testi

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) Ornekleme Yeterliligi Ol¢iimii 0.872

Ki-kare 2038,318
Bartlett’s Sphericity Testi df 78
Sig. 0,00

4.5.1. Faktor Analizi
Tablo 3. Olgek ifadelerinin Faktdr Analizi

Olcek ifadeleri 1.Faktor  2.Faktor  3.Faktér  4.Faktor

Aligveris sitelerindeki fiyatlar1 dikkatlice  ,850
inceliyorum.

Covid-19 doneminde satin alacagim tiriin ~ ,846
veya hizmetin fiyatim1 diger markalarla

karsilastiriyorum.

Pandemi siirecinde gegmise gore artik (34
daha fazla indirim zamanlarinda aligveris
yapiyorum.

Aligveris sitesinde sepeti doldurduktan ,730

sonra pahali diye bazi satin alacagim
urdinlerden vazgeciyorum.
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Markay1 artik eskisi kadar ,870
dnemsemiyorum.

Her zaman kullandigim {iriinler yerine ,583
daha ekonomik Urlnler tercih etmeye

basladim.

Kullanmadigim ve ihtiya¢ duymadigim 541

birgok tiriin satin aldigimda pismanlik ve

sucluluk hissediyorum.

Covid-19 doneminde aligveris ,875
harcamalarimi daha fazla kontrol

ediyorum.

Covid-19 doneminde dikkatli ve gelecegi ,824

diisiinerek tiikketim harcamalari

yapiyorum.

Covid-19 doneminde online aligveris ,575

satin alma davranislarimin degistigini

diisiiniiyorum.

Covid-19 siirecinde bilingsiz satin alma ,510

egilimini azalttim.

Ulkemizde yasanan krizin uzun siire ,899
devam edecegini diisiiniiyorum.

Artik finansal konulara daha fazla 6nem ,505
veriyorum.

Yukaridaki tabloda verilen faktor analizi sonuglarinda 13 ifadeye yonelik 6lgegin 4 faktor
(boyut) altinda toplandigi tespit edilmistir. Toplam 4 faktor toplam varyansin % 65,503 {inii
aciklamaktadir. Birinci faktér toplam varyansin %39,423’{inii; ikinci faktor %9,306°sini;
tictincii faktor % 8,783 1inii ve dordiincii faktor %7,990 1 agiklamaktadir. Buna gore birinci
faktor 4, ikinci faktor 3, Gglincl faktor 4 ve dordunci faktor 2 ifadeyi icermektedir. Faktor
yiik degerlerinin; birinci faktor igin .73 ile .85, ikinci faktor igin .54 ile .87, Uguncl faktor
icin .51 ile .87 ve dordiincii faktor igin .50 ile .89 arasinda degistigi goriilmektedir.

4.6. Anketin Giivenilirligi

Giivenilirlik analizi, aym1 6lgme aracinin Olglimleri arasindaki kararlilik, ayni siireclerin
izlenmesi ve ayni dlgiitlerin kullanilmasi ile ayni sonuglarin alinmasi islemleridir (Yurdakul,
2013:119). Maddelerin i¢ tutarligini ifade etmek amaciyla Cronbach alfa (a) katsayisi
kullanilir ve katsayinin yiiksek ¢ikmasi dlgekte bulunan ifadelerin birbirleri ile tutarl oldugu
gorisiine varilir. 0 ile 1 arasinda deger alan Likert tipli 6l¢geklerde sik¢a kullanilan Cronbach

alfa (o) su sekilde ifade edilmektedir (Y1ldiz ve Uzunsakal, 2018: 19).
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0 < @ <0.40 ise giivenilir degildir.

0.40 < a < 0.60 ise diisiik glivenilirliktedir.
0.60 < a < 0.80 ise oldukca guvenilirdir.
0.80 < a < 1.00 ise yuksek guvenilirliktedir.

Glivenilirlik analizi incelemesi sonucu Olgek ifadelerinden bir tanesinin ¢ikarilmasi
sonucunda anketin giivenirligini arttirilacagr Ongoriilmistiir. Bu sebeple giivenirlik
analizinde belirtilen ifade ¢ikartilarak tekrar analiz yapilmistir. Calisma sonucunda
Cronbach alfa degeri 0,85 olarak bulunmustur. FElde edilen alfa degerinin yiiksek

giivenilirlikte oldugu ve ifade ve cevaplarin tutarl oldugu goriillmektedir.

Tablo 4. Guvenilirlik Testi

Guvenilirlik Testi (Reliability Statistics)

Cronbach's Alpha 0,850

4.7. Arastirmamin Hipotezleri

H1: Salgin déneminde tiiketici satin alma davranisinda cinsiyete gore farklilik vardir.
H2: Salgin doneminde tiiketici satin alma davranisinda yasa gore farklilik vardir.
H3: Salgin doneminde tiiketici satin alma davranisinda medeni duruma gore farklilik vardir.

H4: Salgin doneminde tiiketici satin alma davranisinda egitim durumuna gore farklilik

vardir.
H5: Salgin déneminde tiiketici satin alma davraniginda aylik gelire gore farklilik vardir.

H6: Salgin dncesi ve siiresince tiiketicilerin online satin alma davraniginda cinsiyete gore

farklilik vardir.

H7: Salgin 6ncesi ve siiresince tiiketicilerin online satin alma davraniginda yasa gore farklilik

vardir.

H8: Salgin dncesi ve siiresince tiiketicilerin online satin alma davranisinda medeni duruma

gore farklilik vardir.
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H9: Salgin 6ncesi ve siiresince tliketicilerin online satin alma davranisinda egitim durumuna

gore farklilik vardir.

H10: Salgin 6ncesi ve siiresince tiiketicilerin online satin alma davranisinda aylik gelire gore

farklilik vardir.

H11: Salgin 6ncesi ve siiresince tliketicilerin fiziksel satin alma davranisinda cinsiyete gore
farklilik vardir.

H12: Salgin oncesi ve siiresince tliketicilerin fiziksel satin alma davranisinda yasa gore

farklilik vardir.

H13: Salgin 6ncesi ve siiresince tiiketicilerin fiziksel satin alma davranisinda medeni duruma

gore farklilik vardir.

H14: Salgin oncesi ve siiresince tiiketicilerin fiziksel satin alma davraniginda egitim

durumuna gore farklilik vardir.

H15: Salgin 6ncesi ve siiresince tiiketicilerin fiziksel satin alma davraniginda aylik gelire

gore farklilik vardir.

H16: Giinliik internet kullanim sikliginda cinsiyete gore farklilik vardir.

H17: Giinliik internet kullanim sikliginda medeni duruma gore farklilik vardir.

H18: Salgin siiresince en ¢ok stok yapilan {iriin grubunda cinsiyete gore farklilik vardir.

H19: Online aligveris yaparken en fazla harcama yapilan alanda cinsiyete gore farklilik

vardir.

H20: Normallesme doneminde tercih edilen satin alma yolunda cinsiyete gore farklilik

vardir.
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BESINCi BOLUM

BULGULAR

Bu boliimde katilimeilarin sosyo-demografik ozelliklerinin frekans dagilimlari, salgin
doneminde tiiketicilerin satin alma davranisina yonelik frekans dagilimlari ve arastirmanin

amacina yonelik hipotezler test edilerek analiz sonuglari verilmistir.
5.1. Katihmeilarin Sosyo-Demografik Ozelliklerine Gore Frekans Dagihmlar

Yapilan anket sonucunda katilimcilarin demografik 6zelliklerinin (cinsiyet, yas, medeni hali,
egitim durumu, aylik gelir) frekans ve yilizde dagilimlarina iliskin istatistikler asagida yer

almaktadir.

Tablo 5. Katilimcilarin Cinsiyete Goére Dagilimlart

238 56,4 56,4
184 43,6 100,0
422 100,0

Ankete katilan katilimcilarin cinsiyet durumlari degerlendirildiginde; % 56,4 iiniin kadin, %

43,6’smun erkek oldugu belirlenmistir.

Tablo 6. Katilimcilarin Yaslarina Goére Dagilimlart

69,2 69,2
22,0 91,2
6,6 97,9
19 99,8
0,2 100,0
100,0




Yukaridaki tablo incelendiginde katilimcilarin yarisindan fazlast (% 69,2) 18-27 yas
araliginda, %?22’sinin 28-37 yas araliginda, %6,6’sinin 38-47 yas araliginda, %1,9’unun 48-
57 yas araliginda, %0,2’sinin 58 ve listii yas araliginda oldugu belirlenmistir. Katilimeilarin

biiylik cogunlugunun geng tiiketicilerden olustugu goriilmektedir.

Tablo 7. Katilimcilarin Medeni Haline Gore Dagilimlari

Yukaridaki tabloda katilimcilarin medeni durumlarina gore dagilimlari incelendiginde;

%21,