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ON SOZ

Bu tez, yasl bireylerin ¢evrimigi aligveris deneyimlerine kargin tutumlarini incelemek ve
ozellikle de Covid-19 pandemisi doneminde bu tutumlarin ne olgiide gelistigini ve
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Bu calisma pandemi doneminde yasli bireylerin edinimledigi tiiketici davranislarina 151k
tutmak ve ilgili her okuyucusuna yol gosterici olmasi dilegiyle hazirlanmigtir. Umuyorum
ki bu calisma yaslt bireylerin de ¢evrimigi aligveris siireglerindeki iizerine yapilacak
aragtirmalar i¢in kaynak olacak ve ilgili okuyucusuna yararli bilgiler sunacaktir.
Saygilarimla,
Semanur YASAROGLU
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OZET

Bashk: Yasl Bireylerin Covid-19 Pandemisinde Cevrimici Aligveris Siirecleri
Uzerine Arastirma

Yazar: Semanur YASAROGLU

Damisman: Dog. Dr. Ayda INANC

Kabul Tarihi: 15/09/2023 Sayfa Sayisi: viii (6n kisim) + 80
(ana kisim) + 4 (ek)

Tiiketici davranislari, icinde bulundugu zamana ve sosyal faktorlere baglh olarak degiskenlik gosteren
dinamik bir yapmin iriiniidiir. Tiketiciler, fizyolojik ve psikolojik giidiilenmeler sonucunda yeni
davranislar gelistirmeye aciklardir. Bireyin tiiketim aligkanliklar1 satin alma 6ncesinde ve sonrasinda
edindigi deneyimler gergevesinde gelismektedir. Dinamik g¢evresel faktorler tiiketicinin satin alma
davraniglarini etkilemektedir bu baglamda pandemi gibi kriz donemlerinde bireylerin yeni tiiketim
mecralarina yonelmeleri ve bu mecralarda yeni aligkanliklar edinimleri kaginilmazdir. Tiim diinyay1
etkisi altina alan Covid-19 pandemi siireci ekonomileri, yagamsal faaliyetleri, sosyal hayatlar1 ve sektorel
pazarlan etkilemistir, etkilemeye devam edecegi Ongoriilmektedir. Kiiresel salginin ne zaman son
bulacagi yasanan pandeminin getirdigi belirsizlik igerisinde heniiz kestirilemiyorken, bireylerin ve
sektorlerin yeni degiskenlere ayak uydurmasi zorunlu hale gelmistir. Covid-19’un neden oldugu yeni
yasam bicimleri; dnceden benimsenmis olan aliskanliklarin, yasam diizeninin ve sektorel ¢aligmalarin
doniisiimiine sebep olmus ve yeni bir ¢cagin kapisini aralamistir. Bu galismada, DSO tarafindan yash
olarak kabul goren 65 Yas ve lizeri bireylerin bu yeni yasam diizeninde ¢evrimici aligveris siire¢lerinde
edindikleri deneyimlerin ortaya c¢ikarilmasi amaglanmigs olup bu baglamda nitel aragtirma
yontemlerinden derinlemesine gorisme teknigi uygulanmigtir. Calismada, elde edilen verilerin analizi
yapilarak; bireylerin yas ve pandemi faktorii baglaminda dijital aligveris araglari kullanimina,
demografik faktorlerin teknolojik kullanimlarla iliskilerine ve yash tiiketicilerin dijitallesen yeni tiiketim
toplumunda yonelik tim tutum ve davramislart teknoloji kabul modeli referans almarak ortaya
konmustur.

Anahtar Kelimeler: Covid-19 Pandemisi, Yash Bireyler, Tiiketim Aliskanliklari, Tiiketici
Davraniglari, Cevrimigi Aligveris
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ABSTRACT

Title of Thesis: Research on the Online Shopping Processes of Elderly Individuals
During the Covid-19 Pandemic

Author of Thesis: Semanur YASAROGLU

Supervisor: Assoc. Prof. Ayda INANC

Accepted Date: 15/09/2023 Number of Pages: viii (pre text) + 80
(main body) + 4
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Consumer behavior is a dynamic construct that undergoes variations contingent upon temporal and
sociocultural factors. Consumers exhibit receptivity to the development of novel behaviors resulting
from both physiological and psychological impetuses. An individual's consumption proclivities evolve
within the framework of experiences accrued both prior to and post-purchase. Dynamic environmental
factors exert a discernible influence on consumer purchasing behaviors. Within this context, crises such
as a pandemic invariably prompt individuals to gravitate towards emergent avenues of consumption,
thereby inculcating fresh behavioral patterns within these domains. The Covid-19 pandemic, an all-
encompassing global phenomenon, has wielded substantial impact upon economies, essential spheres of
human activity, social dimensions, and sectoral markets. Its ongoing repercussions are anticipated. While
the ultimate termination date of this global pandemic remains indeterminate, it has imposed an
inescapable necessity upon individuals and industries alike to adapt to newly emerging variables, within
the milieu of uncertainty wrought by the protracted pandemic. The novel modes of existence engendered
by Covid-19 have precipitated a metamorphosis in previously established habits, lifestyles, and sectoral
practices, thereby inaugurating a nascent epoch. This scholarly inquiry seeks to elucidate the experiences
of individuals aged 65 and beyond, a demographic designated as elderly by the World Health
Organization (WHO), in the context of online shopping procedures within the ambit of this novel way
of life. Employing qualitative research methodologies, specifically in-depth interview techniques, this
study endeavors to unveil the interplay between age and the pandemic as pertains to the utilization of
digital shopping tools, the nexus between demographic variables and technological adoption, and the
cognitive dispositions and behavioral patterns exhibited by elderly consumers in the milieu of an
increasingly digitized consumer society. The technology acceptance model serves as a foundational
framework guiding this investigation.

Keywords: Covid -19 Pandemic, Elderly Individuals, Consumer Habits, Consumer Behavior,
Online Shopping
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GIRIS
Arastirmanin Konusu

Bireylerin topluma katilmasindan bu yana, edinilen aligkanliklarin basinda hi¢ kuskusuz
tiketim gelmektedir. Tiiketimin yoOriingesi, temel ihtiyaglart karsilamaya yonelik
icgtidiisel bir egilimden duygusal tatmin arayisina kadar uzanmaktadir. Bu yolculukta,
tiketimle iligkili toplumsal aliskanliklar gelisip biiyiirken, bilgi teknolojilerinin giindelik
hayata hizla entegre olmasi ve etkisi de ayni dl¢lide 6nemli bir rol oynamstir. Tiiketim,
icinde bulundugu toplumun aligkanliklarini etkilemenin &tesinde, kiiltiirel kimliklerin
olusmasinda ve bireylerin bu kimliklerle biitiinlesmesinde yadsinamaz bir etkiye sahiptir.
Giindelik hayatin her alanina niifuz eden tiikketim kavrami, saniyelik tiiketim tutkusu ve
diisiincesiyle karakterize edilen bireysel profillerin olusumunda derin bir etki yaratmistir.
Tiikketim, bir kavram olarak bireyle birlikte ortaya ¢ikmakta, onunla gelismekte ve
degisen ihtiyaglara cevap verecek sekilde uyum saglamaktadir. Bireyin oliimi
durumunda bile tikketim kavrami, kendi momentumunu siirdiirerek devam etmektedir.
Diinya Saglik Orgiitii (WHO) yaslilig1, baskalarina bagimliligin artt1g, yetersizliklerin ve
eksikliklerin biriktigi bir donem olarak nitelendirmektedir. DSO'ye gore yashlik,
bireylerin kendi ihtiyaglarimi karsilamada yetersizlikler yasamaya basladigi ve dis
yardima giderek daha fazla bagimli hale geldigi, engellilik ve bozukluklarin giderek
yayginlastig1 bir evre olarak tanimlanmaktadir. DSO yayininda belirtilen kilavuz ilkeler
dogrultusunda, 65 yas ve lizeri bireyler artik yasli niifus olarak kabul edilmektedir.

Yaslh bireylerin ihtiyaglar1 toplumun geri kalanindan farklilasmaktadir. Yasamin bu
evresinde bireyler, genglik ve yetiskinlik donemlerinden farkli olarak belirli iiriin
kategorilerine yonelik tercihler sergilemektedir. Demografik agidan 65 yas ve tizeri
tiiketicileri homojen bir grup olarak analiz etmek veya tek bir hedef kitle olarak ele almak
miimkiin degildir. Bir grup bireyin ihtiyaglarini tanimlamak icin referans noktasi olarak
yalnizca yas faktoriine giivenmek, dogasi geregi yanlis olacaktir. Yasl olarak
nitelendirilenler arasinda, ayni yas aralifinda bile, bazilar1 belirli ihtiyaglarin
karsilanmast i¢in g¢evrelerine bagimli kalirken, digerleri kendi gereksinimlerini
karsilamaya aktif olarak katilabilir. Ayrica, farkli sosyal konumlarda bulunabilirler ve
zihinsel ve fiziksel sagliklari, mali durumlar1 ve egitim diizeyleri 6nemli Olciide

degisebilir, dolayisiyla yasa bagli dezavantajlarin etkisi lizerinde belirleyici bir etkiye



sahip olabilirler. Bu baglamda, yash bireylerin tiiketim kaliplarinin incelenmesinde
kapsamli bir yaklagim benimsenmistir.

2019 yilinda Cin’in Wuhan eyaletinde ortaya ¢ikan coronavirus salgin1 DSO tarafindan
pandemi olarak ilan edilmistir.

Kiiresel COVID-19 salgini, diinya c¢apinda ekonomiler, temel faaliyetler, toplumsal
dinamikler ve sektorel piyasalar lizerinde derin ve genis kapsamli etkiler yaratmistir. Bu
salginin kesin sonlanma noktasi belirsizligini korurken, bireylerin ve sektorlerin degisen
degiskenlere uyum saglamasi ve yon bulmasi i¢in acil bir ihtiyag ortaya c¢ikmustir.
Pandeminin yasam tarzlarinda yol agtigi degisiklikler, daha Once yerlesik olan
davraniglarda, yerlesim diizenlemelerinde ve sektorel girisimlerde 6nemli bir doniisiime
yol agarak yeni bir donemi baglatmistir. Kapsamli karantina tedbirlerinin uygulanmasi,
tilkketici alg1 ve davraniglarinda, 6zellikle de artik zamanlarinin artan bir boliimiinii ev
temelli faaliyetlere ayiran ve dolayisiyla tiikketim kaliplarinda degisikliklere neden olan
bireyler arasinda degisimlere yol agmuistir.

Saglikla ilgili endiselerin arttigi pandemi doneminde, bu durumdan en ¢ok etkilenen
gruplardan birinin yash niifus oldugu tartismasizdir. Mevcut literatiir, pandeminin yash
bireylerin sergiledigi davranislar {izerindeki derin psikolojik etkisinin altin1 ¢gizmektedir.
Pandemi oncesinde de yaslhilarin giinliik yasamlar bir sekilde kisitliydi ve pandeminin
ortaya ¢ikmasiyla birlikte, yagsanan hissedilir kaygi nedeniyle rutinleri daha da kisith hale
geldi. Bu kisitlamalar dahilinde, kendilerinden talep edilen her yeni durum, degisiklik ve
adaptasyon, yasli bireyler gelisen kosullara uyum saglamaya ¢alisirken yeni davraniglar
edinmelerini gerektirmistir.

Pandeminin ortaya c¢ikisi, tartismasiz bir sekilde bireylerin ¢evrimigi aligveris
platformlarina katiliminda kayda deger bir artisa yol agmis ve mevcut literatiiriin de
destekledigi gibi, bu bireyler ihtiyaglarini bu tiir dijital kanallar araciliiyla karsilamay1
tercih etmistir. Bu baglamda, pandemi doneminde 6ne ¢ikan bir trend olarak ortaya ¢ikan
online aligveris olgusuna yash bireylerin bile farkindaliklarinin ve katilimlarinin arttigi
goriilmektedir.

Bu c¢alismada demografik faktorler ve teknoloji kabulii baglaminda; yasli bireyler ne
Olciide dijital tiiketim davraniglarini benimseyebilmektedirler, bu davranislarin reddinde

rol oynayan faktdrler nelerdir, teknolojinin kabuliinde algilanan riskler, bireylerin



edindikleri davraniglart stirdiirme motivasyonlar1 gibi birden fazla faktor incelenmis ve

bulgular irdelenmistir.
Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin amaci, Covid-19 pandemisi doneminde meydana gelen i¢ ve dis
etkileyiciler temelinde Tirkiye’deki yasli bireylerin (65 yas ve isti) tiketim
aliskanliklarinin ve bu aligkanliklar iizerinde meydana gelen degisimlerin arastirilarak,
incelenmesidir. Arastirmanin bir diger amaci ise alandaki akademik literatiir eksikligine
ve alana ilgi duyan arastirmacilara, kurumlara katkida bulunmaktir. Arastirma, tiiketim
gruplarinda var olan yasl bireylerin Covid-19 pandemisindeki satin alma aligkanliklari
tizerine yapilmis ¢aligmalarin eksikligine ve zayif pazarlama stratejilerinin diizenlenmesi

gerektigine vurgu yapmaktadir.
Arastirmanin Onemi

Pandemi olarak nitelendirilen her salgin donemi tarihe ve bilime damgasin1 vurmustur.
Kayginin davraniglarin birincil nedeni oldugu Covid-19 doneminde, bireylerin satin alma
eylemlerinin incelenmesi, bu ve bunun gibi donemlerde gosterilecek reaksiyonlar adina
oldukca onemlidir. Tiiketimin farklilasmasi1 ve buna goésterilen tepkilerin analiz edilmesi
birgok bireyin faydasimi gozetmektedir. Bu arastirma; bilinmezligin hakim oldugu
donemlerde, tiiketiciden iireticiye ve bu zincirin diger halkasini olusturan rollere sosyo-
ekonomik diizeyde fayda saglayabilecegi, davranig c¢iktilar1 sayesinde tepkisel
tyilestirmeler yapabilecegi bir arastirmadir. Yash bireyler iizerine yapilan bu arastirma
yash tiiketicilerin pandemi doneminde gelisen ve degisin aliskanliklarini goriiniir
kilacaktir. Bu alanda heniiz gergekei bir calismanin yapilmamis olmasi bu konu {izerine
yapilacak ¢alismalarin ihtiya¢ dahilinde oldugunu kanitlamaktadir. Tiiketicinin gosterdigi
davraniglarin verilendirilmesi, iiretim ve sevk kanallarinin yeterli teknolojik diizeye
getirilmesi ve yagli bireylere uygun bilgi sistemlerinin kullanima baslanmasi agisindan
oldukca Onemlidir. Arastirma, bireylerin demografik bilgileri OSlgiitiinde gostermis
olduklar1 satin alma davramiglariin ve pandemi iizerinde degisen pazar ve iiretim

slireclerine gore bicimlenen teknolojiler adina destekleyici niteliktedir.



Arastirmanin Yontemi

Bu arastirmanin yontemi; nitel arastirma yontemlerinden olan derinlemesine goriisme
yontemi olarak belirlenmistir. Arastirmanin verileri derinlemesine goriisme teknigi ile
toplanmistir. Arastirma verileri ele alinirken TKM’den yararlanilacaktir. Yapilandirilmig
goriisme, aragtirmacinin goriigiilecek kisilere yoneltilecek sorulart 6nceden belirledigi ve
belirlenen sorular g¢ercevesinde goriismeleri gergeklestirdigi  goriisme  tiiridiir.
Aragtirmanin Oncesinde literatiir ¢alismas1 gerceklestirilmistir. Demografik faktorler
baglaminda davranis 6lgegi yapmis olan bu tez igin gozlemlenebilir, 6l¢giilebilir ifade
edilebilir yontemler kullanilmistir. Bireylerin demografik 6zelliklerine gore degisen ve
pandeminin duygu yogunlugu icerisinde siiregelen satin alma davraniglarinin
olgiilendirilmesi saglanmigtir. TUIK verilerince yash niifusun en yogun oldugu grup
baglaminda (65 yas ve tlizeri) 20 katilimci ile gériisme saglanmistir. Katilimcilara 5 ayri
soru grubundan olusan ve yapilandirilmis sekilde hazirlanan toplam 6 farkli soru
yoneltilmistir. Arastirma sorulart daha Oncesinde yapilmis olan bilimsel ¢aligmalarda
kullanilmis likert 6l¢ekler baz alinarak olusturulmustur. Referans alinmis ¢calismalar ise
su sekildedir:

e Adibfar, Gulhare, Srinivasan ve Costin’in (2022). Analysis and modeling of changes
in online shopping behavior due to COVID-19 pandemic: A Florida case study isimli
caligmasi.

e Eger, Komarkova, Egerova ve Micik’in (2021) The effect of COVID-19 on consumer
shopping behaviour: Generational cohort perspective isimli ¢alismasi.

e Dhanapal, Vashu ve Subramaniam’in (2015) Perceptions on the challenges of online
purchasing: a study from “baby boomers”, generation “X* and generation “Y” point
of views isimli ¢alismasi.

e Bauerova’in (2021) Online grocery shopping is a privilege of millennial customers.
Still truth in COVID-19 pandemic isimli ¢alismasi.

e Santosa ve Taufik’in (2023) Post-Pandemic Behavior: Continuance Intention of Baby
Boomer and X Generation as New Users of Online Shopping Platforms during
COVID-19 isimli calismasi.

e Akhmadi, Aini, Saffana ve Runanto’nun (2021). Online Purchase Behaviour of Food
Product During Covid-19 Pandemic: a Study on Consumer of Bedukmutu Marketplace

isimli ¢alismasi.



Arastirma Sorular:

Arastirma Sorusu 1: Katilimcilarin ¢evrimigi aligveris deneyimine karsi bakis agilari
nelerdir?

Arastirma Sorusu 2. Katilimeilar ortaya ¢ikan bu yeni siirece nasil uyum saglamiglardir?
Arastirma Sorusu 3. Katilimcilarin pandemi dncesinde ve sonrasinda ¢evrimici aligveris
stire¢lerine dahil olma tutumlar1 nasildir?

Aragtirma Sorusu 4. Katilimcilarin pandemi donemi aligveris tercihlerindeki farkliliklar
nelerdir?

Aragtirma Sorusu 5: Katilimcilarin g¢evrimigi aligveris platformu se¢imini etkileyen

faktorler nelerdir?



1. BOLUM: TUKETICI DAVRANISI VE TUKETIM TOPLUMU

1.1. Tiiketici Kavram

Bireyin varolusuyla i¢ i¢e gegmis olan tiiketim kavraminin, dogum anina paralel olarak
ortaya ¢iktig1 sOylenebilir. Tiiketim, bireylerin yasam dongiilerini siirdiirmelerini
saglayan en 6nemli kavramlardan birine doniismiistiir. Ozne iiretir; 6zne iirettigini tiiketir,
bdylece kendi emegini tiiketmis olur. Uriin ve hizmetleri tiiketir, nihayetinde salt islevsel
faydadan uzaklasarak duygusal tatmin arayisina girer. Bu saf tiiketim olgusu sayesinde
insanlik toplumsallagsma bilincini edinmistir.

Uretim ve tiiketimin bir arada var olmasi, bireylerin iginde yasadiklar1 toplumdaki
rollerine ve bu toplumda edinmeye hazir olduklar1 gergeklere iliskin farkindaliklarinin
gelismesiyle birlikte insan bilinci alaninda aydinlanmaya baslamistir. Bu artan biling,
bireyin bu iki temel kavramin, verili toplumsal baglamda kendi varolusuyla ilgili olarak
tagidigi biliyiik 6nemin farkina varmasinda 6nemli bir rol oynamaistir.

Genel bir baglamda tiiketici kavramini agiklarken, oncelikle ihtiyaglarin1 karsilamak
amaciyla sistematik bir satin alma veya tiiketim eyleminde bulunan bireylere ve ailelerine
atifta bulunulmaktadir. Bu bireyler, daha dogrusu nihai tiiketiciler, dogalar1 geregi tiiketim
faaliyetlerinde bulunmaya yatkin olan ya da bu potansiyele sahip olan kisilerdir (Penpece,
2006, s.5).

Satin alma eylemi, bireyleri tiiketici kavrami ¢ercevesinde bir araya getiren ortak bir
deneyimi temsil etmektedir. Her birey farkli tiikketim kaliplar1 sergilemekte, bu da onlarin
belirli sosyal tabakalara aidiyetleri hakkinda fikir vermekte ve cevreleri tarafindan
kendilerine atfedilen prestij ve sayginlik ilizerinde 6nemli bir etki yaratmaktadir. Bu
baglamda bir bireyi tanimlayan ve karakterize eden ve onun biricikligini kapsayan
unsurlar, tiiketim egilimleri aracilifiyla daha da 6nem kazanmaktadir (Kadioglu, 2014,
s.24).

Ogrenilmis tiikketim giidiilerine, tiiketime atfedilen degerlere, arzu ve ihtiyaclarinin aksine
yiiksek farkindaliga sahip tiiketiciler benzer davramislar sergilemek iizere bir araya
gelirler. Ortak noktalar1 ya da farkliliklar1 ortak bir paydada birlestiginde, tiiketim
eylemiyle motive olan bu tiiketici kiimeleri, ayn1 seyleri arzulayan ve bu arzunun

tetiklemesiyle arzulanan nesneleri elde etmek icin igsel diirtiiler gelistiren gruplara



dontiglir. Tiketicileri olusturan bu gruplarm sergiledigi davraniglar, tiiketici

davraniglarinin tartisiimasinin temel nedenlerinden birini olusturmaktadir.
1.2. Tiiketici Davramslari

Odabas1 ve Barig’a (2003) gore temelde tliketici davranisi bireyin kendi c¢evresinde
edindigi etkilesim olarak tanimlanabilen insan davramigidir. Bu davraniglar tiiketici
davraniginin temel yapisini olusturmaktadir. Tiiketici fiziksel, duygusal ve zihinsel
faaliyetlerde bulunabilmektedir. Odabas1 ve Baris (2003) tiiketici davranisinin, tiikketen
bireylerin zaman, para, enerji gibi kisith kaynaklarin ne 6l¢iide ve nasil kullanildigim
incelemeye calismiglardir.

Allen’a (2001) gore neredeyse hemen hemen her insanin tiiketici oldugu
diisiintildiigiinde, tiikketim faaliyetlerinin giindelik yasantimizda ne denli 6nemli bir eylem
oldugu ortadadir. Allen (2001), tiiketme veya tiiketim eylemini iki ana eylem seklinde
tanimlamistir:

1) Ortadan kaldirma ve bitirme eylemi.

2) Herhangi bir hizmeti ya da mali, bir ihtiyact ya da arzuyu tatmin edecek sekilde
kullanma eylemi.

Tiketim eylemini gerceklestirmekte olan tiiketicilerin davranmiglarini incelemek ve
davraniglar1 anlamlar cergevesinde degerlendirmek, tiiketici davranisi adi verilen bir
bilim tarafindan yapilmaktadir. Bu bilim 1s181nda bireylerin farklilasan ya da benzesen
davraniglarini anlamlandirmak kolay bir hale gelmistir.

Yagc1 ve ilarslan’a (2010) gore ise tiiketici davramislari; 6znelerin bireysel arzularini ya
da bagkalarmin ihtiyaclarim1 karsilama arzusu giittiikleri mal ve hizmetleri kullanma,
arama, degerlendirme, satin alma kullanma ve elden ¢ikarma vb. fonksiyonel/fiziksel
eylemleri ve bu eylemleri etkileyen karar verme siireglerini kapsamaktadir.

Albayrak (2000) tiiketici davranislart ile ilgili yapilmis olan calismalarda bireylerin,
gruplarin, kiiltiirlerin ve alt kiiltiirlerin, topluluklarin iiriinii segme, {irlinii satin alma ve
iirtinti kullanma ile ilgili fikir ve deneyimlerini belirlemenin 6nemli oldugunu belirtmekle
birlikte bu tespitin saptanmasinin ayni 6lgiide gii¢ oldugunu da tespit etmistir. Hangi
iriinii, nasil, nerede, ne zaman ve hangi kosullarda tiikettigini belirleyen unsurlari

arastirmaktir (Albayrak, 2000: 27)



Tiiketici davraniglarinin temelinde yatmakta olan giidiilerin daha iyi tespit edilebilmesi

bu baglamda tiiketici davraniglarini daha iyi anlayabilmek ve bu eylemlerin nedenlerine

dair gortsler iiretebilmek adina Wilkie (1994) yedi anahtardan bahsetmektedir:

e Tiiketici davranisi, giidiilenmis bir davranisin sonucudur.

e Tiiketici davranist birden fazla ¢esitli aktiviteyi icermektedir.

e Tiiketici davranigt dinamik/sistemli devam eden bir siirectir.

e Tiiketici davranisi temelinde karmagsiktir ve zamanlama pratiklerinde cesitlilik
gostermektedir.

e Tiiketici davramisi farkli rollerle iligkilidir.

e Tiiketici davranisi ¢cevresel faktorler tarafindan etkilenmektedir.

e Tiiketici davranisit birbirinden farkli insanlar i¢in farkliliklar gosterebilmektedir.

Wilkie tarafindan aktarilmis olan bu yedi anahtar 6zelinde Odabasi ve Barig (2003)

tarafindan aktarilmis iki modeli inceleyecek olursak:

Odabas1 ve Baris (2003) dinamik yapidaki tiiketici davranislarint; satin alma oncesi

faaliyetler, satin alma faaliyetleri ve satin alma sonrasi faaliyetler olmak iizere lic adimda

incelemiglerdir. Satin almanin tiikketim ve tiiketici baglaminda sadece bir asamadan ibaret

oldugu ve tiiketicinin davranisinin bu asama ile sinirlandirilmamasi gerektigine dikkat

cekmislerdir. Odabasi ve Baris (2003) karar asamasinda tiiketicilerin aslinda neyi, nigin

ne zaman ve ne amagla satin aldiklarini incelemenin dogru sonuglara gotiirmekte anahtar

rol oynanacagini belirtmislerdir. Satin alma siirecindeki tiiketicilerin gosterebilecekleri

davraniglar1 gelistirilmis olan 6rnek ile Sekil 1°de ortaya koymuslardir:



Adim

Satin alma Oncesi

1. Thtiyaci gérmek

2. Secenekleri aramak

3. Segenekleri degerlendirmek

Satin alma

4. Satin alma ve kullanma

Satin alma sonrasi

5. Tiiketim deneyimi ve degerlendirme

6. Geribildirim saglamak

Ortaya Cikabilecek Faaliyetler

Aglik hissetmek
Olmaniz gerekenden 20 kilo fazla kiloya sahip
olmak

Arkadaglarinizdan ~ begenilen  restoranlarin
isimlerini almak
Telefon rehberinden saglik merkezlerinin

isimlerini almak

Restoranlara telefon edip moéniilerini 6grenmek
Saglik merkezinde bir haftalik deneme iiyeligi
yaptirmak

X restoranda yemek

Saglik merkezine tam tiyelik yaptirmak

Yediginiz portakalli o6rdegin sizi doyurup
doyurmadigina karar vermek

Tartiya ¢ikmak ve verilen 1 kilo i¢in mutlu olmak

Portakalli 6rdek sizi doyurmadigindan bir
porsiyon da fistikli tavuk siparisi vermek ama
yaninda gelecek pilavi istememek

Saglik merkezindeki {iiyeliginizi ii¢ ay daha
uzatmak ama saunanin hijyeni konusunda

endiselerinizi yoneticiye bildirmek



7. Satin alma siirecini bitirmek Faturanizi Odeyip clizdanimiz  hafiflerken,
sonlandirmak kendiniz olarak restorandan ayrilmak
Saglik merkezinde {iyeliginizi iptal edip,

Italyan restoranindan yer ayirtmak

Tablo 1: Satin Alma Siirecinde Adimlar

Kaynakca: Odabasi, Yavuz, Giilfidan, Baris (2003) “Tiiketici Davranis1” 3.bs., MediaCat, Istanbul, s.31-
32.

Odabas1 ve Baris (2003) tiiketici davramisimin cesitli faaliyetlerden olustugunu
aktarmiglardir. Tiiketici davranislari ¢ok yonlii eylemlerinin bir araya gelmesiyle
olusabilmektedir.

Birey satin alma 6ncesinde birden fazla etmeni gozeterek karar vermeye ¢alismaktadir.
Bu siirecte birey birden fazla biligsel ve davranigsal eylemde bulunmaktadir. Tiiketici

davraniglarinda meydana gelen bu faaliyetleri Sekil 2°de ortaya koymaya ¢alismislardir:

Satin Alma Oncesi Satin Alma Faaliyetleri Satin Alma Sonrasi
Faaliyetler Faaliyetler
Magazalar1 dolasma Satin almaya karar verme Uriinii kullanima hazirlama
Internette dolasma Hangi Marka? Uriin kullanma
Digerlerini gozlemleme Ne kadara? Deneyimi arttirma
Satis elemani ile goriisme Hangi tiir? Odemelerde bulunma
Reklamlar1 izleme Hangi Uriin? Bakimin gerceklestirilmesi
Nereden? Uriinii elden ¢ikarma
Nasil?
Ne zaman?
Uriinler hakkinda diisiinme Odemeleri diizenleme Aileye, arkadaslara anlatma
Secenekleri degerlendirme Ayrintilar halletme Saticilara sikayet
Bilgi kazanma Uriinii temin etme Bir sonraki satin almaya
Goriis sorma Nakliye-Montaj hazirlanma

Onerileri alma

Tablo 2: Tiiketici Davraniglarinda Goriilen Bazi Faaliyetler

Kaynakca: Odabas1, Yavuz, Giilfidan, Baris (2003) “Tiiketici Davranist” 3.bs., MediaCat, Istanbul, s.33.
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1.3. Tiiketimin Cesitleri
1.3.1. Zorunlu Tiiketim

Bireyin gergeklestirmesi gereken en temel en zorunlu fizyolojik/fiziksel ihtiyaglari ifade
etmektedir. Maslow’un ihtiyaglar piramidinde yer alan bu tiikketim ¢esidi tiim ihtiyaglar
icerisinde en temeli, ilk basamagi ifade etmektedir.

Maslow’a gore fiziksel ihtiyaglarin yer aldig ilk basamagi gerceklestiremeyen bireyler
icin diger tiiketim basamaklarinin bir degeri bulunmamaktadir. Birey ne zaman ki temel
fizyolojik ihtiyaglarini gerceklestirir, iste o zaman farkli tiikketim bilesenlerini arzu etmeye

baslayabilmektedir.

Kendini
Gercgeklestirme

Deder ihtiyaci
Prestij, Basarma Duygusu

Ait Olma ve Sevgi ihtiyac
iliski Kurmak, Arkadaslik

Giivenlik ihtiyaci
Korunma, Gilvenlik

Fiziksel ihtiyaglar
Yiyecek, Su, Barinma, Dinlenme

Sekil 1: Maslow’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi

Kaynakea: https://pdrnedir.com/maslowun-ihtiyaclar-hiyerarsisi-nedir/ Erisim Tarihi: 10/05/2022

1.3.2. Gosteris¢i Tiiketim

Gosterisci tiiketime en temel haliyle 1899 yilinda “Gosterisci Tiiketim ve Aylak Smifi”
adl1 kitabinda Veblen deginmistir.
O’cass ve McEwen’e (2004) gore gosterisei tiiketim kavraminin gegmisi ¢ok eskilere

dayanmaktadir.
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Bireyin aligveris gayesini statii ve prestijini gdsterme ¢abasi per¢inlemektedir. Gosterisgi
tiikketimin en temel unsurlarindan birisi satin alinan iirlinlerin bireyin ¢evresi tarafindan
da prestij unsuru olarak kabul edilmesidir. Gegmis donemlerde gosterisci tiikketim safi
statli ve giicli temsil etmekteydi. Globallesen giinlimiiz doneminde ise var olan gosteris
kaygis1 ayn1 olmakla birlikte rekabet hacmi daha yiiksektir.

O’cass ve McEwen (2004) bu rekabet ortaminda marka ve kurumlarin gosterisgi tiiketim
iizerine gelistirildikleri stratejileri bu tiiketimi arzulayan insanlar tarafindan sorgusuz
kabul gormekte oldugunu belirtmislerdir. Bireylerin gosterige atfettigi anlamlarin ihtiyag
tiiketiminden oldukca uzaklastigi gézlemlenmektedir.

Giileg’e (2015) gore gosterisei tliketim (conspicuous consumption), satin alma
davraniginin 6znenin kendi ¢evresine sahip oldugu statiiyii gdsterme cabasidir. Gosterisci
tiketimin temelinde bireyin sahip olduklarinin ona kazandirdigi/kazandiracagi
ayricaliklarin etrafinda bulunan diger bireyler tarafindan fark edilmesi yatmaktadir.
Bireyin fark edilme cabasi, ¢evresi tarafindan onaylanmadigi siirece gosterisei tiiketimin
ana faydasi gerceklesmis olamaz.

Hiz’a (2009) gore toplum iginde yasamimi slirdiirmekte olan bazi bireylerin temel
ihtiyaclarinin disinda, sadece ¢evrelerindeki insanlar1 etkileme ve sahip olduklar1 prestij
ve statiiyli gosterme amaciyla da tiiketim eyleminde bulunabilecekleri ifade edilmektedir.
Bu bireyler i¢in gosterise yonelik mal ve hizmetlere karsi olan yogun talep, temel tiiketim
ihtiyaclarindan daha 6nemli olabilecegi belirtilmektedir. Gosteris¢i tiiketim riiyasi
bireylerin temel tiiketim anlayislarindan ¢ok uzaktadir. Bu tiiketim kavrami ihtiyag
dahilinde olmayan {iriinleri hayati ihtiya¢ kategorisine sokabilmektedir.

Veblen’e (1995) gore aylaklik, iiretici olmayan tiiketimi ifade etmektedir. Veblen aylak
smifin en iyi gozlemlenebilece§i toplumlarin feodal sistemlerde ortaya c¢iktigini
belirtmektedir. Feodal topluluklardaki sinif ayrimlarini gézlemlemek olduk¢a kolaydir.
Cinkii bu gibi topluluklardaki simif sinirlar1 oldukca ince kavramlar {izerinden
ayrilmuglardir. Ust smiflar, bir diger ismiyle ayricalikli olanlar, {iretim siireglerine dahil
olmamakla birlikte daha nezih is kollarma yénlendirilmislerdir. Ust smiflarin dahil
oldugu prestijli isler; hiikiimet isleri, dini isler, askerlik ve rahipliktir.

Aylak siifin ortaya ¢ikmasindaki bir diger 6nemli etmenlerden birisi ise Veblen’e (1995)
gore miilkiyet kavramidir. Miilkiyetin varlig1 aylak smifa tiiketim araglarma ulagmak

konusunda ayricalik tanimistir. Miilkiyetin sahibi egemenler, kendileri adina tiretim

12



yapan is¢i sinifindan ayrisarak emegin somiirgesinde aktif rol oynamaktadirlar. Zihinsel
olarak aktif ancak fiziksel tembellik ile karakterize edilen bu simif, giiclerinin somut
tezahiirlinli gbze carpan bir tiiketim gosterisine dontistiirmiistiir. Aylak sinifi tiiketmeyi
her daim arzulamaktadir, lakin bu arzunun alt tabaka smiftan farkli olmasimi kendi
statlisiinii  sergileyecek ve giiciine gii¢ katacak gosteris¢i tiilketimden olusmasini

istemektedir.
1.3.3. Hedonik Tiiketim

Hedonik tiiketimin kavram tanimi ilk kez Hirschm ve Holbrook tarafindan meydana
atilmistir (Kiikrer, 2011).

Odabasi’na (2006) gore hedonik tiikketim (hedonic consumption), tiiketicinin hangi
kavramlar1 gercek olarak nitelediginden oOtiirli gercegin nasil olmasini arzu ettigine
baghdir. Hedonik tiiketimde, iirlinlerin sembolik olarak ortaya koyduklar1 boyutlar1 6n
plandadir. Tiketilmelerinde, tiiketici faktoriinde 6nemli bir yer tutan zihinsel ¢aba
gerektigi sdylenebilmektedir.

Oz ve Mucuk’a (2015) gére hazcilik kavrami 6znenin odagim zevke ¢evirmesi demektir.
Hedonik tiiketim, satin alma siirecinden zevk almayi ifade etmektedir. Globallesen
glinlimiiziin tliketicileri bir mal veya hizmete ihtiyaglar1 olup olmadigin1 6nemsemezler.
Tek odaklar1 sadece zevk almak adina satin alma davranisimi sergilemeleridir. Bu
baglamda 6znenin anlik satin alma davranislarini tetikleyen faktorler bulunmaktadir. Bu
faktorler; 6znenin kisisel oOzellikleri, psikolojik ruh durumu, satin alma siirecini
gergeklestirdigi magazanin atmosferi, ambalajlarin tasarimi, raf siralamasi, aligveris
merkezlerinde calan miizikler, magaza kokulari, gorsel etmenler vb. etkenler dikkate

alinmalidir.

Odabast’na (2017) gore hedonik tiiketimde iki farkli beklenti ¢esidi mevcuttur: hazci ve
faydaci beklenti tiirleri. Hazc1 beklenti durumlarinda duygu yogunlugunun hakim oldugu
tercihin tetiklendigi zevkler, estetik endiseler, diis temelli beklentiler ve sanatsal hazlar
yer almaktadir. Faydaci beklenti durumlarinda ise tiiketici, liriiniin kendisine saglayacagi
fonksiyonel yararlar1 gézetmektedir.

Gilirbliz ve Cetinkaya Bozkurt’a (2022) gore hedonik tiiketim bes alt unsurdan

olusmaktadir:
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e Hedonik Etki: Tiiketim sonucu elde edilen zevk temelli duygulari yansitmaktadir. Bu
duygular; yiiksek seviyeli heyecan hissetme, mutlu olma, haz, sabirsizlik, haz elde
etme vb. duygulardan olusmaktadir.

e Hedonik Adaptasyon: Var olan tiiketim durumunda haz temelli olumlu duygu
durumlarinin, zaman igerisinde giderek azalmasini ifade etmektedir.

e Edilgenlik Durumu: Pazarlama stratejileri, reklam kampanyalari, sosyal medya
mecralar1 ve bireyin edinilmis ¢evresi gibi dis etmenlerden etkilenme durumudur.

e Diirtiisel Egilim: Ozneleri anlik olarak satin alma eylemini gergeklestirmesine
yonelten i¢ motivasyonlar1 ve kisisel 6zellikleridir.

o Kimlik Yansitma: Tiiketicileri hedonik tiiketime yonelten nedenler iceren kisilik

ozellik boyutu ve kisinin kendisini gérmek istedigi yeri ifade etmektedir.
1.3.4. Sembolik Tiiketim

Marshall’a (2005) gore sembol, en 6z anlamiyla baska bir seyi temsil eden bir simge ya
da nesne demektir. Sembol ile tiiketici arasindaki bag, her daim keyfi olmamakla birlikte
sembollere atfedilmis anlamlardan kaynaklanmakta olan bir ¢agrisim, hatirlatic1 gibi de

nitelenebilmektedir.

Sabah’a (2013) gore sembol kavrami, nesne, fikir, anlamlandirma gibi baska bir
kavramin/seylerin yerine gecen isaretler olarak ifade edilebilmektedir. Logolara genel
anlamda iletisim siireglerinde rastlanan sozciikler, logolar, mimikler, jestler ve
resimlerdir. Bu baglamda tiiketimin sembolik bir yonii de oldugunu ve bu yoniin tiiketici
hakkinda mesajlar veren tiiketiciyi daha iyi tanimay1 kolaylastiran bir siiregtir. Bu siiregte
ise mallar, hizmetler ve markalar sembol olarak yer almaktadir. Bir¢ok iirliniin ve
markanin vadettigi sembolizm 6zelligi, irlinlerin satin aliminda ana nedenlerden birisini
olusturmaktadir. Tiiketicilerin markalar aracigiyla atfedilmis sembolleri tiikettikleri

belirtilmistir.

Grubb ve Grathwoll’a (1967) gore tiiketicilerin satin alma davraniglarindaki marka, {iriin
magaza tercihi iletisimde oldugu ve benligini sergilemek istedigi diger bireyler ile de

iliskilidir:
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BIiREY ICIN ONEMLI
OLAN DiGERLERI

A

SEMBOL X

(URUN, MARKA,
MAGAZA)

Sekil 2: Sembollerin — Uriin, Marka, Magaza- Benlikle Ilgisi

Kaynakga: Grubb, E. L., Grathwohl H. L. (1967) “Consumer Self-Concept, Symbolism and Market

Behavior” s., 25.

Grubb ve Grathwohl’a (1967) gore birey benlik gelisimine en uygun olan i¢ ve dis
faktorlerin beklendigi degere sahip olan sembolii iiriin-marka-magaza segmektedir. Sekil
4’te Grubb ve Grathwohl sembollerin bireyler ile iliskisini aktarmaktadir. Bireyin
se¢mekte oldugu tirlinler i¢in satin alma kararlarin1 verme asamasindaki énemli olan
durum, digerlerinin etkisini de diisiinmektir. Bireyler, benliklerine uygun olan sembollere
yonelmektedirler. Benlik kavrami birey i¢in en énemli etmenlerden birisi oldugundan,
benliginin sunumunda kendisine prestij saglayacak sembolleri se¢gmekte ve bu

sembollerin benligini gelistirecegine inanmaktadir.
1.3.5. Faydaa Tiiketim

Kop’a (2008) gore faydac tiikketim anlayisi, nesneler ya da eylemlerin bireye saglayacagi
fayda degeri ile iliskilidir. Tiiketimden elde edilecek maksimum fayda bireyin
gozetmekte oldugu temel faktorlerin basinda gelmektedir.

Altunisik ve Calli’ya (2004) gore, faydaci tiiketim cabasi giiden tiiketiciler icin tiikketim
faaliyetinin somut olarak ifade edilebilecek bir sekilde fayda saglamasi gerekmektedir.
Tiiketiciler, kendileri i¢in temel ve hayati ihtiyaglarinin karsilanmasin1 ya da satin alinan
driinlerin en yiiksek haliyle saglayacag: fayda ile var olan temel/zaruri ihtiyaglarinin

giderilmesini talep etmektedirler.
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Bu anlayis 1s1ginda tiliketiciler son kararlarini vermektedirler. Faydaci tliketimi

benimseyen tiiketicilerin en az ¢gaba ve maliyetle en fonksiyonel tiiketim {iirtinlerini tercih

ettikleri gozlenmektedir.

Tiirk’e (2008) gore faydaci tiiketimin en temel amaci ise tiiketicinin elde ettigi somut

faydalardir. Faydaci tiiketimi benimseyen tiiketicilerin bir diger amaci da tilikettikleri

mallar ve hizmetlerden rasyonel olarak en yiiksek fayday1 saglamalaridir. Fayda arttik¢a

tilketim sonrasinda hissedilen tatmin hissiyati da artmaktadir.

To, Liao ve Lin’e (2007) gore faydaci tiiketim, bir gorev ifade etmektedir. Satin alma

stireci ve satin alma siirecinden elde edilecek maksimum fayda gérevin tamamlandigini

ifade edecektir. Tiiketim siireglerinde elde edilmis olan rasyonel tiikketimin son bulmasiyla

birlikte elde edilmis 6diil, gérevin tamamlandigini ve bir tiiketim siirecinden alinabilecek

en yliksek fayda degerinin saglandigini ifade eder.

Giirbiiz ve Cetinkaya Bozkurt (2022) iki odakli faydaci tilketimden bahsetmektedir:

e Hedef Odakhlik: Satin almanin bireyin kendi zevklerine ydnelik faktorlerle
giidiilenmedigini, islevsel saglanacak faydaya odaklandiklarini belirtmislerdir.

e Kontrol Odakhhk: Birey hangi pazarlama stratejilerine ya da dis etkenlere maruz
kalmis olursa olsun elde edecegi faydaya yonelik aligveris tutumundan vazgegcmeden

ve ilkel isteklerinin kontrolii altinda kalmadan faydaci hedefine odaklanmaktadir.
1.3.6. Deneyimsel Tiiketim

Lofman’a (1991) gore bireylerin satin alma kararlarmin sekil almasinda deneyimsel
faktorler ile aragsal diislinlimler rol almaktadir. Aragsal davranmislarin temelinde
tilketicilerin satin alma siireglerine karsin karar vermeleri, uriin analizleri ve
kararlastirdiklar1 hedefe karsin gosterdikleri cabalar1 yer almaktadir. Deneyimsel
davraniglar Ozelinde ise tiiketen Oznelerin deneyimleri satin alma evresinde ana
etkileyendir. Tiiketiciler, deneyimlerin atfettigi degerler Olciitiinde belirli yargi
degerlerine sahiptirler. Ozneler, nesneler ve nesnelerin onlara yasatacaklar1 deneyimlere
odaklanmiglardir. Her tiirlii deneyime agik olan benlikleri, tiikketim siire¢lerini
yasayacaklar1 yeni edinimler ve kazanacaklar1 deneyimler olarak gérmektedirler.

Pine ve Gilmore (1998) deneyimi dort ana boyut iizerinde anlamlandirdiklar1 bir teoriden

bahsetmektedirler:
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OZUMSEME

EGLENCE EGITIM
PASIF AKTIF
KATILIM > KATILIM
ESTETIK KACIS
v
SARMALANMA

Sekil 3: Deneyimin Dort Boyutu

Kaynakga: Pine, B. J. Ve Gilmore, J. H. (1998). “Welcome to The Experience Economy” Harvard
Business Review, 76(4), 102.

Pine ve Gilmore’a (1998) gore eksenlerden biri aktif bir digeri ise pasif etmenlerden
olusan miisteri katilmin1 ifade etmektedir. Oziimseme ve sarmalanma ise bireyin
cevresiyle kurmus oldugu baglantidir. Pasif katilimda bireyler durumlar1 gézlemlemekte
ve dinleyici sifatiyla deneyimler kazanmaktadir. Aktif katilimda ise miisteriler
deneyimleri olusturan dznelerin kendileri olmuslardir. Oziimseme kavrami bireyin sahip
oldugu miisteri kavraminin deneyime belli bir mesafeden baktigini belirtmektedir.
Sarmalanma ise miisterinin deneyime bizzat dahil olarak rol aldigini gdstermektedir.
Eglence boyutunda yer aldiklar1 eglence igeriklerini -konsere gitmek, sinemaya gitmek,
dans etmek- katilim saglayarak Oziimsenen eylemleri deneyimlemektedirler. Egitim
boyutu da ayni1 sekilde 6ziimsenen deneyimlerden olugmaktadir. Bireylerin miisteri olarak
katilimlarinin azaldig1 zaman ise estetik boyutun bulundugu grupta gerceklesmektedir.
Kagis deneyiminde ise miisteriler aktif rol almakla birlikte deneyimlerini akista var olan

etmenlere gore belirlemektedirler.
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1.3.7. Liiks Tiiketim

Feodal diizenlerde miilkiyet sahiplerinin kazanmis oldugu statii ve prestijle birlikte liiks
tilketimin de artis1 gectigi bilinmektedir.

Odabast’na (2017) gore post-modern toplumda liikkse sahip olmak, sadece maddi bir
degerin getirisi ya da kullanimlar1 degildir. Odabagi (2017) liiksiin bir hayat bigimi
oldugunu ve bireylerin giindelik yasantilarindaki her tiirlii eylemde ortaya c¢iktigini
belirtmistir.

Bourdieu’e (1995) gore toplum, liiks iiriine erigsimi olan ve erisimi olmayan iki farkli grup
tarafindan olugsmaktadir. Liiks tiikketim iiriinlerine ulasimi olmayan bireyler bir tist sinifa
gecebilmek i¢in liiks tliketim iirlinlerini arzulamaktadirlar. Alt siniflarin statiiyt, {ist
simiflarin sahip olduklar1 mallarin benzerlerine hatta aynilarina sahip olmalariyla elde
edebilecegini diisiinmektedir.

Shukla, Shukla ve Sharma’a (2009) gore liiks tiiketim mallari, tiiketicilerin sosyo-
psikolojik ihtiya¢larini diger tiiketim {iriinlerinden daha fazla karsilamaktadir. Bireyler
irliniin fizyolojik ozelliklerinden ziyade sinif vaadini tiiketmektedir. Tiiketilmis olan
mallar bireye yeni bir sinif kazandirmali ya da var olan siif statiisiinii desteklemelidir.
Liiks tiiketim triinlerinin birincil tercih edilme sebebi ise tiiketen bireye atfedecegi

smiftir.
1.4. Tiiketici Davramislarin1 Etkileyen Faktorler

Tiiketici davranisi, eylemlerden olusan sistematik etkileyenlerin giidiilemesi sonucunda
bir malin ya da hizmetin satin alinmasidir. Tiiketici davraniginin herhangi bir zamana, ya
da mekana bagli olmamasi, onu etkileyen bilesenlerin de tek bir faktore bagli olmadiginin
isaretidir. Toplumun evrimiyle birlikte tiiketici davramisim1 etkileyen psikolojik,
fizyolojik, geleneksel, ¢evresel, kiiltiirel vb. faktorler de degisime ugramislardir. Tiiketici
davraniglarini etkileyen faktorler; kiiltiirel, demografik, sosyal, durumsal ve psikolojik

olarak ayrigmaktadirlar.
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1.4.1. Tiiketici Davramislarim Etkileyen Sosyo-Kiiltiirel Faktorler
1.4.1.1. Kiltiir

Kogel (2007) kiiltiir kavraminin ilk olarak Edward Taylor tarafindan ortaya atildigini
bildirmektedir. Kogel’e (2007) gore kiiltiir; kisilerin birlikte 6grendikleri deger, ahlak,
bilgi, gelenek, din, davranis ve sembollerin bir biitiiniidiir.

Tek’e (1997) gore ise kiiltiir, 6znelerin sergiledigi davranislarin en temel sebeplerinden
birisidir. Birey ¢ocuklugundan itibaren sadece ¢ekirdek ailesiyle birlikte degil cevresiyle
birlikte biiytimektedir. Bu sebeple 6znenin davranislari, temel yargilari, tepkileri ve
sOylemleri igerisinde bliylidiigli toplumun etkileriyle sekillenmektedir. Gosterilen bu
davranis biitiinlesik bir davranis sistemidir.

Olug’a (1991) gore ise kiiltiir, insanin ihtiyaclarinin ve tutumlarinin en temel sebebidir.
Kiiltiir nesillerce stirdiiriilen davranislar, ilkiiler, degerler ve Oznenin tutumlarim
sekillendiren anlamsal sembollerin bir biitiiniidiir.

Bireylerin tiiketim davranislar sergilerken var olduklar1 toplumda 6grendikleri kiiltiirel
degerlerin etkisi goz ardi edilmemelidir. Beatty, Holloway ve Wang (2007) bu olguyu
sOyle agiklamaktadir; tiiketen Ozneler satin alma kararlarinda da kiiltiirin etkisinde
kalmaktadirlar. Kiltliriin; tiiketicilerin nerede ve nasil yasayacaklarina, nasil
giyindiklerine, yeme i¢me aligkanliklarina, toplum igerisindeki davranislarina vb.

faktorlere etki ettigini belirtmislerdir.
1.4.1.2. Alt Kiiltiir

Alt kiiltiir; baskin/egemen Kkiiltiir icerisinde kendine yer bulan, kiiltiiriin baz1 normlarina
sahip olmakla birlikte kendine has 6zelliklere de sahip olan bir ¢esit farklilasan ya da
kendi dinamiklerine sahip olan azinliklar1 tanimlamak i¢in kullanilmig bir kavramdir.
Negus’a (1996) gore alt kiiltiir, egemen kiiltiire karst duran bir ¢esit direnisin resmidir.
Alt kiiltiir, egemen yargilara ve diislincelere karsin argiimanlar iireten, toplumun
baskisiyla kaliplasan davranislari reddeden, kendine 6zgiin degerlere ve karakteristik
ozelliklere sahip olan birbirinden farkli gruplari ifade etmektedir.

Ozkal’a (1994) gére her alt kiiltiir genel kiiltiiriin igine dogmustur, her alt kiiltiir grubu

genel kiiltiirden 1rak diistintilemez.
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Her alt kiilttir, kendine 6zgili bigilmis giindelik yasam bigimlerini benimsemektedir.
Gelenekleri, dilleri, davraniglar1 ve normlar1 gibi ozellikler kendilerine 6zgii izler
tagimaktadir. Alt kiiltiiri benimseyen gruplar genel kiiltiirlerin bazi geleneklerini
kabullenmis olsalar da kendilerine 6zgii birden fazla karakteristik ozelliklere sahip

olduklarindan genel kiiltiir ad1 altinda anilamazlar.
1.4.1.3. Sosyal Simf

Weber’e gore sosyal smif en yalin haliyle miilkiyetin sahiplenilmesi, egemenler
tarafindan igletilmesinin deger kazanmasiyla birlikte ortaya c¢ikmistir; ekonomiktir.
Toplum, hiyerarsik kurallar1 kabul etmistir ve bu hiyerarsinin dayatmalar1 sonucu dogmus
olan siniflarin kurallar1 ¢ercevesinde yasamaktadirlar (Fisher, 1987).

Karabulut (1981), tiiketici davraniglar1 perspektifinde sosyal sinifi ii¢ farkli fonksiyon
iizerinden degerlendirmektedir;

e Tiiketim egilimleri,

e Harcama egilimleri,

e Tasarruf egilimleri.

Ayni sosyal sinif igerisinde yer alan bireylerin tiiketim aliskanliklar1, belli bir kolektifte
birlikte yer almalarinin getirisiyle benzesmektedir. Bu bireylerin tiikketim, harcama ve

tasarruf egilimleri ayni1 kaynaktan beslenmektedir.
1.4.1.4. Referans Gruplari

Odabasi1 ve Barig’a (2003) gore referans grubu, bireylerin tutumlarini dogrudan etkileme
giiciine sahip olan insan toplulugudur. Ozne ailesini, ¢evresindeki insanlar1 ya da iinlii
figiirleri kendisine referans alarak hayatinin elementlerini buna gore diizenlemektedir.
Referans gruplari, biiyiik kitlelerden olusmamakla birlikte kiigiikk 6lcekli tiiketici
gruplaridir. Birey bu gruba tamamiyle dahil olamamakla birlikte sanki o gruptan
birisiymis gibi davranislar sergilemektedir. Referans grubunun giydiklerini giyer, gittigi
tatil yerlerini ziyaret eder ve kullandig1 kokuyu kullanir. Bunlar1 yaparken o grubun bir
parcasiymis gibi hisseder (Tokol, 1996).

Kotler’e (2000) gore referans gruplari, kisiye sahip olmadiklar1 ama hep sahip olmay1

isteyecekleri hayatlara 6zendirmektedir. Kotler, referans gruplarinin bireylerin tiiketim
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aliskanliklar1 lizerine de etkin rol oynadigini belirtmektedir. Bireylerin satin alma

davraniglar1 ve tercih ettikleri markalar referans gruplarinca belirlenmektedir.
1.4.1.5. Aile

Aile, tiim etkileyenlerin en merkezinde yer almaktadir. Bireyin dogmus oldugu aile
ortam1 onu bebeklikten ¢ocukluga, cocukluktan erginlige, erginlikten yetigkinlige ve
yetiskinlikten yagliliga kadar olan siireclerinde bir golge gibi takip etmektedir. Birey,
ailesinin izdiisiimii haline gelmistir. Ailesinde 6grendigi her tiirlii tiiketim aliskanliklarimi
hayatlarinin her noktasinda takip etmeye aliskindirlar.

Wilkie (1975) ailenin satin alma siirecindeki karar asamalarinda en baskin roliin esler
oldugunu belirtmektedir.

Tokol (1996), kisinin ilk edinimlerinin ailede basladigini belirtmektedir. Aile,
karakteristik Ozelliklerin ve davranislarin bigim aldigi bir ortamdir. Aile ortaminda
edinilmis bu davranislar bireyin satin alma siirecindeki karar asamalarini da
etkilemektedir. Tokol’a gore aile igcerisinde kadin estetik kaygilar giiderken, erkek ise
fonksiyonel kaygilar giitmektedir. Ebeveynlerine nazaran ¢ocuklarin rolleri ise, yaslari
biiyiidiikgce ailelerinden izleyerek Ogrendikleri davranislar1 sergilemeye basladiklari
zamanla birlikte kesinlesmektedir. Tokol, ailenin tiiketim aliskanliklarinin birlikte sekil

aldiginmi belirtmektedir.
1.5. Tiiketimin Toplumsallasmasi
1.5.1. Uretimden Tiiketime

Locke, Smith ve Marx gibi diisiintirler, emegi biitiin insan etkinlikleri arasinda en itibarli
konuma yerlestirmislerdir. Locke, biitiin miilkiyetin kaynagimin emek oldugunu ileri
siirerken; Smith biitiin zenginligin kaynaginin emek oldugunu ileri stirmistiir. Bunlardan
farkli olarak Marx, emegi biitiin liretkenligin kaynagi olarak gérmiis ve toplum sistemini
emek {izerine insa etmistir.

Emegin bu denli 6nemli goriildiigii bu donemde 6zellikle sanayide kullanilan emek g6z
bebegi olarak goriilmekteydi. Uretim toplumunda temel etken olarak sanayi iscisi alimus,
is¢cinin emegi disindaki emege deger verilmemistir.

Insan emegi fabrikalarda bir anlam kazanmaktaydi. Uretim toplumundan tiiketim

toplumuna gecerken One ¢ikan araclar ve mekanlarda ise degisim gozlemlenmektedir.
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Uretimin gergeklestigi fabrikalara kars: tiikketimin gergeklestigi mekanlar olarak alisveris
merkezleri tasarlannmugtir. Uretim toplumunda fabrikanmn anlaminin yerini tiiketim
toplumunda aligveris merkezleri almistir. Mekan eksenli bu degisim, ayn1 zamanda
mekanin ideal tipinin sanayiden aligveris merkezlerine kaydigini gostermektedir. Bu
degisim ile, akigkan bir yapiya sahip olan kapitalizmin etkinlik alaninin yogunlugu,
iiretimden, liretim araglarindan ve fabrikadan; tiiketime, tiikketim araglarina ve aligveris
merkezlerine dogru kaymustir ve fabrikanin yerini almigtir.

Uretim toplumunda Marx’1n ifade ettigi sekliyle isciler fabrikalarda somiiriilmekteydi.
Bunun yani sira tiiketim toplumunda fabrikalarin yerini alan aligveris merkezlerinde
somiiriilen kitleler ise tiiketicilerdir. Mekanin ideal tipinin degisim gdstermesi, mekanda
bulunan ideal tip bireyin de degismesine sebep olmustur.

Yukarida da ifade edildigi iizere iiretim toplumunun ideal tipleri olan sanayi ve sanayi
is¢isi, yerini tiikketim toplumunun ideal tipleri alis-veris merkezleri ve tiiketicilere
birakmustir. Tiiketimin alabildigince arttigi, insanlarin yasamak i¢in yemek yerine yemek
icin yasadigi bir donemde tiiketimin artisiyla birlikte tiiketim toplumu kendiliginden
inkisaf etmistir. Bu durum su sekilde ifade edilmektedir;

Gegmis zamanlarda insanlar yasamak icin yerlerken, simdi yemek icin yasamaya
basladilar. Boylelikle kapitalizmin yeniden orgiitlendigi diinyada yiyici ve tiiketici yeni
bir insan tipi ortaya cikti.

1.5.2. Tiiketim Toplumu

Dagtas ve Dagtas’a (2009) gore gliniimiiz toplumunda yasamakta olan bireylerin tiiketim
giidiileri temel etkileyicilerden uzaklasarak degisikliklere ugramistir. Birey gilindelik
yasaminda durmaksizin birden fazla ¢esitli mecralarda yayimlanmakta olan medya
icerigine maruz kalmaktadir. Bu medya igeriklerindeki en ¢ok islenmekte olan ana tema
ise; bireyin tiiketerek ulasabilecegi kimliklerdir.

Bauman'a gore, tiiketim toplumunda “seyler” herhangi bir ihtiyaci karsilamak adina
eylemsizdir. Onemli olan tek bir olgu vardir o da “seyler” ve bireyin tiiketerek kazanmak
istedigi statiilerdir.

Oztiirk (2013), tiiketimi miilkiyetlerin sahibi olmakla iliskilendirmistir. Mal ve hizmetleri

tekeline almak ve diger tiiketiciler tarafindan kullanilmasina engel olmak, kisacasi
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miilkiyetin giiclinii eline gecirmek, tiikketim nesnelerini kendine o6zel kilmay1
saglamakladir.

Featherstone (2013), tiiketicilerin triinleri degil yasam bigimlerini satin aldiklarini
belirtmektedir. Giysiler, miicevherler, arabalar, evler ve deneyimler bir arada sunularak
yasam bi¢iminin tasarlanmasini saglamaktadirlar. Bireyler {iriiniin safi faydasini degil,
ona verebilecegi hayat bigimini tilketmeyi arzulamaktadir.

Uztug (2008), tiiketici ithtiyaglariin sistem tarafindan doyurulamaz olarak goriildiigiini
belirtmekte ve tiiketimin miktarinin, tiiketimin kendisine ickin olan anlamlilikla
karsilagtirildiginda ithmal edilebilir bir 6neme sahip oldugunu vurgulamaktadir. Post-
geleneksel donem sonrasindaki tiiketim cabalar1 Oncelikle statii ve kimlik insasini
hedeflemektedir.

Bu baglamda tiiketim sadece fizyolojik ihtiyaclarin karsilanmasi olarak goriilmemekte,
ayni zamanda duygusal isteklerin tatmini olarak da kabul edilmektedir. Post-modern
donemde yeni tiikketim toplumu kavraminin ortaya ¢ikmasiyla birlikte, bireylerin mal ve
hizmetlere yiikledikleri anlamlar bir doniisiim ge¢irmistir. Bireyler tatmin elde etmeyi

arzulamaktadir, ancak bu artik agirlikli olarak duygusal boyutlar alaninda yer almaktadir.
1.6. Cevrimici Tiiketim ve Cevrimigi Tiiketiciler

Teknolojinin gelismesiyle beraber ortaya ¢ikan dijitallesme kavrami; beraberinde
verilerin aktarimini ve depolanmasini, gorsel kaynaklarin iletimini, iletisim kanallarinin
goriiniir olmasini tek bir kanal lizerinden miimkiin kilmistir.

Kullanimda var olan parametreler dijitallesmeyle birlikte yerini zaman ve mekan
kavramini ortadan kaldiran, kisisellesmis deneyimler sunan, hizi ve erisimi arttirilmis
yeni mecralara birakmislardir. Bu mecralarda var olmak isteyen kisi ve kurumlarin da
etkisiyle birlikte dijitallesme kavrami finans, egitim, saglik, ticaret, bankacilik ve hizmet
sektorii gibi alanlarda 6nem kazanmaya baslamistir ve ayni sekilde iiretim ve tiikketim
mecralar1 adina da biiytik rol oynamistir.

Modern dénemden post-modern doneme gegisin hiz almasiyla birlikte birden fazla olgu
ve kavram lizerinde yapisal ve anlamsal degisiklikler meydana gelmistir. Bu gelismelerin
tiketim davraniglarinin  olusmasi  ve gelismesinde olduk¢a etkili oldugu
soylenebilmektedir. Endiistriyel degisimler, iiretim anlayisini ve tiiketime atfedilen

degerleri de degistirmistir.
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Dijitallesmenin zaman igerisinde en ¢ok yer edindigi mecralardan birisi de sliphesiz ki
tilketim mecralaridir. Dijitallesme tiiketime yeni bir kavram kazandirirken ayni dlciide
tiiketicileri de doniistiirmiistiir. Yeni dijital ortamlarin kullanimina baslayan tiiketiciler bu
mecralarda gecirdikleri zaman diliminin artmasiyla birlikte yeni tiiketici davranislari
edinmislerdir. Yeni davranislar edinen bu tiiketiciler ise belirli hedef kitlelerinin ve
tiikketici gruplarinin ortaya ¢ikmasinda rol almiglardir. Ortaya ¢ikan bu yeni tiiketici
gruplarinin var oldugu birden fazla g¢evrimici ortam bulunmaktadir. Bu ortamlarda
tilkketiciye sunulan tiiketim deneyimleri gelisen teknolojilerin tirlinleridir.
Dijitallesmenin ana sebeplerinden birisi olan teknolojik gelismelerin var ettigi yeni
teknolojik araglar genis mecralara yayilmislardir. Mal ve hizmetlerin iireticilerden
tiikketicilere aktarimini kolaylastiran bu sistem sayesinde, iireticilerin tiiketicilere ulasimi
ve tiiketim faaliyetlerini yonetmeleri daha da kolay hale gelmistir (Bayar, 2019).
Gelisen teknolojiler tiiketicileri degistirmistir ve bu degisim teknolojilerin gelisimiyle
paralel 6lctide yol almaktadir.

Liang ve Lai (2000) g¢evrimigi satin alma davranigini internet bazli alisveris siiregleri
olarak tanimlamaktadirlar. Internet iizerinde, ¢evrimici alisveris kanallarinda meydana
gelen eylem ise ¢evrimi¢i satin alma olarak adlandirilmaktadir. Liang ve Lia (2000)
cevrimigi Satin alma davraniglarinin geleneksel satin alma davranislariyla benzestigini
belirtmektedirler.

Enginkaya’ya (2006) gore teknolojik alanda meydana gelen degisim ve gelisimler
internetin gilindelik yasam akislarimiza dahil olmasini1 kolaylastirmistir. Yasamlarimiza
dahil olan internet pratiklerine entegre olmamiz ise bireylerin sahip olduklar1 aligveris
aliskanliklarini ¢evrimigi platformlardaki deneyimlere gore yeniden sekillendirmistir.
Enginkaya (2006) c¢evrimigi aligveris platformlarinin bireylere 6zgiir ve alisilagelmisin
disinda aligveris deneyimleri sundugunu belirtmektedir. Ozne, ¢evrimici platformlarda
fiziki aligveris mekanlarina nazaran daha az enerji harcamakta, daha fazla iiriin
secenegine sahip olmakta, segeneklerini karsilastirma firsatini yakalamakta, satin almak
istedigi mal ve hizmet hakkinda kendisinden 6nce bu deneyimi yasamis tiiketicilerin
deneyimlerini okuyabilmekte/gorebilmektedir. Bu baglamda tiiketiciler geleneksel satin
alma siireglerinde yasadiklar1 problemlerin ¢6ziimiine gevrimigi aligveris ortamlarinda

kavugmaktadirlar.
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Haubl ve Trifts’e (2000) gore cevrimici aligveris, tliketicilere geleneksel satin alma
mecralarina nazaran daha fazla avantaj sunmaktadir. Satin almak istedigi iiriin grubuna
0zel olarak tiiketiciler en diisilk maaliyetlere ulasabilmektedir. En diisiik maaliyetlerin
cevrimici aligveris platformlarinda tespitinin oldukca kisa siirelerde saglanmasi ise
tilketicilerin aligverise ayirdiklart zaman igerisinde en yiiksek verimi almalarini
saglamaktadirlar.

Hollander ve Allen (2006) cevrimigi aligveris kavramina farkli perspektiflerden
bakmaktadirlar; c¢evrimic¢i aligverisin tiiketiciler iizerinde bagimlilik ve kompulsif
hasarlar birakabilecegini belirtmislerdir. Internet tabanli satin alma siireclerinde her
olgunun zamansal hiz1 arttigindan birey kendisini milyonlarca mal ve hizmet igerisinde
bulmaktadir. Saniyeler igerisinde binlerce liriin grubuna maruz kaliyor olmas tiikketicinin
bilincinden uzak bir sekilde tiikketim eylemini gerceklestirmesine sebep olabilmektedir.
Teknolojinin gelismesiyle birlikte Tiirkiye’de ilk internet deneyimleri 1993 itibariyle
erisilebilir olmustur. Internetin erisilebilirligi ilk asamada telefonlar araciliryla miimkiin
olmustur. 1998 itibariyle kablolu internetin kullanim1 baslarken, 2003 yiliyla birlikte
ADSL piyasaya siiriilmiis ve bireylerce kullanima hazir hale getirilmistir (Algilir ve
Cengiz, 2011)

TUIK Hanehalk: Bilisim Teknolojileri (BT) Kullanim Arastirmas1 (2022) verilerine gore
Tiirkiye’de evden internete erisim imkani olan hane orani %94,1°dir. Internet erisimine
sahip olan hane orani Istatistiki Bolge Birimleri Siniflamas1 (iBBS) 1. Diizeye gére, en
yiiksek olan bolgeler sirasiyla, %98,7 ile TR1 Istanbul (Istanbul), %98,3 ile TR5 Bati
Anadolu (Ankara, Konya, Karaman) ve %94,4 ile TR3 Ege (Izmir, Aydin, Denizli,
Mugla, Manisa, Afyonkarahisar, Kiitahya, Usak) olarak tespit edilmistir (TUIK, 2022)
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=== Henelerde internet erisim imkan) === Bireylerde internet kullanimi

Grafik 1: Hanelerde Internet Erigsim Imkan1 ve Bireylerde Internet Kullanimi

Kaynakgea: https://data.tuik.gov.tr/Bulten/Index?p=Hanehalki-Bilisim-Teknolojileri-(BT)-Kullanim-
Arastirmasi-2022-45587 Erisim Tarihi: 09/08/2022

Bireylerin %82,7's1, 2022 yilinin ilk {i¢ ay1 igerisinde interneti diizenli olarak kullanmaistir.
Internet kullanim orani, 16-74 yas grubunda 2021 yilinda %82,6 iken 2022 yilinda %85,0
olmustur. Kadmlarim internet kullanimi %80,9 iken erkeklerin Internet kullanim orani ise
%380,9°dur. Erkeklerin %86,9’u kadinlarin ise %78,6’s1 interneti diizenli olarak
kullanmaktadirlar (TUIK, 2022)

Tiirkiye’de yasamakta olan tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris verilerine dair yapilmis olan

calismalar su sekildedir.
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Grafik 2: Yillara Gore E-Ticaret Hacmi

Kaynakga:https://www.eticaret.gov.tr/dnnqthgzvawtdxraybsaacxtymawm/content/FileManager/Dosyalar
[2022%20y%C4%B11%C4%B1%20E-Ticaret%20B%C3%BClteni%20v2.pdf Erigim Tarihi: 12/12/2022

Veriler incelendiginde goriilmektedir ki 2022 yilinda yapilmis olan ¢evrimigi aligverisler
e-ticaret hacmi olarak grafiklere yansimaktadir. E-Ticaret hacmi bir 6nceki yila nazaran

biiyliyerek %109°luk artigla 800,7 milyar TL olmustur.

Yillara Gore Siparis Sayisi (Milyar)
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Grafik 3: Yillara Gore Siparis Sayist

Kaynakea:https://www.eticaret.gov.tr/dnngthgzvawtdxraybsaacxtymawm/content/FileManager/Dosyalar
[2022%20y%C4%B11%C4%B1%20E-Ticaret%20B%C3%BClteni%20v2.pdf Erisim Tarihi: 12/12/2022
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Veriler incelendiginde goriilmektedir ki 2019 yilindan bu yana satin alma sayilarinda artis
gozikkmektedir. 2022 yilinda siparis oran1 %43 artis ile 3 milyar 347 milyon adetten 4
milyar 787 milyon adede yiikselmistir. 2022 yilinda perakende e-ticaret hacmi 458 milyar
TL olarak gerceklesmistir (E-Ticaret Bilgi Platformu, 2022)
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Grafik 4: Tiirkiye’de Interneti Online Satis I¢in Kullananlarin Oran1 (2012-2021)

Kaynakea: https://www.verikaynagi.com/grafik/turkiyede-interneti-online-satis-icin-kullananlarin-orani-
2012-2021/ Erisim Tarihi: 12/12/2022

Veriler incelendiginde gorilmektedir ki Tiirkiye’de interneti ¢evrimigi satin alma
eylemleri i¢in kullanan tiiketicilerin en yogun oldugu yil aralig1 2018 ve 2019°dur. Covid-

19 pandemisinin bu baglamdaki etkisi arastirma verileriyle desteklenir niteliktedir.

28


https://www.verikaynagi.com/grafik/turkiyede-interneti-online-satis-icin-kullananlarin-orani-2012-2021/
https://www.verikaynagi.com/grafik/turkiyede-interneti-online-satis-icin-kullananlarin-orani-2012-2021/

60

40
20
g & &

® %)

(%)

Grafik 5: Internet Uzerinden En Sik Alisveris Yapilan E-Ticaret Siteleri

Kaynakea: https://www.verikaynagi.com/grafik/internet-uzerinden-en-sik-alisveris-yapilan-e-ticaret-
siteleri/ Erisim Tarihi: 12/12/2022

Tirkiye’de yasamakta olan ve ¢evrimici aligveris mecralarin1 kullanan tiiketiciler
tizerinde yapilan arastirmada goriilmiistiir ki Trendyol %54,9’luk oraniyla en ¢ok tercih

edilen pazaryeri olmustur.
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2. BOLUM: COVID-19 PANDEMIi DONEMIi TUKETIM
ALISKANLIKLARI VE YASLI BIREYLER

2.1. Covid-19 Pandemisi

Covid-19, hayatimiza getirdikleri ve gotiirdiikleriyle birlikte yeni bir diizenin baglangici
olmustur. Yeni bir yil1 arkamizda birakacagimiz 31 Aralik 2019 tarihinde, Cin’in Wuhan
sehrinde, heniliz sebebi bilinmeyen “zatiirre vakalar1” artmaya baslamis ve bunlarin
kayitlara gegmesiyle birlikte Cin iilke sinirlarini dis diinyaya kapatmistir. Bu kapanistan
ve yapilan arastirmalardan haftalar sonra, Diinya Saglik Orgiitii’niin (World Health
Organization) yaptig1 aciklamayla, insanlik pandemi kavrami ile kars1 karsiya gelmistir.
2019-nCoV olarak adlandirilan viriisiin kiiresel yayilimi sonrasinda, Corona tiim diinya
iilkelerini etkisi altina almistir. Insanligin tek ve en 6nemli sicak giindemi haline gelen
Covid-19, biiytiik bir krizin ve karmasanin baslangici olmustur.

Pandemi, literatiirde bir hastaligin ya da enfeksiyonun, kisacasi saglik temelli bir sorunun
diinya genelinde yayilim gostermesi, niifusun 6nemli bir boliimiinii etkilemesi olarak yer
almaktadir. Covid-19 sosyal yasamdan egitime, saglik sektoriinden ekonomiye, iletisim
sistemlerinden is yasamina, reklamdan tiiketime kadar birden fazla sektorii etkilemis ve
etkilemeye devam etmektedir. Cogu aligkanlifin ve yasam tarzinin degisimine sebep
olarak yeni bir diizenin olugsmasina katki saglamigtir. Pandemi donemi boyunca alinan
onlemler, bu degisimlerin degisimine katki saglayan baska bir etmen konumundadir.

Bu baglamda bireylerin eve kapandigi gibi, kurumlar da kisacasi sektorlerde evlerine
kapanmak zorunda kalmistir. Bu zorunluluk yeni diizene adapte olunmasi agisindan dikte
edici bir tavirdir. Pandemi, bireylerin ve sektorlerin bahsedilen yeni diizene

adaptasyonunu saglamistir.
2.2. Pandemi Donemi Tiiketim Ahskanhklar:

Yasadigimiz nesneler diinyasinda tliketmeye aliskin ve tiiketmekten haz alan kitlelere
doniisiimiimiiz ylizyillar 6ncesine dayanmaktir. Bireyin bellegi atasindan beri tiiketim
iizerine diisiinmeye aliskindir ve bu diisiinceleri eyleme dokmektedir. Bireyin tiiketim
arzusu satin almaktan daha ¢ok, satin almay1 diisiinmek ve bu arzunun hayalini tagiyarak

her yeni gline uyanmanin heyecant ile beslenir.
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Bu baglamda tiiketimin var olmadig1 bir an1 bile olmayan insanlik, elbette ki pandemi
gibi kriz ve kaosun hakim oldugu acil durum dénemlerinde de olanca giiciiyle tiikketmeye
devam etmektedir ve siiphesiz ki edecektir de.
Covid-19 pandemi siirecinde her sektoriin etkilendigi gibi elbette tiiketim sektorii de
yasanan krizden etkilenmistir. Pandemi siirecine hizli bir sekilde uyum saglamak zorunda
olan tiiketim sektorii, degisen kosullarca kurumlarini bu siirece hazirlamiglardir. Sokaga
cikma yasaklar1 ve insanlarin giivensiz hissetmeleriyle birlikte tiiketimin mekani yer
degistirmeye baglamistir. Dijital mecralarda aktif olanlar ya da pazar payini dijitale yigan
kurumlar, tiikketicilerin pratikte talep ettikleri ortami saglamislardir. Kaosun hakim oldugu
kriz ortaminda panigin de etkisiyle birlikte, tiiketici temel giidiilenmeleri sonucunda
dogaclama tepkiler vermistir. Bu tepkiler analiz edilerek tiikketim c¢alismalari
yapilmaktadir.
Covid-19 dénemine yavas yavas uyum saglayan tiiketiciler ise pandemi déneminde yeni
pratikler kazanmiglardir. Bireyin degisen serbest zaman, bos zaman ve zorunlu zaman
algis1 ile yeni tiiketim kazanimlar1 olusmaktadir. Bu pratiklerin pandemi sonrasindaki
donemlerde dahi devam etmesi Ongoriilmektedir. Yeni kazanmimlarla birlikte yeni
ihtiyaclar dogmustur. Bu baglamda tiiketim sektoriiniin insanli§in yeni kazanimlarina
¢Ozlm olmasi zaruridir.
He ve Harris’e (2020) gore tiiketicinin degisen davranislariyla birlikte tiiketim de krizin
yarattig1 firsatlar1 en iyi sekilde karsilayabilmek adina yeni bir kimlige biiriinmeye
baslamistir. Salgin, temel ihtiyaglarin karsilanabilmesi adina gerekli maddelerin
tilkenebilecegi ihtimalini tiikketiciye hatirlatmistir. Pandemiyle birlikte tiiketicinin mal ve
hizmetlere karsin var olan aligkanliklar1 degisiklige ugramistir; tiiketicilerin fonksiyonel
tatminleri gozettikleri sdylenebilmektedir.

DORInsight 15-20 Nisan 2020 tarihli arastirmasina 18 yas istii 5.007 kisi online olarak

katilim saglamistir. Tiirk tiiketicilerin satin alma davranislarinin ne 6l¢iide degistigi tespit

edilen arastirma sonucu elde edilen ¢iktilar su sekildedir (DORinsight, 2020):

e Arastirmaya gore kadin katilimcilarin %92’si, erkek katilimeilarin ise %84’ pandemi
donemindeki etkileyiciler sayesinde satin alma davraniglarimin - degistigini
belirtmislerdir.

e Katilimcilarin %601 pandemi siirecinde aylik harcamalarmin artis gosterdigini

belirtmislerdir.
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En ¢ok satin alinan {iriin grubu %69 ile gida olmustur.

Hijyen iiriinleri %60 ile ikinci sirada yer almistir.

Arastirmaya katilim saglayan tiiketicilerin biiyiik bir ¢ogunluk ile %86’s1 pandemi
boyunca sosyal medya kullanimlarinin arttigini belirtmislerdir.

Tiiketicilerin evde gecirdikleri zaman dilimi pandemi dolaysiyla artig gosterdiginden,

tiiketicilerin evde yapilabilecek aktivitelere yoneldikleri gézlemlenmistir.

2.3. Pandemi Donemi Dijital Kullammlar ve Degisen Tiiketici Ahskanhklar:

2.3.1. Covid-19 Pandemisinin Cevrimici Teknoloji Kullanimlar1 Uzerine EtKisi

Aragtirmanin bu bdliimiinde pandemi doneminde degisen ve gelisen c¢evrimigi

aligkanliklar global ve yerel literatiir ¢alismalar1 baz alinarak incelenmektedir.

Netcomm Suisse (2020) tarafindan yapilmis olan Covid-19 pandemisi ve ¢evrimigi

alisveris aliskanliklarinin iliskilendirilmesi arastirmasinin “Covid-19, Daha Fazla insanin

Cesitli Sekillerde Dijitallesmesine Yol Ac¢t1” isimli grafik verilerince goriilmiistiir ki:

Bireylerin %358’1 dijital eglence sitelerini daha cok arastirdiklarini ve bu mecralarda

daha fazla vakit gegirmeye basladiklarini belirtmiglerdir.

%56’s1 ise daha c¢ok saglikla ilgili bilgilere ulagmak icin internette vakit
gecirmektedirler.
Arastirmaya katilanlarin %51°1 ise internette daha ¢ok ¢evrimici gazete ve dergi

okuyarak vakit gecirmektedirler.
Katilimcilarin %49’u ise pandemiden Onceki zamana kiyasla daha fazla internet

aligverisi yaptiklarini belirtmislerdir.

Ilgili ¢alismanin; “Covid-19 Krizi Sirasinda Bircok Cevrimici Iletisim Platformu Yaygin

Olarak Kullanildi: En Cok Zoom, MS Teams ve Houseparty Biiyiidii” isimli bliimiinde

elde dilmis olan ¢iktilarda goriilmiistiir ki:

Covid-19 pandemisiyle birlikte var olan dijital iletisim siiregleri hizlanarak yeni
kimlikler kazanmuslardir. Whatsapp iletisim kurmak igin en ¢ok tercih edilen
uygulama olurken, bireylerin Whatsapp 'a ek agirlikli olarak giindelik yasantilarindan
paylagimlar yapmanin miimkiin oldugu Instagram ve Facebook Messenger

kullaniminin tercih edilmesi dikkat ¢ekmektedir.
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e Evden calismanin artis gosterdigi pandemi doneminde isletmeler ve calisanlar
tarafindan Skype, Zoom, Microsoft Teams gibi ig goriismeleri ve toplantilar i¢in uygun
olabilecek dijital kullanimlarin arttig1 gézlenmistir.

e Genel olarak tablo incelendiginde gorilmistir ki Covid-19 pandemisi doneminde

cevrimigi haberlesme araglarinin diger araglara nazaran kullanimi daha yaygindir.
2.3.2. Covid-19 Pandemisinin Cevrimici Ahsveris Kullanimlar1 Uzerine Etkisi

Netcomm Suisse (2020) tarafindan yapilmis olan Covid-19 pandemisi ve ¢evrimigi
aligveris  aligkanliklarmin  iliskilendirilmesi  arastirmasinin;  “Gelismekte  Olan
Ekonomilerdeki Tiiketicilerin En Biiyiik Degisimleri Online Aligverise Doniis™ isimli
grafikte elde edilen degerler baglaminda goriilmistiir ki;

e Covid-19 pandemisinden bu yana artis gosteren ¢evrimigi aligveris alisgkanliklarinin
rakamsal verileri goriilmektedir.

e Tirkiye, ekonomik olarak gelismekte olan iilkelerin artan c¢evrimigi alisveris
aligkanliklar1 caligmasinda en yiiksek ikinci ylizdeye sahiptir.

e Veriler incelendiginde Tirkiye’nin artan c¢evrimigi aligveris aliskanliklarinin en
onemli sebeplerinden birisinin, siki pandemi kurallar1 geregince uygulanan sokaga
¢ikma yasaklar1 boyunca evlerinden tiiketim aliskanliklarin1 devam ettirmeye ¢alisan
bireyler oldugu sdylenebilmektedir.

e Tiirkiye verileri incelendiginde goriilmiistiir ki katilimcilarin %65°lik dilimi pandemi
donemi ve post-pandemi donemlerinde artan ¢evrimici aligveris aligkanliklarina sahip
olmuslardir.

Ilgili arastirmanin “E-Ticarete Gegis En Cok Kadimlar, Yiiksek Egitimli Tiiketiciler ve

25-45 Yas Arast I¢in Oncelikli” isimli arastirma grafigi incelendiginde elde edilen

bulgular su sekildedir;

e Veriler cinsiyet faktoriine gore incelendiginde goriilmistiir ki; kadmnlarin %51°1
erkeklerin ise %46’s1 pandemi ve post-pandemi dénemlerinde daha fazla ¢evrimici
aligveris eylemlerinde bulunmuslardir.

e Yiiksek egitim diizeyine sahip olan bireylerin %58’ daha sik c¢evrimici aligveris
platformlarini kullanirken, egitim diizeyi diisiik bireylerin sadece %37’si ¢evrimigi
aligveris deneyimlerine dahil olmustur. Bu veri teknolojik kullanimlarda yetkinligin,

egitim seviyesi ile iliskili oldugunu kanitlar niteliktedir.
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16-24 yas araligindaki tiiketicilerin %44’iinlin, 25-34 yas araligindaki tiiketicilerin
%356’sin1n, 35-44 yas araligindaki tiiketicilerin %57 sinin, 45-54 yas araligindaki
tilketicilerin %45’inin ve 55-65 yas araligindaki tiiketicilerin %38’inin pandemi
donemiyle birlikte ¢cevrimigi aligveris yapma oranlarinda artis gézikmiistiir.

Yas verilerine bakildiginda goriilmektedir ki; bireylerin teknolojiye uyum saglamalari
pandemi gibi kriz durumlarinda hizla artis gostermektedir.

Bu veriler 1s1ginda yapilabilecek bir diger ¢ikarim ise su olabilmektedir: Giindelik
yasantilarinda fiziksel aligveris seceneklerini tercih eden bu bireylerin pandemi gibi
giindelik hayat1 kisitlayan durumlarda olaya, ¢evreye ve duruma ayak uydurmalar1 ve
yeni ¢oziimler iireterek aksiyon almalar1 her kusak i¢in gegerliligini korumaktadir.
Yash bireylerin geleneksel aligkanliklarinin yani sira onlara oldukca yabanci gelen
yeni kullanimlardaki adaptasyon siireglerini, 6grenme kosullanmasiyla teknoloji

adaptasyon kurami ¢ergevesinde aciklanabilmektedir.

Sunulan veriler ile goriilmiistiir ki bireyin akiskan giindelik hayatinda meydana gelen

biiyiik/kiiciik degiskenliklerde bireyler tliketici kimliklerini kaybetmemekle birlikte var

olan kimliklerini doniistiirerek satin alma davranislarini devam ettirmektedirler.

[lgili aragtirmanin “Covid-19 Nedeniyle Online Alisveris Tercih Eden Tiiketicilerin Satin

Alma Davraniglar1” isimli arastirma boliimiinde pandemi ve post-pandemi donemlerinde

tiikketiciler tarafindan pandemi 6ncesindeki aligkanliklarina nazaran en ¢ok tercih edilen

tilkketim {irtin gruplar1 lizerine elde edilen veriler su sekildedir:

Kozmetik, kisisel bakim tirtinleri.

Dijital eglence mecralari.

Organik yiyecek ve icecekler.

Kiyafet ve aksesuar.

flag ve saglik.

Medya araglari, kitaplar (Dijital ve fiziksel olmak iizere).
Elektronik esyalar.

Mobilya ve ev aksesuarlari.

Egitim ve online kurslar.

Bahge arag gerecleri ve kendin-yap {irlinleri.

Seyahat, otel ve ucak bileti harcamalari.
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Veriler incelendiginde goriilmektedir ki bireyler pandeminin etkisiyle birlikte yeni
tiikketim aligkanliklar1 benimsemiglerdir. Pandemi 6ncesinde tercih etmedikleri ya da diger
iiriin gruplarina nazaran daha az tercih etmis olduklari {iriin gruplarini pandemi sirasinda
ve sonrasinda gilindelik yasantilarina dahil etme oranlar1 artis gostermistir. Pandeminin
yaratmig oldugu psikolojik, sosyolojik, ekonomik ve kiiltiirel degisimlerin bireylerin
tiiketim aligkanliklar iizerinde etkili olmasi, tiikketen 6znelerin degisiklikler karsisindaki
uyumuna dair bilgi vermektedir.

Tiiketiciler pandemi gibi kitlesel etkiler ve devinimler yaratan siireclere uyum saglamak

konusunda yillardir siiregelen tiiketim benlikleri sayesinde zorluk ¢ekmemektedirler.

Ozneler toplumsallasma siireclerinde edindikleri tiiketim benligini korumakta ve sartlar

ne olursa olsun bu bellekte saklanan edinimleri gevresel faktorlere gore diizenleyerek

satin alma eylemlerine devam etmektedirler. Tiiketiciler pandeminin giindelik akisina da
ayni sekilde uyum saglamaktadirlar.

Netcomm Suisse tarafindan yapilmis olan arastirmanin pandemi donemindeki aylik

ortalama harcama biit¢esini baz alan ¢alismadaki veriler incelendiginde, pandeminin

etkisiyle tiiketicilerin ge¢mis satin almalarina karsin bazi ihtiyacglar iizerine yaptiklari
harcamamalarda ya da ayirmis olduklar biitcelerde farkliliklar gézlemlenmistir:

e Tiiketiciler hayati ihtiyaclarina, Maslow’un da bahsettigi tizere birincil ilk basamak
ihtiyaglara geri donmiislerdir. Bu baglamda biitge daraltmasinda -%11 ile en az
paya sahip olan iiriin grubu organik yiyecek ve i¢eceklerdir.

e Pandeminin saglik iizerinde yaratmis oldugu endisenin de etkisiyle, bireyler saglik
harcamalarina karsin var olan satin alma tutumlarmi artirmiglardir. Vitamin
destekleri, tliketicilerin kullanmakta oldugu rutin ilaglarin stoklanmasi ve ilk yardim
malzemeleri gibi tirlinlerin satin alma yiizdeleri yiikselmistir.

e Bireylerin pandemi doneminde evde kalma siireleri artmistir. Tiiketiciler serbest
zamanlarinda kendilerini gelistirmek ve daha fazla etkili vakit gecirebilmek adina
cevrimici kurs ve egitimlere yonelmislerdir.

e Covid-19 doneminde biitgenin kisildigi, yatinmin en az yapildigi alan ise tatil
harcamalaridir. Bunun nedenleri arasinda; karantina yasaklari, hasta olma riski,
giivensizlik ve paranin daha 6nemli seylere harcanmasi gerektigini kavrayan, bilingli

tuketiciler bulunmaktadir.
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Netcomm Suisse (2020) tarafindan yapilmis olan Covid-19 pandemisi ve bireylerin

degisen tiiketim aligkanliklar1 arastirmasinda goriilmiistiir ki:

e Katilimcilarin %62 gibi biiyiik bir cogunlugu “Daha biiyiik harcamalar1 ertelemeye
karar verdim” demislerdir. Salgin doneminin yaratmis oldugu kaygi bireylerin
ekonomik korkularimi da glidiilemistir. Bu baglamda tiiketiciler biiyiik harcamalarini
ekonomik stabilitelerinden emin olamadiklarindan ve her an islerini
kaybedebileceklerinin bilinciyle ertelemislerdir.

e Katilimcilarin %60°1 “Bir sonraki tatilimde yurtdisina seyahat etmek yerine, yurticinde
gecirmeye karar verdim” demislerdir. Bireylerin pandemi doneminde degisen seyahat
aliskanliklarindaki en biiyiilk etmenlerden birisi muhakkak ki karantina
uygulamalaridir. Tiiketiciler konfor alanlarinin disinda kalan hi¢ bilmedikleri yabanci
yerlerde tutsak kalmayi trkiitiicii bulmaktadirlar. Pandemi gibi ansizin gelisen
durumlarin yaratmis oldugu korku, tiiketicinin giivelik yasantisinda sahip oldugu her
tirli aligkanligini degistirmistir.

o Katilimcilarin %40°1 “Cevrimigi aligverislerde yiyecek ve icecek gibi temel ihtiyaclara
odaklaniyorum” demislerdir. Pandemi donemi, ihtiyaclarin en Oziine yonelmeleri
acisindan tiiketicileri zorlamistir denilebilmektedir.

e Tiiketiciler estetik kaygilarindan siyrilarak mal ve hizmetlerin ihtiyaclarim

karsilayabilme kriterlerine odaklanmiglardir.
2.3.3. Covid-19 Pandemisi ve Cevrimi¢i Kanallarin Etkilesimi

Netcomm Suisse (2020) tarafindan gergeklestirilmis olan arastirma verilerince
goriilmektedir ki; Pandemi donemi sadece tiiketicilerin hangi mallar1 ya da hizmetleri
tercih edeceklerine degil ayn1 zamanda bu mal ve hizmetlerin satin alma asamasinda
kullanacaklar1 yontemleri de degistirmistir. Tiirk katilimcilar;

® %068 oraninda 6deme araci olarak standart kredi kart1 kullanmay1 tercih etmislerdir.

® %54 oraninda 6deme araci olarak standart banka kart1 kullanmay1 tercih etmislerdir.
e %31 oraninda ise 6demeyi siparis teslimatinda yapmayi tercih etmektedir.

Netcomm Suisse (2020) tarafindan yapilmis olan arastirmada Covid-19 pandemisi
doneminde bireylerin televizyon ve ¢evrimici reklamlardan etkilenimleri lizerine verilere

ulagilmistir:
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e Tiirk katilimcilarin %43’lik dilimi ¢evrimigi video reklamlarinda (YouTube) vb.
yayimlanan reklamlarin tiikketim aliskanliklarini  biiyiik  Olglide  etkiledigini
belirtmislerdir. Tiiketimi giidiileyen en biiyiik faktorlerden birisi olan reklamlarin,
pandemi doneminde artan ¢evrimici mecra kullanimiyla birlikte stratejilerini bu yonde
ilerletmek isteyen markalar adina kullanimi1 oldukga yiiksektir. Bireylerin gecilemeyen
reklamlar, icerik yerlestirmeleri, sponsorlu reklamlar gibi reklam tiirlerine maruz
kalmalar1 sonucunda tiiketim aliskanliklar1 da bu igeriklerden etkilenmektedir.

e Katilimcilarin %33’l ise Google reklamlar1 (arama sonuglari) tarafindan tiikketim
aligkanliklarinin giidiilendigini belirtmislerdir. Katilimeilarin %28’lik dilimi ise sosyal
medya mecralarinda yer alan banner reklamlarin etkileyici olduklarini belirtmislerdir.
%21°1ik katilimcr dilimi ise ev disinda yer alan; billboard reklamlari, ulagim araglari
ekranlar1 reklamlari, yol lizeri reklamlar1 gibi etkileyiciler 6nemli rol oynamislardir.
%18’lik dilim gazetelerde yer alan, %11°lik dilim ise radyolarda yer alan reklam

stratejilerinden etkilenmislerdir.
2.3.4. Covid-19 Pandemisinin Tiiketici Kararlar1 Uzerindeki Etkileri

Bireylerin Covid-19 pandemisinde edindikleri tiiketim aliskanliklarinin pandemi
sonrasinda da etkisini siirdiiriilebilirligi lizerine yapilan bu arastirmanin bu béliimiinde
elde edilen veriler su sekildedir (Netcomm Suisse, 2020):

e Gerekli/temel ihtiyaclarin alimina daha fazla odaklanmak iizerine sorulmus olan
soruya katilimcilarin %181 kesinlikle evet derken, %37’si biiyiik olasilikla, %27’si
kararsizim, %11°1 hayir ve %7’si ise kesinlikle hayir cevabini vermistir. Elde edilen
veriler 1s181nda bireylerin pandemi sirasinda edindikleri temel ihtiyaglara daha fazla
odaklanma aligkanliginin pandemi sonrasinda da yiiksek olasilikla devam edebilecegi
gorlilmiistiir. Bireylerin temel ihtiyaclara karsin artan yiiksek farkindaliklari,
pandeminin yaratmis oldugu hayatta kalma psikolojisiyle iliskilendirilebilir.

e Daha fazla ¢evrimici aligveris yapmak tiizerine sorulmus olan soruya katilimcilarin
%17’si kesinlikle evet derken, %36°s1 biiylik olasilikla, %28’i kararsizim, %11°i hayir
ve %9’u ise kesinlikle hayir cevabini vermistir. Elde edilen veriler ile bireylerin
cevrimici aligveris aligkanliklarini gilindelik yasantilarinin  bir parcast haline
getirdikleri ve bu baglamda bu aligkanlig1 siirdiirmeye devam edecekleri sonucuna

varilabilmektedir. Cevrimigi aligverisin birgok avantajinin olmasi (hizli teslimat, nis
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uriinler, indirim ve kampanyalar, temassiz teslimat vb.), tiiketicilerin bu aligkanlig
edinmesi lizerindeki etkisi olduke¢a ytiksektir.

Seyahatlerde yerel tercihler yapmak iizerine sorulmus olan soruya katilimcilarin %15’
kesinlikle evet derken, %32’si biiyiik olasilikla, %32’si kararsizim, %12’si hayir ve
%09’u ise kesinlikle hayir cevabini vermistir. Pandemi dncesinde serbest dolagim yapan
tiketicilerin biiylik kismi, pandeminin yarattigi korku ekosistemi ve ekonomik
yikimlar sonucunda yerel seyahatleri/tatilleri tercih etmektedirler. Tiiketicilerin
pandemi sonrasinda bu aligkanlig1 devam ettirme yiizdesi iizerine kesin bir ¢ikarim
yapilamamaktadir.

Cevrimigi eglence mecralarini arastirmak ve daha fazla vakit gegirmek iizerine
sorulmus olan soruya %13’l kesinlikle evet derken, %29’u biiyiik olasilikla, %33l
kararsizim, %16’s1 hayir ve %10’u ise kesinlikle hayir cevabini vermistir. Pandeminin
en bliyiik sloganlarindan birisi haline gelen “Evde Kal” “Stay At Home” kavrami
bireylerin serbest zamanlar1 {iizerinde de etkili olmustur. Tiketicilerin biiyiik
cogunlugu fiziksel olarak pasif hale ge¢misler ve tek bir mekéana -ki bu mekéan
genellikle evleri olmustur- sikismiglardir. Tiiketicilerin var olduklar1 bu ortamda
kendilerini eglendirebilmek adma c¢evrimi¢i eglence mecralarmi daha fazla

tilkketmeleri beklenen bir tiikketim davranisidir.

Covid-19 pandemi donemiyle birlikte bireylerin ¢evrimigi alisveris pratiklerine karsi

gelistirdikleri tutumlar1 demografik 6zellikler baz alinarak siiflandirilmistir:

Veriler cinsiyet faktoriine gore incelendiginde goriilmiistiir ki; kadinlarin %355°1
erkeklerin ise %51°1 pandemi ve post-pandemi donemlerinde daha fazla ¢evrimici
aligveris eylemlerinde bulunmuglardir.

Yiiksek egitim diizeyine sahip olan bireylerin %60’1 daha sik ¢evrimici aligveris
platformlarini kullanirken, egitim diizeyi diisiik bireylerin sadece %44’li ¢evrimigi
aligveris deneyimlerine dahil olmustur. Bu veri teknolojik kullanimlarda yetkinligin,
egitim seviyesi ile iliskili oldugunu kanitlar niteliktedir.

16-24 yas araligindaki tiiketicilerin %54 linlin, 25-34 yas aralifindaki tiiketicilerin
%357’s1, 35-44 yas aralifindaki tiiketicilerin %58°1, 45-54 yas araligindaki tiiketicilerin
%49°u ve 55-65 yas aralifindaki tiiketicilerin %41°1 pandemi donemiyle birlikte

cevrimi¢i aligveris yapma oranlarinda artiglar gézlenmistir (Netcomm Suisse, 2020).
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e Aragtirma verileri sonucunda demografik 6zelliklerin tiiketim aligkanliklar1 tizerindeki
roliiniin adaptasyon siir¢lerine etkileri gozlemlenmistir.

e Kadinlarin, genglerin ve egitim seviyesi yliksek tiiketicilerin ¢evrimici aligverise
karsin farkindaliklar1 daha yiiksektir.

Tiirk tiiketicilerin Covid-19 pandemisi sonrasindaki satin alma tutumlari incelendiginde

goriilmiistir ki:

e Tiiketicilerin %22’si Covid-19 pandemisi sonrasinda sadece ¢evrimici aligveris
kanallarini kullanarak mal veya hizmet satin alacaklarini belirtmislerdir.

e Tiiketicilerin %36’s1 Covid-19 pandemisi sonrasinda ¢evrimici aligveris kanallarini
fiziksel kanallardan daha sik kullanarak mal veya hizmet satin alacaklarini
belirtmiglerdir.

o Tiiketicilerin %28’1 Covid-19 pandemisi sonrasinda sadece ¢evrimici aligveris
kanallarini ve fiziksel kanallar1 siklikla kullanarak mal veya hizmet satin alacaklarini
belirtmislerdir.

e Tiiketicilerin %12’si Covid-19 pandemisi sonrasinda fiziksel aligveris kanallarin
cevrimi¢i aligveris kanallarindan daha sik kullanarak mal veya hizmet satin
alacaklarini belirtmislerdir.

e Tiiketicilerin %?2’si Covid-19 pandemisi sonrasinda sadece fiziksel aligveris
kanallarini kullanarak mal veya hizmet satin alacaklarini belirtmiglerdir (Netcomm

Suisse, 2020).
2.4. Yash Bireyler ve Tiiketim Aliskanhiklari
2.4.1. Yas Kavrami ve Yash Bireyler

Tomanbay’a (2002) gore yaslanma, dogumdan 6liime dogru uzanan yolculuktur. Bireyler
bu yolculukta; fiziksel, psikolojik ve sosyolojik acidan geliserek biiylimektedirler.
Biiyiime asamasinda bireyin kazandigi her edinim, yasamini etkileyecek sabit tabular
haline gelmektedir. Bu tabularin degistirilmesi oldukg¢a giictiir ve tiim bu edinimler
bireyin tiim yasantisini etkilemektedir.

Oznenin edinimleri cergevesinde evrilecegi birey formu, igerisinde yasamakta oldugu
kiiltiir, ¢evre, gelenekler, aile ve sosyal sinifi baglaminda etkilenecektir. Tiim bu
etkilenimler sonucunda birey olumlu ya da olumsuz deneyimler yasamaya oldukg¢a

miisaittir. Erickson’un psiko-sosyal gelisim donemleri bu baglamda 6rnek olacaktir.
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* Erickson’un psikososyal gelisim donemleri

Kriz dénemleri iyi gecirilirse Kotii gegirilirse
ilk yas )
Giiven-Glivensizlik Umit Gelecek korkusu
ikinci yas . K
il onrolsuzluk duygusu

Otonomi, Utang - Stiphe Isteklilik Y9
3-.5'y.a§|a.r.l Girisimci faaliyet Cezalandirimaktan korkma
Girigimcilik - Sugluluk
6 yas- erinlik Beceri ve aletlerle Yetersizlik ve asagilik
Galiskanlhik-Asagilik duygu ugrasma duygusu
Ergenlik s s
Kimlik karmasasi -roliinii Sadakat Kimligini karistirma
arama
Erken yetiskinlik Sevgi R
Yakinhk -Yahitilmighk ¢
Ortn.yaglar - — Diiskiinliik, can sikintisi
Ureticilik - Verimsizlik
Yaslihk ic

=\ Bilgelik Yagamaktan igrenme
Benlik bitlinltigli-Umutsuzluk

Tablo 3: Erickson’un Psiko-Sosyal Gelisim Donemleri

Kaynakea: https://www.cocukvegenc.com/psikososyal-gelisim/ Erisim Tarihi: 30/10/2022

2.4.2. Tiiketici Davramisinin Yas Faktorii ile Tliskisi.

Bireyler yas aldikc¢a; psikolojik, sosyolojik, ekonomik, fiziksel ve ¢evresel faktorleri de
degismektedir (Cakmak, 2004).

Ciiceloglu'na (1994) gore, bireyler yas aldikgca farkli mal ve hizmetleri tiiketmeye
baslarlar. Ciiceloglu (1994) bu sdylemini soyle agiklamaktadir; bireyler yas aldikg¢a
hayata dair var olan goriis acilari, ihtiyaglar1 ve tiiketim yargilar1 degiserek evrime
ugramaktadir. Bu baglamda bireyin farkl yas araliklarinda edindigi deneyimleri tiiketici
olarak ortaya koydugu davranislarin temelini olusturmaktadir.

Cakiroglu (2006), yas gruplar1 birbirlerinden farkli olan tiiketicilerin farkli mal ve
hizmetleri tiiketmeye yatkin olduklarini belirtmistir. Bu baglamda pazarlama stratejisi
yonetmek isteyen kurumlar her yas grubunun 6zelliklerini iyi tespit etmeli ve her grubu
farkli hedef kitleler olarak ele almalidir.

Yash tiiketicilerin yillarca stire gelen, degisen ve gelisen ihtiyaglarini yine ayni sekilde

degisen ve gelisen tiikketim toplumu araglariyla tatmin etmesi gerekmektedir.
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2.4.3. Yash Bireylerin Tiiketim Aliskanhklar:

Bilgin’e (1989) gore 65 yas ve lstii bireyler yasl tiiketici kategorisinde yer almaktadirlar.
Bireylerin yaslandik¢a degisen yasamsal faktorleri; saglik sorunlari, diisen ekonomik
gelir, degisen psikolojik edinimler vb. gibi etkileyiciler yash bireylerin 6nceki yillara
nazaran var olan ihtiyaclar1 tizerinde degisikliklere sebep olmaktadirlar. Saglik
masraflarina daha fazla para harcamak gibi etkenler g6z Oniine alinarak pazarlama
figiirleri tarafindan dikkatli bir sekilde analiz edilmelidir. Bu analiz baglaminda yash
bireylerin tiiketim aligkanliklarina etki edebileceklerdir.

Laudan ve Bitta (1988), yasli bireylerin tiikketici davraniglari tizerine yeterli bilgi
bulunmadigindan 6tiirii pazarin bu baglamda konumlandirilamadigini ve bu yonden eksik
kalindigini belirtmistir.

Yash bireylerin belirli tiiketim gruplarina gore oldukca biiyilik bir paya sahip olduklari
unutulmamalidir. Tiim bireylerin tiiketim dalgasina katilmasini hedefleyen markalarin
yash bireyleri de teknolojik gelismelere entegre ederek pazardaki eksikligi doldurmalari
gerekmektedir.

Bone (1991) yash tiiketicilerin kendilerini daha iyi hissetmelerini saglayacak iirtinlere
yoneldiklerini belirtmistir.

Yaglilarin yasam kalitesini belirlemeye yonelik tiiketim davranislarina iliskin ol¢iitler su
sekildedir (Génen ve Hablemetoglu, 1994 akt; Oztop 2010):

e Ekonomik kaynaklar realistik yontemler ile diizenlenmeli,

e Konut kosullarinin yasam igin elverisli sekilde diizenlenmesi,

e Saglikli beslenme,

e Giyim ihtiya¢larinin giderilmesi,

e Aile iligkilerinin olumlu yénde tutulmasi,

e Tiiketici davraniglarinin belirlenerek bu 6lgiitte eyleme gecilmesi.

Yash bireylerin tiiketim ihtiyaclar1 {izerine genel bir harcama planlamasi yapilmasi
gerekmektedir. Bireylerin herhangi bir ekonomik planlamasi bulunmuyor ve ¢alismiyor
ise tiikketim aligkanliklarinin daha tutucu olmas1 muhtemeldir.

Her mal ve hizmetin en ucuzuna yonelme aligkanliklar1 bulunmaktadir. Temel ihtiyaglari
disinda fazla harcama yapmak istemeyebilir ya da diger iiriinleri ihtiyaglar1 dahilinde

gormeyebilirler (Foodnes, 1992 akt; Kog, 2008 akt; Oztop 2010).
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Yashilik donemindeki bir¢ok birey i¢in aligveris yapmak sadece ihtiyagtan ibaret
olabilmektedir. Estetik ve hedonik kaygilardan uzak olduklar1 sdylenebilmektedir. Bu
baglamda satis stratejilerinin yasli grubu tiiketicileri igin etkisi negatif yonde
ilerlemektedir (Génen ve Hablemetoglu, 1994 akt; Oztop 2010)

Teknolojinin gelisimiyle birlikte, geleneksel c¢ercevede seyretmekte olan aligveris
stiregleri de internet ortamina taginmis ve geleneksel yapisindan siyrilarak ¢evrimigi yeni
bir kimlik kazanmistir. Cevrimi¢i ortamlar bireylere 7/24 kesintisiz aligveris imkani
sunmakla birlikte mekandan, zamandan ve yeri geldiginde paradan tasarruf etmelerine
olanak saglamistir. Geleneksel aligveris deneyiminin internet ortamina tasinmasi,
geleneksel tliketicilerin de internet ortamina tasinmasina olanak saglanmistir.
Tiketicilerin internet tabanli aligveris ortamlarinda edindikleri ilk izlenimler ve
deneyimler bu siireci ne Ol¢iide kabul edecekleri, siireci aliskanlik haline getirip
getirmeyecekleri faktoriinii biiyiik 6lciide etkilemektedir.

E-ticaret platformlar1 giinlimiiziin dijital aligveris merkezleri haline gelmistir. Cevrimigi
alisveris platformlarinin bireylerce kullanimi1 ve benimsenmesi teknolojik kabul modeli
baglaminda ele alinabilmektedir. Yash bireyler algiladiklar1 fayda ve kullanim kolaylig
Olciisiinde bu platformlar kullanmaya uyum saglamislardir.

Veybitha, Alfansi, Salim3 ve Darta’nin (2021) ¢alismast gostermektedir ki Covid-19
pandemisinin, tiiketiciler lizerinde dogrudan etkisi bulunmaktadir. Bireyleri dogrudan
etkileyen bu gibi donemlerde gevrimig¢i aligveris platformlarina yonelmek, kayginin
hakim oldugu bu dénemde giliven duygusu yaratmaktadir.

Yash bireylerin yeni teknolojik sistemlere uyum saglamasi ve kullanimlarini 6grenmesi
diger yas gruplarina nazaran daha zordur. Yasllarin bu teknolojik kullanimlara uyum
saglamasi, deneyimlerinin ne 6l¢iide olumlu olduguyla da ilgilidir.

Yasli bireylerin internet kullanimina dair var olan 6nyargilar1, deneyimleyecekleri negatif
bir tecriibeyle tetiklenebileceginden bu yas grubundaki tiiketicilerin ¢evrimigi tiikketim
aliskanliklarin1 edinmesi ve devam ettirmesi diger gruplara nazaran daha uzun bir
periyota tekabiil etmektedir. Bu baglamda Davis’in Teknolojik Kabul modeli yash
bireylerin ¢evrimigi satin alma davranislarinin agiklanmasinda énemli rol oynamaktadir.
Davis tarafindan 1986 yilinda gelistirilen Teknoloji Kabul Modeli, bireylerin ya da
toplumlarin teknolojiyi nasil ve hangi nedenlerle kabul ettiklerini ya da etmediklerini

aciklamaya calisan bilgi sistemi teorisidir.
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Davis bu model ile, bilgi teknolojilerini kullanmay1 kabul eden kullanicilarin
davraniglarini agiklamay1 amaglamaktadir. Bilgi teknolojilerini kullanma niyeti gosteren
bireylerin yan1 sira bu teknolojilere karst ketum tutumlara sahip bireyler de mevcuttur.
Kullanim1 reddeden bireylerin de igsel diisiiniimleri oldugunu belirten Davis, kullanima
karst pozitif davraniglar sergileyen bireylerde oldugu gibi bu kullanicilarin da
davraniglarini incelemek adina ¢aligmalar yapmustir.

Davis’e (1989) gore yeni bir teknolojik sistemin kabuliinde, bireylerin o sisteme dair
algiladiklar1 fayda ve kullanim kolaylig1 oldukca etki etmektedir. Sunulmus olan sistemin
bireyler tarafindan ne 6lgiide faydali ve kolay algilandig1 kullanim agisindan oldukga
onem tagimaktadir. Kullanim kolayligi iceren sistemlere karsi faydali bakis agisi
gelistiren bireylerin sistemi kullanma olasiliklart her daim daha yiiksek olmustur.
Arastirmalarda da gorilmistiir ki bu bireyler sunulmus olan teknolojik sistemleri

kullanmaktan ¢cekinmemektedirler.

Algilanan Fayda

SN

Dis Kullanima Davranigsal Gergeklesen
Degiskenler Yonelik E— Kullanm [ ——» Davranis
Tutum Niyeti

NS

Algilanan Kullanim
Kolayligi

Sekil 4: Teknoloji Kabul Modeli

Kaynakea: Davis, F. (1989). A Technology Acceptance Model for Empirically Testing New and User
Information Systems: Theory and Results, Doctoral Dissertation, MIT Sloan School of Management,
Cambridge, MA.
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Digsal Degiskenler; kullanicilarin, sistemi kullanma derecelerini etkileyen g¢evresel
faktorlerdir.

Algilanan Fayda, bireyin sistem kullaniminda elde edecegi fayda diisiincesini ifade
etmektedir.

Algilanan Kullanim Kolayligi, bireyin sistem kullanimina dair fiziksel veya zihinsel
herhangi bir ¢aba harcamayacagina dair diisiinimdiir.

Kullanima Yonelik Tutum, algilanan fayda ve algilanan kullanim kolayligina dair
olusmus alginin sonucunda ortaya ¢ikan tutumdur.

Davranigsal Kullanim Niyeti, bireyin belirli bir davranista bulunma niyetini ifade
etmektedir.

Gergeklesen Kullanim, tutumun ve niyetin davraniga etkisini ifade etmektedir.
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3. BOLUM: YASLI BIREYLERIN COVID-19 PANDEMISINDE
CEVRIMICI ALISVERIS SURECLERI UZERINE ARASTIRMA

3.1. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

TUIK 2022 verilerince Tiirkiye’nin yash niifusu 8 milyon 451 bin 669 kisidir. Bireylerin
pandemi donemindeki tiiketim aliskanliklarinin tespit edilebilmesi adina TUIK
verilerince yasl niifusun en yogun oldugu grup baglaminda 65 yas ve iizerindeki farkl
demografik ozelliklere sahip kadin ve erkek tiiketiciler arastirmanin evrenini
olusturmaktadir.

Calismanin 6rneklemi farkli demografik 6zelliklere sahip 65 yas ve iizeri 10 kadin ve 10
erkekten olugmaktadir. 2019-2020 pandemi donemi baz alinacaktir. Bireylerle yapilacak
goriismeler sozlii gergeklestirileceginden 6rneklemin ulasilabilir ve iletisim kanallarini

rahatlikla kullanabilir seviyede olmasi gézetilmistir.
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Cinsiyet Yas Yasadigiil  Egitim Cahisma Covid Akilli

Diizeyi Durumu Gegirdi Telefon
Kullaniyor
Kl K 73 Kocaeli Ortaokul ~ Ev Hanim1  Evet Evet
K2 K 65  Kocaeli Lise Emekli Evet Evet
K3 K 65  Istanbul Tlkokul Ev Hanimi  Hayir Evet
K4 E 65  Bayburt Tlkokul Caligtyor Hayir Evet
K5 E 66  Bayburt Ilkokul Calisiyor Evet Evet
K6 E 68  Kocaeli Lisans Emekli Hay1r Evet
K7 K 67  Kocaeli Tlkokul Ev Hamimi  Evet Evet
K8 E 76  Bitlis Tlkokul Emekli Evet Evet
K9 E 65  Samsun Lisans Emekli Evet Evet
K10 K 66  Istanbul Lise Ev Hanimi  Evet Evet
K1l K 66  Bursa Lisans Emekli Evet Evet
K12 E 76  Bitlis Lisans Emekli Evet Evet
K13 E 72  Sakarya Ortaokul ~ Emekli Hayit Evet
K14 E 68  Istanbul Lise Calistyor Evet Evet
K15 K 65  Bayburt Lise Ev Hanimi  Hayir Evet
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K16 K 66  Giimiishane  Ilkokul Emekli Hay1r Evet

K17 K 75  Eskisehir Lisans Emekli Hayir Evet
K18 E 78  izmir On Lisans Emekli Hayir Evet
K19 K 67  Sakarya Lise Emekli Evet Evet
K20 E 69  Kocaeli Lise Emekli Evet Evet

Tablo 4: Katilimci Ozellikleri

Kaynakea: Yazar tarafindan olusturulmustur.

3.2. Arastirmanin Simirhhiklar

Calismanin kapsamini, Tiirkiye’de yasayan 65 yas iistii bireyler olusturmaktadir. 65 yas
iistii bireylerin pandemi siirecinde degisen ve gelisen ¢evrimigi aligveris davraniglarini
incelemek amaciyla yapilan bu ¢alismada, 6rneklem olarak Tiirkiye’de yasayan ve en az

bir teknolojik aleti kullanabilen 65 yas {istli bireyler secilmistir.
3.3. Bulgular ve Yorum

Calismanin bu bdoliimiinde katilimcilar ile gergeklestirilen goriismelerde sorulmus olan
sorular sonucunda elde edilmis olan veriler paylasilarak bulgularin aktarimi
saglanacaktir:

Arastirma Sorusu 1: Katihmcilarin c¢evrimi¢i ahisveris deneyimine karsi bakis
acilar: nelerdir?

Teknolojinin gelisimiyle birlikte, geleneksel cercevede seyretmekte olan aligveris
stiregleri de internet ortamina taginmis ve geleneksel yapisindan siyrilarak ¢evrimigi yeni
bir kimlik kazanmistir. Cevrimigi ortamlar bireylere 7/24 kesintisiz aligveris imkani
sunmakla birlikte mekandan, zamandan ve yeri geldiginde paradan tasarruf etmelerine
olanak saglamistir. Geleneksel aligveris deneyiminin internet ortamina tasinmasi,
geleneksel tiiketicilerin de internet ortamima taginmasma olanak saglanmigtir.
Tiketicilerin internet tabanli aligveris ortamlarinda edindikleri ilk izlenimler ve

deneyimler bu siireci ne oOlclide kabul edecekleri ve siireci aligkanlik haline getirip

47



getirmeyecekleri faktoriinii  biiyiik oOlgiide etkilemektedir. Bu yeni deneyimin
etkileyicilerinden bir tanesi de literatiir ve aragtirma ¢ergevesince goriildiigii tizere yash
bireylerin risk algisidir.

Algilanan risk kavrami, Raymond Bauer tarafindan 1960 yilinda ortaya atilmistir. Ercisg
ve Deniz’e (2008) gore; Raymond Bauer tiiketicilerin satin alma davranislarindaki
belirsizligin, satin alma sonrasinda aligverisin arzu edildigi sekliyle gerceklesmedigi
algisi iizerinde yaratilmis risk olgusu diizeyinde agiklamaktadir.

Algilanan risk; tiiketicinin belirsiz, heniiz eyleme dokiilmemis satin alma davranigini ve
aligveris deneyimine karsin tutumlarini etkilemektedir. Bu baglamda katilimcilarin
cevrimi¢i aligveris siireclerine karsi algiladiklar1 riskleri ve deneyimlerince edinmis
olduklar1 fikirleri 6grenmek adina “Katilimcilarin ¢evrimigi aligveris deneyimine karsi
bakis acilar1 nelerdir?” sorusu yoneltilmistir. Verilen yanitlar ise su sekildedir:

Genel olarak katilimcilar c¢evrimigi aligveris deneyimini riskli bulduklarimi ifade
etmektedirler. Katilimcilarin bir ¢ogunlugu iiriinlerin gorselde ve aciklamada belirtildigi
sekliyle gelmedigini belirtmis ya da gelmeyecegine dair edindikleri endiseleri dile
getirmislerdir. Cogu katilimci ise sahip oldugu endiseye ragmen g¢evrimigi aligverisi
deneyimlemek istedikleri belirtilmistir. Katilimcilarin bir kismi ise ¢evrimigi alisveris
deneyimlerini yararli bulmaktadirlar. Katilimcilarin bir diger kismi ise internet alisverisi
icin gerekli olan uygulamalar1 kullanmay1 bilmediklerinden otiirii bu siireglere dahil
olamadiklarini belirtmislerdir. Kadin katilimcilarin erkek katilimcilara nazaran ¢evrimici
aligveris deneyimlerine karsi bakis agilart daha olumludur. Bu baglamda katilimcilarin
soruya verdikleri 6rnek yanitlar asagidaki gibidir:

Katilmar 1: “Ben c¢ok sevmem bu interneti bana vakit kayb1 gelir. Daha 6ncesinde
aligveris i¢in de pek kullanmishgim yoktur internet seylerine bilmem neylerine hig
hevesim yoktur. Ama sOyle de bir sey olmustu esim televizyonda goérmiis bana hediye
olarak Nicer Dicer almisti. Onu 2-3 sene kullandim, ¢ok hosuma gitti kullanmasi ama
kir1ld1 sonra tabi bu sey ya mika ne de olsa. Ikinci sefer ise internetten gériip 1smarladik
ama aynisi gelmedi ondan sonra da iyice bu internetten nefret ettim.”

Katihme 4: “Interneti pek kullanmiyorum. Mesela ihtiyag bazen gériiyorum ama onu da

cocuklara yaptirtyorum.”
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Katilimai 6: “Simdi kizim ben bizzat internet aligverigini deneyimleyemedim ama kizim
var bir tane o yardime1 oluyor bana onun sayesinde alisveris yaptyoruz tabi. Internetten
aldigimiz iiriinlerden de bu zamana kadar olduk¢a memnun kaldik. internette normal
piyasaya gore de daha ucuz oluyor tabi ben su ana kadar da bir aksilik yasamadim
memnunum yani.”

Katihmer 7: “Internetten pek alisveris yapmam pek de anlamam anlamadigim icin
genellikle magazalara giderek aliyorum ihtiyaglarimi. Bazi sitelere giivenmedigim i¢in
bir de internet kart kullanamadigim i¢in magazalari tercih ediyorum daha ¢ok.”
Katilmer 8: Ben fazla internetle pek ilgilenmiyorum, benim yasim interneti fazla
kaldirmiyor. Internet aligverisiyle isim olmaz, ben internetin hicbir seyine
giivenmiyorum.”

Internet aligverisini giivensiz bulan ya da internet kullanimia uyum saglayabilmek adina
ilgili teknolojileri yeterince kullanamayan katilimcilarin aksine internet aligveris
deneyimini olumlu karsilayan katilimcilarin yanitlari ise su sekildedir:

Katilime1 9: Ben epeydir internetten aligveris yaptyorum. Cok da memnunum firtinleri
sevmeyince de zaten kolayca iade de edebiliyorum. Aradigim her {iriinii internette
buluyorum insaat malzemelerini bile. Bu internet yiiziinden disariya aligverise ¢ok az
gider oldum.”

Katihmer 16: “Internet kullanmay1 kendim isteyerek ¢ocuklarimdan 6grendim. Ben
internetin faydali kullanilabilecegini diistiniiyorum kendimi gelistirerek dil bile 6grendim
kizzm. Hani pek konusabiliyorum da diyemem tabi ama akranlarima nazaran bilirim
ederim. Arastirmay1 severim dgrenmeyi severim. internet kullanmay1 da 6grendim iste e
tabi internetten aligverisi de biliyorum. Cok yapmadim ama Youtube’da video izlerken
reklamini gordiigim agr1 kremini almistim mesela memnun da kalmistim yani.”

Bireyin aligveris aligkanliklarinin ¢evrimici ortamlara yansimasi, bireyin bu ortamlara
karsm gelistirmis oldugu bakis agisiyla paraleldir. Internet kullanimini gereksiz, zararl
ya da giivensiz bulan katilimcilarin algiladiklari risk faktorleri baglaminda bu ortamlarda
aligveris davranisini gelistirmedikleri ve gelecek zaman diliminde de internet lizerinden
herhangi bir aligveris eyleminde bulunma oranlarinin olduk¢a diisiik oldugu ilgili literatiir

ve arastirma sorusu sonucunda elde edilmis bulgularca sabittir.
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Calisma sonucunda goriilmiistiir ki, katilmecilar c¢evrimigi aligveris mecralarini
kullanmakta giiclik c¢ekiyor ya da ilgili teknolojik altyapilara yeterince uyum
saglayamiyorlar ise iki temel tepki gostermektedirler:

1. Etrafindaki insanlardan yardim alarak aligveris eylemini gerceklestirmektedirler.

2. Aligveris deneyimini reddetmektedirler.

Aligveris deneyimini reddeden gruba dahil katilimcilar da temelde ¢evrimigi aligveris
platformlarin1 giivensiz bulduklarini ve bu gliven probleminden 6tiirti bu platformlardan
aligveris yapmay1 tercih etmediklerini belirtmislerdir. Ilgili arastirma sorusu sayesinde
goriilmiistiir ki; bireylerin algiladiklar1 riskler, aligveris tercihlerinde 6nemli rol
oynamakla birlikte yeni deneyimlere karsi olusturulmus direncinde temel sebeplerinden
birisidir. Katilimcilarin yas ve risk faktorii arasindaki iliski incelendiginde ise genel
baglamda yas arttikca internete duyulan giiven ve internet kullaniminin aym olgiide
azaldig1 gozlemlenmistir. Internet deneyimine olumsuz yaklasan kullanicilarin ilgili
teknolojik araclar1 yeterince aktif kullanamiyor olmalarinin en 6nemli sebeplerinden
birisi ise egitimdir. Bu katilimcilarin egitim diizeyleri incelendiginde ise, internet
aligverisini reddeden ya da yeterince teknolojiye uyum saglayamadiklari i¢in ¢evrimigi
aligveris deneyimlerine dahil olamayan bireylerin ilkokul-ortaokul seviyesinde egitim
aldiklar1 gézlemlenmistir.

Cevrimigi aligveris deneyimine karsi pozitif yaklasim gelistiren katilimcilarin aligveris
stireglerine dahil olma konusunda herhangi bir direng gostermedikleri ilgili literatiirce ve
calisma ciktilariyla sabittir. N6tr ya da olumlu bakis agisina sahip olan katilimcilarin
aligveris eylemini daha sik gosterdikleri tespit edilmistir. Bu katilimcilarin ¢evrimigi
aligveris deneyimlerine dair ise birden fazla motivasyonlari mevcuttur. Hizli olmasi, {iriin
cesitliligi, kolay iade, fiyat-performans dengesi, diisiik ¢aba yiiksek verim vb. faydalar
katilimeilarin yeniden aligveris eylemi gerceklestirmelerini motive etmistir. Ilgili ¢alisma
bulgularinca goriilmiistiir ki genel olarak lise-lisans seviyesinde egitim diizeyine sahip
katilimcilar ¢evrimici aligveris silireclerine daha sik dahil olmaktadirlar. Bu baglamda
egitim seviyesi ylikseldikce teknoloji kullaniminin ve teknolojik yeniliklere duyulan

merakin arttig1 gozlemlenmistir.
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Arastirma Sorusu 2. Katihmcilar ortaya c¢ikan bu yeni siirece nasill uyum
saglamislardir?

Toplumsal ve sosyal hayati 6nemli 6l¢iide etkileyen ve alisilagelmis pratikleri tiimden
degistiren Covid-19 salgini, biraktig1 izler ve kazandirdig1 yeni aligkanliklarla bireyler
iizerinde biiytik etkiler yaratmistir.

Pandemi tiim diinya lizerinde biiylik etkilere sahip olmakla birlikte belirli gruplar
tizerinde (kronik hastaliga sahip olanlar, ¢ocuklar, yasllar, saglik hizmetlerine erisimi
olmayanlar vb.) daha biiyiik etkiler yaratmistir.

Enfeksiyonun yayilimini kisitlamak ve hasta sayisini minimumda tutabilmek adina belirli
onemler alinmistir. Bunlarin basinda ise karantina ve sosyal izolasyon gelmektedir.
Bireylerin pandemi 6ncesinde deneyimlemedikleri maske kullanimi, sosyal mesafe
kurallar1 ve sokaga ¢ikma yasaklar1 Covid-19 salgininin yayilim hacminin artmasiyla
birlikte giindelik hayatlarin alisilagelmis deneyimleri haline dontismiistir.

Cay’a (2021) gore yashlar yetiskinlere nazaran Covid-19 pandemisinin yarattig1 korku ve
psikomatik etkenlerden daha fazla etkilenmislerdir.

Bilge ve Bilge’ye (2020) gore karantina siiresinin uzamastyla birlikte bireylerin kaygi
dizeyinde artis gozlemlenmistir. Kaygi diizeyinde artis gosteren bireylerin
enfeksiyondan uzak durabilmek adina karantina siirecleri ya da sokaga ¢ikma yasaklari
haricinde dahi evde kalmayzi tercih ettikleri gézlemlenmistir.

Kayginin hakim oldugu bu dénemde katilimcilarin Covid-19 salginina nasil uyum
sagladiklarin1 ve bu yeni siliregte ne tiir aligkanliklar edindiklerini 6grenmek adina
bireylere “Katilimcilar ortaya ¢ikan bu yeni siirece nasil uyum saglamislardir?” sorusu
yoneltilmistir. Verilen yanitlar ise su sekildedir:

Genel olarak katilimcilarin bu donemde hastalik korkusuyla evde kalmay1 tercih ettikleri,
sokaga ¢ikma yasaklarina uymaya dikkat ettikleri ve hastaliktan korunmak adina pandemi
oncesine nazaran daha saglikli beslenmeye calistiklar1 literatiir calismalar1 ve arastirma
bulgularinca tespit edilmistir. Evde kalmaya 6zen gosteren ve sokaga c¢ikma siirelerini
minimalize etmeye ¢alisan katilimcilarin biiyiik bir cogunlugu Istanbul, Kocaeli ve Bursa
gibi niifus olarak daha yogun sehirlerde yasamaktadirlar. Ayni sekilde Covid gegirmis
katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugu yasadiklar1 kaygidan otiirii yasaklara uymak konusunda

ozenli, evde vakit ge¢irmek konusunda ise uyumlu olduklar1 gozlemlenmistir.
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Katilimeilarin pandemi donemine nasil uyum sagladiklar1 bos ve serbest zamanlarini ne
olgtide ve nasil degerlendirdiklerine dair bilgi edinimi, pandemi sirasinda ve sonrasinda
edinmis olduklar1 ¢evrimici alisveris deneyimlerinin anlamlandirilmast adina 6nem arz
etmektedir. Bu baglamda katilimcilarin soruya verdikleri 6rnek yanitlar asagidaki gibidir:
Katilimer 2: “Tabi korktuk yani tedirgin olduk. Pandemi doneminde de tabi evden ¢ok
az ¢iktim diyebilirim. Bazen market aligverisi i¢in gidiyordum ama zaten market hemen
evimin altinda ona ragmen hep maskemi takardim hijyene de ¢ok dikkat ettim tabi.”
Katilima 5: “Benim evimde de Covid hastasi olan vardi, ama onlar baska odadaydi biz
baska odada. Ama yine de bizim giinliik yasantimiz devam etti ¢ikip geziyorduk yani.”
Katilimcr 10: “Pandemi donemine uyum saglamak benim i¢in zor oldu. Ben biraz fazla
gezen bir kisiyim evde hapishane gibi oldu dogru diizgiin disar1 ¢ikamadik kotii hissettik
yani. Ev temizligi yaptim bayanlarin isi ne ev temizle yemek yap onu bunu yap... Yani
Oyle giinlerimiz gegti iste. Bir tek iste fazla kuran okudum ona meyillendim 6yle yani.”
Katilmar 11: “Pandemide zaten korona gecirdigim i¢in benim icin ¢ok zor gegti.
Disartya fazla ¢ikmadim ¢ok agir gecirdigim i¢in hasta olduktan sonra da bir sene
boyunca bu korona korkusu benimle devam etti. Evden ¢ikmamaya 6zen gosterdim.”
Katilimei 18: “Cok zor oldu evladim ben o donem esimi kaybettim. Allah rahmet eylesin.
Nasil desem hastaliktan zaten korkuyorduk elimizden geldigince de dikkat ettik ama nasil
oldu nereden kaptik bilmem hasta olduk. Esimi de kaybettim iste o giin bugiin pek
disartya da ¢ikmiyorum tercih etmiyorum. Pandemi bende bdyle bir aliskanlik birakti
diyebilirim.”

Verilen cevaplar lizerine katilimcilara serbest zaman dilimi ve bos zaman kavrami
arasindaki farkliliklardan bahsedilmistir. Serbest zaman dilimi hakkinda bilgi verilen
katilimcilarin bu zaman dilimini nasil degerlendiklerini 6grenebilmek adma “Pandemi
doneminde herhangi bir hobi edindiniz mi ya da pandemi Oncesine nazaran daha sik
ugrastiginiz bir hobiniz var miydi?” sorusu yoneltilmistir, katilimcilarin biiyiik bir
cogunlugu bu donemde televizyon ile vakit gecirdiklerini belirtmislerdir. Diger
katilimcilardan farkli olarak verilen cevaplar ise su sekildedir:

Katilmer 2: “Hobi olarak evde genellikle ben lif 6rdiim, patik 6rdiim, torunlarima
ceyizlik yaptim ve dikis diktim. Tabi evimin isleri vardi onlarla da ugrastim bu sekilde

yani.”
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Katime1 12: “Yani ben serbest zamanimda sizin de dediginiz gibi iste daha c¢ok
televizyon izledim. Spora c¢ok biiyiikk tutkum var benim spor diigkiiniiyiim maglari
kagirmam. Internette oyunlarla moyunlarla zamanimiz gegirdik oyun oynadik internette
sonra namaz varsa namaza gittik, bdcek oyunu vardi onu ¢ok oynadim. iste pandemi de
bdyleydi hani hobi denilirse oyun ve spor izlemek diyebilirim”

Katilmer 15: “Yasadigimiz yer kiigiik bir koy haliyle cok fazla boyle dediginiz gibi
seylere vaktim olmuyordu ama esim sehre indigince ona boncuk ismarlamistim bdyle
renk renk boncuklardan torunlarima bilezik kolye yapiyordum boyle cok keyifliydi.
Pandemi doneminde sizin de dediginiz gibi iste serbest zamanda boncuk diziyordum
diyebilirim.”

Verilen cevaplar incelendiginde gortilmistiir ki, kadinlarin pandemi doneminde erkeklere
nazaran kaygi ve korku seviyeleri daha yiiksektir. Kadinlar kurallara uyma konusunda
daha dikkatli iken erkekler kurallar: esnetmekte ve bulas riskine ragmen serbest dolasima
devam etmektedirler. Arastirma sonucunda elde edilmis bu bulgu literatiirde yer alan
calismalarla da benzerlik gostermektedir. Cay (2021), c¢alismasinda erkeklere kiyasla
kadinlarin koronaviriis salginindan daha olumsuz etkilendigini ifade etmektedir.

Kadin katilimcilarin ¢ogunlugunun bos zamanlarinda yemek, temizlik gibi ev isleriyle
ugrastiklar tespit edilmistir. Katilimcilarin serbest zamanlarindaki ugraslari/hobileriyle
ilgili edinilen ¢iktilar ise su sekildedir; el isleri yapmak, dizi izlemek, ibadet etmek,
telefonla goriismek vb.

Calisma sonucunda ise pandemi doneminde calismayan erkek katilimcilarin kadinlara
nazaran daha fazla serbest zaman dilimine sahip olduklar1 tespit edilmistir. Bu dilimde
ise genellikle cogu katilime1 televizyon izleyerek vakit gecirmektedir. Izleme tercihleri
arasinda ilk sirada haber programlar1 yer alirken, ikinci sirada spor programlari, {igiincii
sirada belgeseller yer almis ve dordiincii segenek ise eslerinin izlemeyi tercih ettikleri
dizileri izlemek olmustur.

Boca, Oggero, Profeta ve Rossi’e (2020) gore Covid-19 sirasinda esler, evde paylasilan
yiikii esit olarak boliisme davranisini sergilemislerdir. Pandemi dénemine karsin gorev
paylasimina uyum saglayan eslerin daha saglikli iliskiler yiiriittiikleri ve kaygiy1
azalttiklar1 belirtilmistir. Literatiirde bu ve bunun gibi rol paylasimlarina dair calismalar
olmakla birlikte karsit gortislerin yer aldig1 aragtirmalar da mevcuttur. Bu arastirmada ise

eslerin rol dagilimlari iizerine herhangi bir bulguya rastlanilmamastir.
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Arastirma Sorusu 3. Katihmcilarin pandemi oncesinde ve sonrasinda cevrimigci
aligveris siireclerine dahil olma tutumlari nasildir?

Sheth’e (2020) gore Covid-19 viriisliyle miicadele i¢in uygulanan karantina ve sosyal
mesafe, tiiketici davraniglarinda 6nemli degisiklikler yaratmistir. Mekan ve zamana
dogrudan bagl olan tiiketim parametreleri pandeminin etkisiyle birlikte siliklesmistir.
Mekan ve zaman kavramindan uzaklasan bireyler ise yenilik¢i yontemleri kullanmaya
yonelmislerdir.

Watanabe ve Omori’ye (2020) gore cevrimigi aligverise yonelik tliketici davranislari,
ozellikle Covid-19 pandemisinin yaratmis oldugu kisitlama doneminde gelismistir.

Kirk ve Rifkin'in (2020) arastirmasinin sonuglarinda goriilmiistiir ki, Covid-19 salgini
sirasinda kitlik bilincinin getirdigi korkuyla bas etmeye ¢alisan tiiketiciler temel ihtiyag
driinlerini istifleme egilimi gostermislerdir. Bu egilimi gosteren tiiketicilerin biiyiik
cogunlugu cevrimigi aligveris ortamlarini tercih etmektedirler.

Santosa ve Taufik’in (2023) calismasinda goriilmiistiir ki bu ¢alismaya katilan Baby
Boomer kusagi ve X kusagina ait katilimcilar ¢evrimigi aligveris siireclerine Covid-19
salgimi sirasinda dahil olduklar1 ve pandemi bittikten sonra da e-ticareti kullanmaya
devam ettikleri gozlemlenmistir. Pandemi 6ncesinde teknolojiye uyum saglamalarinin
zor oldugu diisiiniilen Baby Boomer kusagi ve X Kusagi artik ¢cevrimigi aligverise daha
acik ve e-ticaret dahil ¢esitli dijital hizmetleri benimsemektedirler.

Covid-19 salgmi ¢ogu bireyin daha 6nce deneyimlemedigi bir korku atmosferini
yasamalarina sebep olmustur. Belirsiz ve ani kriz durumlar1 insanlar1i baski altina
almaktadir. Hastalik korkusu; ¢evrimici gida alisverisi, saglik, hobi, ev gerecleri gibi iirlin
gruplarinin satin alimlarini artirmistir. Pandemi Oncesinde ¢evrimigi aligveris tercih
etmeyen bireylerin Covid-19 salgininda bu aligveris tiiriinii tercih ettigi ya da pandemi
oncesinde de ¢evrimigi aligveris aligkanliklari bulunan bireylerin pandemi sirasinda bu
tutumu daha sik gosterdikleri literatiirde yer almakta olan arastirmalarca sabittir.
Bireylerin edindikleri ya da gelistirdikleri bu yeni aligveris tutumlarini tespit edebilmek
adina katilimcilara, “Katilimcilarin pandemi 6ncesinde ve sonrasinda online alisveris
stireclerine dahil olma tutumlar1 nasildir?” sorusu yoneltilmistir. Alinan cevaplar ise su
sekildedir:

Birinci arastirma sorusunda da yoneltilmis olan, “Katilimcilarin g¢evrimici aligveris

deneyimlerine kars1t bakis agilari nelerdir?” sorusunda olumsuz ifadelerde bulunan
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katilimcilarin ¢ogunlugunun, bu soru 6zelinde ¢evrimigi alisveris deneyimine pandemi
doneminde de dahil olmadiklar1 aragtirma bulgularinca tespit edilmistir. Bu katilimcilar
bulas riskine ragmen maske ve hijyen onlemlerini alarak geleneksel aligveris tutumlarini
devam ettirmektedirler. Bu katilimcilarin internet aligverisine karsi olusturduklar
direncin en temel sebeplerinden birisi internetteki iiriinleri somut olarak géremiyor ve
dokunamiyor olmalaridir. Pandemi doneminde aligveris deneyimine dahil olmayan
katilimcilarin verdikleri 6rnek yanitlar asagidaki gibidir:

Katilimar 1: “Pandemi doneminde de internetten aligveris hani diirlist olmak gerekirse
yapmadim. Ben zaten devamli evin i¢indeydim oglum gidip aligverisi yapip geliyordu.
Agzin1 burnunu baglaya baglaya markete suya ona buna giden hep o oldu.”

Katilimea 3: “Yok hig internet aligverisi yapmadim. Agzimin maskesini takiyordum yani
gidip aligverisimi her ne lazimsa pazarim, manavim marketim neyim lazim aliyorsa
kendim gidip alip geliyordum. Hig¢ internet aligverisi etmedim ben kendim gittim hep.
Zaten giivenmiyorum da ¢liriik mii ¢artk m1 gelir diye. Ben alacagimi gérecem zaten
hosuma giderse alirim gitmezse almam.”

Katilimar 8: “Hep gidip marketlerden aligveris yaptim. Ben internet dedim ya yakindan
uzaktan ilgim yok sevmem de zaten. Gorsel farkli olur, internet farklidir gérerek almak
gerekiyor.”

Katihmear 13: “Internetten alisverise kotii gozle bakmiyorum ama dedigim gibi kizim ben
pek interneti kullanmay1 beceremiyorum. Su telefondan daha iyi anlasam belki ben de
aligveris yapardim hayir yapmam diyemem yani.”

Pandemi gibi kriz donemlerinde dahi internet {izerinden herhangi bir aligveris siirecine
dahil olmay1 giivensiz ve olumsuz bulan katilimcilarin egitim diizeyleri incelendiginde
ilkokul-ortaokul seviyesinde oldugu gozlemlenmistir. Bu katilimcilarin edindikleri risk
algis1 pandemi doneminde de etkisini siirdiirmeye devam ettiginden aligveris
deneyimlerine dahil olma tutumlar1 olumsuz saptanmustir.

Literatiir cergevesinde gelisen ve bu arastirmayla da sabit bir sekilde elde edilen verilerce
goriilmiistiir ki kirsal kesimde yasamakta olan bireylerin biiyiik cogunlugu cevrimici
aligveris deneyimlerine dahil olmayi istikrarli bir sekilde reddetmektedirler.
Bauerova’nin (2021) Cek Cumhuriyetinde cevrimici market aligverisi siireclerine
odaklanan ii¢ anketten elde ettigi bulgular sonucunda goriilmistiir ki farkli kusaklara ait

olan tiiketiciler tarafindan cevrimici aligveris pandemi doneminde tercih edilmis ve
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pandemi Oncesine nazaran internet aligverisinin tercihinde artis gozlemlenmistir. Bu
caligsma Ozellikle bebek patlamasi kusaginin (Baby Boomers) diger kusaklara gore ¢cok
daha hizli bir sekilde ¢evrimigi alisveris siireclerine adapte oldugunu gostermektedir.
Ucgiincii sorudan elde edilen bulgularca gériilmektedir ki, katilimeilarin bir kism1 pandemi
oncesinde de tercih ettikleri internet aligverisini pandemi sirasinda daha yogun
kullanmisglardir. Pandemiyle birlikte internet aligveris siireclerine dahil olan bireylerin bir
kism1 pandemi bitimiyle birlikte geleneksel aligverise geri donerken bir kismi ise edinmis
olduklar1 bu yeni tiiketim aligkanligin1 pandemi sonrasinda da devam ettirmislerdir.
Pandemi doneminde ve sonrasinda cevrimigi alisverisi deneyimleyen katilimcilarin
verdikleri 6rnek yanitlar asagidaki gibidir:

Katihmer 2: “Internetten alisveris yapmak istedigimde ben liste yapiyorum sonra
oglumla birlikte aliyoruz. Tabi simdi kendin giderek begenerek alman daha giizel oluyor.
Fiyatina bakacaksin, taze midir degil midir daha iyi iste gorerek almak. Hastaliktan
korktugumuzdan iste ¢cok sikintili bir donemdi bundan 6tiirii de internet aligverisini tercih
ettik. Tabi vakalar azaldikga maskeme hijyenime dikkat ederek marketlerden,
manavlardan aligveris yapmaya 6zen gosterdim. Pandemi bitince de hani internetten
aligverisi tercih etmedim.”

Katilmar 6: “Pandemi doneminde internetten aligveris yaptik tabi. Yash insanlariz
korkuyorduk disartya ¢ikmaya hastaliktir viriistiir derken biz de alistik bu internete. Daha
oncesinde hani kizimla birlikte yapiyorduk bende ondan baka baka kullanmayi bile
ogrendim hatta kendim siparis verir oldum. Pandemi sonrasinda da hani ¢ok olmasa da
yine de kullandik internet aligverigini.”

Katilimc1 9: “Daha 6nce senede bir iki kez yapiyorsak Covid-19 doneminde ¢cogunlukla
yani biitlin ihtiyaglarimizi internetten yaptik. Pandemi sonrasinda da internetten aligveris
yapmaya devam ettim. Yani bize cazip geldi gidip dolagmaktansa, elinde yiik
tasimaktansa gida maddelerinden, giyim kusam hatta insaat malzemesi bile aliyorum
internetten. Ekmek hari¢ her seyi internetten altyorum ben.”

Katilmei 11: “Pandemi 6ncesinde ben internetten aligverisi tercih etmiyordum daha ¢ok
gorerek almayi tercih ederdim. Pandemi sirasinda internetten alisverise basladim

diyebilirim.”
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Katilimei 16: “Covid Oncesinde de internetten aligveris yaptim elbette. Zaten oglum kredi
kartin1 benim telefonuma eklemisti hani boyle oluyor internet alisverisinde de kullaniliyor
bu kredi kartlar1 ondan iste. Neyse ben de yiin almistim kazak 6rmek i¢in tam da aldigim
gibi boyle fotografta gordiigim gibi c¢ok kaliteli gelince dedim ne giizelmis hig
yorulmadan kapima kadar geldi. Sonra da ara ara yine kullandim tabi ama Covid sirasinda
kullandigim kadar sik degildi kizim.”

Pandemi Oncesinde online aligveris siireglerini hali hazirda deneyimlemis bireylerin
pandemi sirasinda da bu deneyimleri ¢ok rahatlikla yeniledikleri gozlemlenmistir. Hatta
bu siire¢ igerisinde yasadiklar1 olumlu deneyimlerin pandemi sonrasinda da devam
edecek olan c¢evrimi¢i ortamlardan aligveris yapma aliskanliklarini motive ettigi
goriilmektedir.

Arastirma Sorusu 4. Katihmcilarin pandemi donemi ahlisveris tercihlerindeki
farkhliklar nelerdir?

Eger, Komarkova, Egerova ve Micik (2021) yapmis olduklar1 arastirmada bireylerin
daha fazla saglik iirlinii ve temel ihtiyag¢ gruplarinda aligveris davranisinda bulunduklarini
belirtmektedirler.

Wilson’1in (2021) ¢alismasinda tiiketicilerin pandemi sirasinda degisen iiriin tercihlerinin
yani sira bu iiriinleri nereden edindiklerine dair tercihlerinin de degistigi goriilmektedir.
Tiketiciler biiylik marketler yerine daha lokal ve ulagimin kolay oldugu marketleri
secmektedirler. Pandemi sirasinda bulasin yarattig1 tehlike, tiiketicilerin disarida
gecirdikleri vakit iizerinde de kaygi olusturmaktadir. Bu baglamda diger bireylere
nazaran daha yiiksek kaygilara sahip tiiketicilerin internet aligverisine yoneldikleri
gorilmistir.

Tiiketicilerin pandemi déneminde aligsveris mecralarindaki degisimin yani sira tercih
ettikleri {iriin gruplarinda da degisimler mevcuttur. Kimi tiiketiciler serbest zamanlarini
degerlendirmek iizere aligveris yaparken kimi tiiketiciler daha fazla saglik iirlinii grubuna
yonelmislerdir. Kimi tliketiciler spor malzemelerine kimi tiiketiciler ise el isi
malzemelerine yonelmislerdir. Literatiirdeki ¢alismalar ve bu arastirma ile de sabittir ki
tiiketicilerin biiylik cogunlugu pandemi sirasinda, pandemi dncesine nazaran farkli iirlin

gruplarinda aligveris tercihini deneyimlemislerdir.
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Bireylerin pandemi Oncesi ve sonrasinda iirlin tercihlerinde yasanan degisimi tespit
edebilmek adina katilimcilara, “Katilimeilarin pandemi dénemi aligveris tercihlerindeki
farkliliklar nelerdir?”” sorusu yoneltilmistir. Alinan cevaplar ise su sekildedir:

Dordiincii sorudan elde edilen bulgularca goriilmektedir ki, katilimcilarin bir kismi
pandemi dncesinde tercih etmedikleri iiriin gruplarini pandemi sirasinda tercih etmeye
baslamiglar ve bu ihtiyaglarini da internet tabanli ¢evrimici aligveris platformlar
sayesinde gidermislerdir.

Pandemiyle birlikte internet aligveris siireclerine dahil olan bireylerin bir kismi iiriin
tercihlerinde okuduklar1 yorumlara gore karar verirken bir kismi ise fiyat performans
karsilagtirmast yapmaktadir. Cevrimi¢i alisveris deneyimini olumsuz algilayan ve
internet kullaniminmi1 riskli bulan katilimcilarin pandemi sirasinda degisen aligveris
tercihlerini geleneksel yontemler ile gergeklestirdikleri gozlenmistir. Bu baglamda
katilimcilarin verdikleri 6rnek yanitlar asagidaki gibidir:

Katilmeai 2: “Evdeydik hep ¢ok az sokaga ¢ikabildik dyle olunca da yliriiyemedigim i¢in
benim ¢ok fazla agrilarim oldu. Evde spor yapabilecegim iiriinler aldik. Agrilarima da
cok 1yi geldi benim i¢in bir vakit 6ldiirme araci gibi de oldu keyifte aldim yani almadim
diyemem. Pandemi sirasinda spor malzemeleri aldim diyebilirim 6ncesinde almamistim.”
Katilimar 3: “Yok hi¢ olmadi kizim. Nasil besleniyorsak dyle beslenmeye devam ettik
ya da hangi {irlinleri tercih ediyorsak hep ayni bakkalimizdan aldik. Taktik maskemizi
kendimiz aldik ben kendi goziimle gérecem zaten ama iste farkli bir sey de almadim
zaten.”

Katilimar 10: “Bende higbir degisiklik olmadi bana ne lazimsa onu aldim 6yle 6zel bir
iirlin yoktu yani”

Katilime 11: “Farkli olarak aldigim iirtinler saglik tiriinleri koronay1 agir gegirdigim igin.
Daha ¢ok vitaminler aldim. Internet iizerinden satin aliyordum, iiriin yorumlarimi
okuyordum ona gore tercihimi yapiyordum. Saticilarin puani yiiksekse hep o saticilari
tercih ediyordum.”

Katilmar 14: “Cok biiyiik bir fark m1 bilmem ama ben daha 6ncesinde hi¢ elime puzzle
almamistim yani su biiyiik puzzlerdan 1000 parca 500 parca gibi. Bizim arkadas vardi
onun Facebook sayfasinda gérmiistiim bdyle bitirince tablo gibi oluyor biliyor musun

hosuma da gitti hemen mesaj attim ona dedim nereden aldin diye ben de ondan dyle goriip
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aldim iste. Cok giizel vakit gecirmek i¢in ¢ok giizel hala da yapiyorum mesela bizim
yasimizda da ding kalmak i¢in iyi de oluyor.”

Ilgili arastirma bulgularinca gériilmiistiir ki internet aligverisine asina bireyler bu
donemde farkli {irlin gruplarma daha kolay yonelmektedirler. Satin alma davranisinda
meydana gelen degisimin en etken iki faktorii mevcuttur:

1. Pandemi ortaminin yaratmis oldugu saglik zafiyetiyle basa ¢ikabilmek.

2. Serbest zamanlarinda vakit gecirebilmek.

Covid-19 doneminde diger bireylere nazaran daha yiiksek risk gruplarinda yer alan yash
bireylerin bu donemde hastalikla bas edebilmek ya da Covid gecirilmis ise bir daha
yakalanmamak adina vitamin takviyeleri, saglikli gida iirtinleri gibi riskin yarattig1 ihtiyag
temelli davranig gosterdikleri gozlenmektedir. Bireyler kendilerini koruyabilmek adina
belirli 6nlemler almaya ¢alismislardir. Bu baglamda bu {iriin gruplarini internet {izerinden
edinen katilimcilar da mevcuttur.

Pandemi déneminde uygulanan sokaga ¢ikma yasaklari, karantina siirecleri gibi evde
daha fazla vakit gegirmeye baglanilan bu donemde bireylerin bos zamanlarinin haricinde
sahip olduklar1 serbest zaman siirelerinde de artis gozlenmektedir. Evde olan ve
calisamayan bu bireyler hobi edinmeye yatkindirlar. Bu baglamda bireylerin yeni hobi
araclar1 ya da zaman gecirebilmek adina yoneldikleri yeni iiriin gruplart mevcuttur.
Ozellikle bireylerin bu hobi araglarni ¢evrimici alisveris platformlari {izerinden
edindikleri gozlemlenmektedir.

Arastirma Sorusu 5: Katihmcilarin ¢evrimici alhisveris platformu se¢cimini etkileyen
faktorler nelerdir?

Terzioglu (2020), Covid-19 gibi global krizlerin sadece meydana geldigi donemle sinirli
kalmayarak uzun vadede degisiklikler yarattigini belirtmektedir. Bu baglamda pandemi,
bireylerin tiiketim aligkanliklarini etkilemis ve degistirmistir.

Tiiketicilerin, gelisen teknolojiyle birlikte fiziksel magazalardan dijital magazalara
kaymasi tiiketimde yeni bir firsat penceresi agmustir; e-ticaret. Bu baglamda e-ticaret
platformlar1 giinlimiiziin dijital aligveris merkezleri haline gelmistir. Cevrimici aligveris
platformlarinin  bireylerce kullanimi ve benimsenmesi teknolojik kabul modeli
baglaminda ele alinabilmektedir. Bireyler, algiladiklar1 fayda ve kullanim kolayligi

oOlgiistinde bu platformlar kullanmaya uyum saglamiglardir.
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Cevrimigi aligveris ortamlarinda bireyler geleneksel aligveris ortamlarinda elde
edemedikleri belirli avantajlara sahiptirler. Bu avantajlar su sekilde siralanabilmektedir:
Fiyat karsilagtirmasi yapabilmek, birden fazla saticiya tek platformda ulasabilmek, diger
tiiketicilerin deneyimlerini okuyabilmek, iiriin hakkinda direkt bilgiye ulasabilmek, eve
teslimat, evde kurulum hizmeti, kolay iade, indirim ve kampanya firsatlart vb.

Pandemi doneminde aligveris deneyimlerini dijitale tasiyan tiiketicilerin hangi {irlinii
tercih ettigi kadar bu iirlinleri hangi platformlardan tercih ettikleri de nem arz etmektedir.
Ozellikle yashi bireylerin platform tercihlerindeki ana motivasyon kaynagmin
ogrenilmesi, bu bireylerin teknoloji kullanimlarina ne 6lgiide uyum sagladiklarini,
algiladiklar1 fayda baglaminda bilisim sistemlerini ne oOl¢lide kabul ettiklerini
anlamlandirabilmek adina 6nem arz etmektedir.

Bireylerin ¢evrimigi aligveris i¢in hangi platformlar1 hangi nedenle segtiklerini tespit
edebilmek adma katilimcilara, “Katilimeilarin ¢evrimigi aligveris platformu se¢imini
etkileyen faktorler nelerdir?” sorusu yoneltilmistir. Alinan cevaplar ise su sekildedir:
Besinci arastirma sorusundan elde edilen bulgularca goriilmektedir ki ¢evrimici aligveris
stireglerine dahil olan bireylerin aligveris platformlarinda gozettikleri en biiyiik fayda
giivenli aligveris faktoriidiir. Yash bireylerin internet tabanli aligveris pratiklerini
benimsemeleri diger bireylere nazaran olduk¢a zor olmakla birlikte, bu platformlarin
giiven vermedigi ortamda aligveris slirecinin tamamlanmasi miimkiin degildir.
Katilimcilarin biiyiik cogunlugu platform se¢iminde giiven aramaktadirlar. Arastirmanin
katilimcilar giiven faktoriinden sonra fiyat-performansin segici 6zelliklerden bir digeri
oldugunu belirtmislerdir. Tiiketiciler satin alma niyetinde bulunduklari {iriiniin internette
daha pahaliya satilmasi durumunda tercih etmediklerini, bu tercihi etkileyen bir diger
faktoriin de ‘kargo bekleme’ oldugunu belirmislerdir. Bireylerin ¢evrimigi aligveris
platformlarindan bir diger beklentisi ise kaliteli tirtindiir.

Geleneksel aligveris mecralarinda tolere edilebilecek hatalarin/kusurlarin internet tabanl
aligveris mecralarinda kabul gormedigi, bu platformlardan daha yiiksek miisteri
memnuniyeti beklentisinin mevcut oldugu gézlenmistir. Kolay iade tercihi de platform
seciminde ayirt edici Ozelliklerden birisini olusturmaktadir. Katilimcilarin hizmet
beklentilerinin karsilanma durumu c¢evrimi¢i aligveris davranisinin yenilenmesinde
onemli faktor oynamaktadir. Bu baglamda katilimcilarin verdikleri 6rnek yanitlar

asagidaki gibidir:
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Katilima 6: “Giivenli oldugu ve ¢evremdeki ¢ogu tanidikta kullandig1 i¢in Trendyol ve
Hepsiburada lizerinden aligveris yapmay1 tercih ettim.”

Katilimer 9: “Trendyol, Hepsiburada ve Yemeksepeti. Hem giivenilir olmasi hem daha
fazla ¢esit olmasi, erken teslimatta var yani geri iade de cazip geliyor bazi iirlinleri iade
edebiliyoruz bazi iiriinleri degil cogunu iade edebiliyoruz. Diyelim begenmedik memnun
kalmadik veya istedigimiz gordiigiimiiz gibi degilse iade edebiliyoruz hicbir sorun
olmuyor.”

Katilimer 10: “Cogunlukla Trendyol’u tercih ettim. Vallahi giivenilir, hemen geliyordu
hizli teslimat vardi. Geri verebiliyordun begenmeyince, Oyle. Getir’i de kullandim,
irtinlerden memnundum bdyle daha ¢ok sebzenin meyvenin iyilerini gonderiyorlardi.”
Katillmar 14: “En ¢ok Trendyol ve Getir’t kullaniyorum. Daha o6ncesinde seyi de
denemistim. Yemeksepeti... Ama bizim buraya ¢ok ge¢ geliyordu. Bir de {iriinlerde ¢iiriik
geldi bir kez. Sonra o giin bugiin hi¢ kullanmadim. Yemeksepeti, hep Trendyol onun
market seysi ve bir de Getir. En hizl1 tabi hep Trendyol. Uriinleri de giizel oluyor ben
giiveniyorum yani tercih edecegim zaman bunlardan sagsmam.”

Katilmar 17: “Trendyol ve Hepsiburada. Sadece bu iki uygulama telefonumda var.
Gtivenilir buluyorum bu zamana kadar aldigim iiriinlerde hep ayn1 geldi 6yle dolandirici
siteler gibi degiller. Sadece bunlardan aliyorum bagka da bir sey kullanmam.”

[lgili arastirma bulgularinda da goriilmiistiir ki tiiketicilerin tercihini etkileyen en 6nemli
faktor gliven faktoriidiir. Bu arastirmanin ¢iktilari, literatiirdeki ¢alismalar ile benzerlik
gostermektedir. Tiketiciler hizli teslimati ikincil faktor olarak kabul etmektedirler.
Geciken teslimat ya da kargo, bireylerin yas faktorii géz oniine alindiginda olumlu
karsilanmamaktadir. Tiiketicilerin bekledik¢e iirlinden alacaklar1 tatmin diizeyinin
azaldigiyla iliskili ¢iktilar ilgili literatiir ¢alismalariyla sabittir. Bu arastirma da
goriilmiistiir ki yash bireylerin teslimat beklemekten memnun olmadiklar1 tespit
edilmigstir. “Katilimeilarin ¢evrimigi aligveris platformu se¢imini etkileyen faktorler
nelerdir?” sorusuna verilen cevaplar yash bireylerin ¢evrimici aligveris siireclerine dahil
olma konusunda e-ticaret platformlarinin algilanan risk boyutunda diisiik ve kullanim
kolaylig1 acisindan elverisli olmasi, bireylerin bu teknolojik kullanimlara daha iyi uyum

saglamasini ve aligveris siireglerini kolaylagtirmasini saglamaktadir.
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SONUC

Cin’in Wuhan sehrinde 31 Aralik 2019 tarihinde ortaya ¢ikan 2019-nCoV olarak
adlandirilan viriisiin ardindan, toplumsal aligkanliklar degisime ve doniisiime ugramaistir.
DSO tarafindan pandemi ilan edilmesiyle birlikte bireylerin giindelik hayatlarina dair
pratiklerinde yeni edinimler ortaya ¢ikmigtir. Covid-19°un neden oldugu yeni yasam
bigimleri; 6nceden benimsenmis olan aliskanliklarin, yasam diizeninin ve sektorel
caligmalarin doniistimiine sebep olmustur. Pandemi doneminde bireylerin istemli ya da
istemsiz yeni aligkanliklar1 edinmesindeki 6nemli etmenlerden birisi de evde gecirilen
zamandaki artistir. Covid-19 pandemisi doneminde alinan tedbirler baglaminda bireyler
post-pandemi dénemine nazaran evde bireysel olarak daha fazla vakit gegirmek zorunda
kalmiglardir. Isini, okulunu, toplantisini, sosyal hayatini eve tastyan insanlar bir baglamda
tim faaliyetlerini dort duvar arasina sigdirmistir. Pandemi doéneminin yarattig1 yeni
cerceve panik ortami aligveris ve tiikketim aligkanliklarin1 da eve sig§dirmis ve bireylerin
yeni dijital mecralara uyum saglamalar1 noktasinda etkileyici olmustur.

Pandemi doneminin olusturmus oldugu yeni degisim diizeninde siiphesiz ki tiiketim ve
tilketici davranislar1 da farklilasmis ve yeni aliskanliklar kazanmiglardir. Tiiketimin
cevrimi¢i mecralara yayilmasiyla birlikte sektor de bu degisime ayak uydurmak ve hizli
bir cevap vermek zorunda kalmistir. Bu degiskenler sonucunda pandemi dénemi, tiiketim
ve tiiketici adina kritik bir donem olmakla birlikte yeni tiiketim kiiltiiriinlin de 6nemli
belirleyicisi konumundadir.

Covid-19 pandemi siirecinde her sektoriin etkilendigi gibi elbette tiikketim sektorii de
yasanan krizden etkilenmistir. Pandemi siirecine hizli bir sekilde uyum saglamak zorunda
olan tiikketim sektorli, degisen kosullara paralel olarak yeni bir doniisiime girmistir.
Sokaga ¢ikma yasaklar1 ve insanlarin glivensiz hissetmeleriyle birlikte, tiiketimin mekani
yer degistirmeye baglamistir. Dijital mecralarda aktif olanlar ya da pazar paymi dijitale
yigan kurumlar, tiiketicilerin taleplerini karsilamak i¢in yeni pazar stratejileri
gelistirmislerdir. Kaosun hakim oldugu kriz ortaminda panigin de etkisiyle birlikte,
tiiketici temel gilidiilenmeleri sonucunda dogaglama tepkiler verebilmektedir. Calismada
bu tiiketim davranslari/tepkileri teknoloji adaptasyon modeli baglaminda analiz

edilmistir.
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Yashilik kavrami, belirli yas ve tizerindeki bireyleri ifade etmektedir. Toplumsal ve
donemsel olarak yaslilik kavraminda degisimler bulunabilmektedir. Bu baglamda
bireylerin yash olarak kabul edildigi sinirin belirli calismalar ve raporlar sonucunda
ortaya koyuldugu bilinmektedir. DSO 65 yas ve iistii bireyleri yash kabul etmektedir.
Yaslihigin evreleri bulunmakla birlikte TUIK verilerince 65-74 yas aralig1 geng yaslilik
olarak belirtmektedir. Geng yaslilar diger gruplara nazaran ekonomik ve sosyolojik olarak
kendi ihtiyaclarmi karsilama konusunda daha aktiflerdir. ileri yash ve ¢ok ileri yasl grubu
ise ¢evrelerine daha fazla bagimli olan, fiziksel ve mental olarak kayiplarin yasandigi
bireyleri ifade etmektedir. 65 yas istii bireylerin ihtiyaglarini karsilama konusunda diger
bireylere nazaran daha kisith alanlara erisimi bulunmaktadir. Giincel hayatlarinda sahip
olduklar1 bu kisitin pandemi donemiyle birlikte artisa gegmesi, ihtiyaclarinin
farklilagmasi bu bireylerin yeni tiiketim aligkanliklarinin kazaniminda etkili olmustur.
Calismanin amaci olan, yash bireylerin pandemi doneminde degisen ¢evrimigi tiiketim
davraniglarinin belirlenmesi ve bu baglamda bireylerin gelenekselden dijitale uzanan
cevrimi¢i mecralara ne dlgiide adapte olduklarinin ortaya konulabilmesi adina 65 yas ve
istii 10 kadin ve 10 erkek olmak iizere 20 katilimci ile goriisme saglanmistir. Bu
goriismelerden elde edilen bulgulara gore:

Aragtirmaya katilan 65 yas {stli bireylerin hepsi akilli telefon kullanabilmektedirler.
Teknoloji kullanimi, her bireyde oldugu gibi yashlarin da giindelik hayatlarinin bir
parcast olmaya basladigindan bu teknolojiyi 6grenmeye dair ¢abalar1 her gecen giin
artmaktadir. Yash bireylerin yeni teknolojilere uyum saglamasi diger yas gruplarina
nazaran daha zor olmakla birlikte kullanima dair algiladiklar1 risk ayni sekilde bu uyumu
etkilemektedir. Arastirma katilimcilarinin internet kavrami tlizerine gelistirdikleri bakis
acis1 internet deneyimine dair bireylerin motivasyonunu etkilemistir. Calisma
bulgularinca goriilmektedir ki bu ¢aba dzellikle de pandemi doneminde artisa gegmistir.
Arastirma katilimeilar1 pandemi doneminde teknolojiyle daha sik ilgilenmeye baglamakla
birlikte daha iyi kullanicilar haline geldiklerini belirtmislerdir. Post-pandemi déneminde
teknolojiye kargin var olan tutumlarin ¢evrimi¢i deneyimlere dahil olabilmek adina
degismesi ve bu baglamda bireylerin yeni 6grenimler kazanmasi arastirma baglaminda
dikkat ¢ekicidir. Bireylerin teknolojiye adaptasyonlar1 ve teknolojik alet kullanimi
olduk¢a 6nemlidir. Harici olarak egitim seviyesi ve sosyal agidan aktif olma durumu da

yash bireylerin teknolojiyi kabulii agisindan olduk¢a 6nemlidir.
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Teknoloji kullanimina agina ve bir dl¢lide kullanim degerlerini kabul eden bireylerin
cevrimici aligveris deneyimlerine dahil olabilmek adina yeterli teknik 6zelliklere sahip
olacagi tahmin edildiginden bu caligma katilimcilarinin telefon kullanimlar1 dikkate
alinarak ilgili ¢aligmalar gerceklestirilmistir.

Literatiirde yer alan calismalar gostermektedir ki teknolojiye uyum saglayamayan
bireyler dijital kullanimlarin faydasindan yararlanamamaktadir. Ekici ve Giimiis’e (2016)
gore teknolojik aletlerin kullanim ve kabuliinde en 6nemli neden kullanim siirelerinin
artmis olmasidir.

Algilanan risk bireylerin ¢evrimigi alisveris tercihlerinin ana etkileyicilerinden birisidir.
Davis’in Teknoloji Kabul Modeli (TKM) baglaminda bakildiginda bireylerin internete
dair gelistirdikleri tutumlarin ana etkileyicileri algiladiklar: risk ve algilanan kullanim
kolayligidir. Literatiirdeki calismalar incelendiginde internete karsi duyulan giivenin
aligveris davranis1 gostermeye dogrudan etkisi bulunmaktadir. Sanny ve Gerardo (2018)
Bebek Patlamasi Kusagi ve Y Kusagi iizerine yaptiklar1 ¢alismalarinda, paranin her iki
nesil i¢in de risk faktorii konumunda oldugu belirtilmistir. Buna goére bu kusaklarin,
internet aligveriginde satin alinan hizmetin karsilik bulmamasi, -paranin bosa harcanmasi-
riskinden otiirii gliven tutumlar1 zayiftir. Calisma katilimcilarinin sahip olduklari; iiriin
gorseli yanilticr olabilir, satin aldigim iiriin gelmeyebilir, kandirilabilirim vb. kaygilarinin
internet kullanimlarini etkiledigi goriilmistiir. Bu baglamda ¢alismada elde edilen bu
veriler, literatiir arastirmalariyla da desteklenmekle birlikte teknoloji kabuliiniin
kullanimda birincil etken oldugu gézlenmistir.

Thoumrungroje (2021) tarafindan yapilan ¢alismada goriilmiistiir ki Bebek Patlamasi
Kusagi ve X Kusagi cevrimi¢i aligveris siireglerine karsin ¢ekingen tutumlar
sergilemektedir. Lakin bu ¢ekingenlige karsin herhangi bir stirece dahil olunmus ise dahil
olunan bu ¢evrimici deneyimin pozitif 6lglide gelismesi bu kusaklara mensup bireylerin
aligveris davranigini yenilemesinde etki etmektedir. Yash bireylerin internet kullaniminda
elde ettikleri deneyimlerin yeniden satin alma tizerindeki etkisi ¢aligma katilimcilarindan
elde edilmis verilerce sabittir. Thoumrungroje’in ¢alismasi ve yapilmis olan bu arastirma
deneyimin pozitif etkisi {izerinde ayn1 noktada bulusmaktadir. Internet aligverisini tercih
eden bireylerin, temelde internete karsin biiylik kaygilar1 bulunmamaktadir. Bu baglamda
bu bireylerin, kendi veya g¢evresinden edindigi deneyimlerin olumlu ydnde

seyretmesinden 6tiirii belli bir gliven algisi gelistirdikleri gézlemlenmistir. Gelistirilen bu
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giiven, onlarin ¢evrimici satin alma olgusunu bir davranis haline getirmekteki en biiyiik
motivasyon kaynaklaridir.

Yasl bireylerin pandemi donemine ne 6l¢iide uyum sagladiklarini, bu donemdeki kaygi
ve korkularinin ¢evrimigi aligveris siireglerine etkisini anlamlandirabilmek adina
sorulmus olan Arastirma Sorusu 2 baglaminda elde edilen verilerde goriilmiistiir ki;
ozellikle metropol sehirlerde yasamakta olan bireylerin genelinde korku ve kaygi
hakimdir. Niifusu yogun olmayan kirsal kesimde yasamakta olan katilimcilarin diger
katilimcilara nazaran hissettikleri kaygi ve korku daha diisiik oranlarda seyretmektedir.
Fitzpatrick, Harris ve Drawve (2020) yaptiklar1 ¢alismada, Covid-19 korkusunun iilke
genelinde esit olarak hissedilmedigini belirtmektedirler. Yapilan calismada, daha yogun
niifuslu sehirlerde, vaka oranlarinin daha yiiksek seyretmesi muhtemel oldugundan bu
bolgelerde yasamakta olan bireylerin korku ve kaygiy: diisiik niifuslu bolgelere nazaran
daha yiiksek hissetmekte olduklar1 belirtilmistir. Yash bireyler iizerine yapilan bu
caligmadan elde edilen ciktilarin literatiirii destekledigi goriilmektedir. Kirsal kesimde
yasayan bireyler pandemi doneminde yasaklari esnetmek konusunda daha motive ve
pandemi &ncesindeki giindelik yasantilarma benzer bir yasam siirmektedirler. Ilgili
katilimcilarin bulas riskine karsin daha az kaygilandiklar1 gézlenmistir.

Arastirma Sorusu 2 baglaminda verilen cevaplar incelendiginde, bos ve serbest zaman
dilimlerindeki aligkanliklar cinsiyet faktorii ele alindiginda farklilasmaktadir. Kadin
katilimcilarin ¢ogunlugu evde gecirilen vakit boyunca temizlik ve yemek yapmak gibi
zorunlu aktivitelerle mesgul olmaktadirlar. Bu bireylerin giiniin geri kalanindaki serbest
zamanlarim ise el isleri, orgli 6rmek gibi hobilerle gecirdikleri gozlenmistir. Erkek
katilimcilarin pandemi yasaklarina ragmen kadin katilimcilara nazaran daha fazla
sosyallestikleri saptanmistir. Cay (2021) calismasinda erkeklere kiyasla kadinlarin
koronaviriis salginindan daha olumsuz etkilendiklerini belirtmistir. Bu baglamda erkek
katilimcilarin kadinlara nazaran daha az kaygilandiklari, diisiik kaygi seviyesinin
sosyallesmeyi normallestirdigi bu calisma verilerince tespit edilebilmektedir. Ozellikle
kirsal kesimde yasamakta olan erkek katilimcilarin giindelik yasant: pratiklerinde biiyiik
bir degisim olmadig1 arastirma verileri ve literatiir calismalariyla desteklenmektedir.
Bilge ve Bilge’nin (2020) calismasi incelendiginde, uzayan karantina siirecinin kaygi
iizerinde artisa sebebiyet verdigi gozlenmistir. Yaslh bireylerin pandemi boyunca maruz

kaldiklar1 yasaklar, evlerinde daha fazla vakit gecirmelerini ve bu faktoriin yasadiklar
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korkuyu per¢inledigi literatiir ¢alismalartyla sabittir. Tekin ve Asiret’e (2022) gore
caligsma kapsamindaki yasli bireylerin belirsizlik temelli tahammiil seviyelerinde azalma
yasandig1 ve bu baglamda anksiyete ve kaygi seviyelerinde artis yasandigi gézlenmistir.
Yaslilik doneminde yalnizlik ve korku hissinin ¢ok daha kolay hissedilebilir olmasinin
yani sira pandemi gibi izolasyon siire¢lerinde bu hislerde yasanacak olan potansiyel
artigin bireylerin post-pandemi donemlerindeki davraniglari tizerinde de etkili olacagi
saptanmistir. Arastirmanin katilimeilart tarafindan verilen cevaplar incelendiginde,
katilimcilardan kimisi yasadigir korku yiiziinden disar1 ¢ikmak konusunda pandemi
sonrasinda dahi tereddiit yasamislardir. Hastalik gegiren veya hastaligi agir atlatan
katilimcilarin - post-pandemi doneminde dahi yasadiklar1 kaygi giindelik hayatlar
iizerinde etkili olmus ve bu baglamda belirli davranislar gelistirmislerdir. Bu baglamda
caligma verilerinin, literatiirdeki caligmalardan elde edilen veriler ile ortak ¢iktilara sahip
oldugu gozlenmektedir.

Watanabe ve Omori (2020), cevrimigi aligveris davraniglarinin 6zellikle pandemi
donemindeki kisitlama uygulamalarindan 6tiirii gelistigini belirtmektedir. Bulas riskinin
varligi, bireylerin yasadigi korku, geleneksel aligveris mecralarinda yasanan tedarik
sorunlari, ¢evrimigi alisveris kullaniminin gelisen teknoloji sayesindeki yayilimi goz
oniine alindiginda bireylerin pandemi doneminde yeni satin alma davraniglar1 edinmeleri
olagandir. Bu baglamda yasli bireylerin edindikleri ya da var olan ¢evrimici aligveris
davraniglarini ne 6l¢iide gelistirdiklerini tespit edebilmek adina sorulmus olan Arastirma
Sorusu 3 verileri incelendiginde goriilmiistiir ki internet kullanimina karsin olumlu
deneyimlere sahip bireylerin ¢evrimi¢i aligverisi tercih etme tutumu da olumlu
seyretmektedir. Internet kullanimina yeterince uyum saglayamayan, TKM baglaminda
risk algis1 yliksek bireylerin ise ¢evrimigi aligveris siireglerine dahil olma niyetleri
negatiftir.

Literatiir ¢alismalar1 incelendiginde tutumlarin demografik o6zellikler baglaminda
ayristigt  gozlenmektedir. Rathakrishnan, Feranita, Leong ve Mouawad (2022)
Malezya’da yasamakta olan farkli kusaklarin teknoloji adaptasyonu iizerinde bir ¢alisma
yiirtitmiiglerdir. Bu ¢alismada teknoloji adaptasyonunun demografik 6zelliklerce gelistigi
gozlenmektedir. Bireylerin yasadiklar1 cografya, sahip olduklar1 giindelik aligkanliklar,
teknolojik aletlere ulagim kolayligi, medya okur-yazarligi vb. etmenlerin teknoloji

kullanimindaki temel faktorleri etkiledigi belirtilmistir. Bu baglamda yasli bireylerin
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cevrimici aligverislere dahil olma niyetleri de demografik faktorler baglaminda
etkilenmektedir. Internet kullanimini gereksiz bulan, pandemi déneminde sosyallesme
faaliyetlerini devam ettiren, geleneksel satin alma davraniglarindan kopamayan -alacagi
iirlinii gorerek almak isteyen- katilimeilarin ¢ogunlugu kirsal sehirlerde yasamaktadirlar.
Bu baglamda demografik 6zelliklerin ¢evrimigi aligveris davranigi gelistirmedeki etkisi
yadsinamazdir.

Aragtirma Sorusu 3 baglamindaki veriler incelendiginde c¢evrimigi aligveris siireclerine
dahil olma tutumlar1 pozitif olan bireylerin internet kullanimina kargin tutumlarinin da
pozitif oldugu gozlenmektedir. Arastirma verileri incelendiginde goriilmiistiir ki,
katilimcilarin bir kismi pandemiyle birlikte ¢cevrimigi aligveris siireclerine dahil olmaya
baslarken bir diger kismi ise pandemi Oncesinde edindikleri c¢evrimici aligveris
aligkanliklarini pandemi doneminde de siirdiirmeye devam etmislerdir.

Arastirma katilimcilart tarafindan elde edilen bulgulardan bir digeri de pandemi
doneminde ¢evrimici aligverisin pandemi Oncesine nazaran daha sik tercih edilmis
olmasidir. Bauerova (2021) Cek Cumbhuriyeti’nde yasamakta olan farkli kusaklardan
bireyler lizerinde yaptig1 ¢alismada katilimcilarin pandemi doneminde artan ¢evrimigi
aligveris davraniglarina dikkat ¢ekmektedir. Ayni1 sekilde Adibfar, Gulhare, Srinivasan ve
Costin (2022) tarafindan Florida Eyaletinde gergeklestirilen caligmada da katilimcilarin
pandemi Oncesine nazaran pandemi sirasinda daha sik ¢evrimigi aligveris yaptiklart ve
tikketim davraniglarinin pandemi kosullarina gore degistigi gézlenmektedir. Bu baglamda
katilimcilar tarafindan elde edilen arastirma verilerinin literatiir tarafindan da
desteklendigi goriilmektedir.

Arastirma verilerince goriilmektedir ki ¢evrimigi aligveris davraniglarinin benimsenmesi
ve yeniden iiretilmesinin egitim durumuyla dogrudan iliskisi bulunmaktadir. Istisnalar
haricinde, ¢evrimigi aligveris davranisini benimseyen katilimcilarin egitim diizeylerinin
lise-lisans araliginda oldugu gozlenmektedir. Hakhmadi, Aini, Saffana ve Runanto (2021)
tarafindan yapilmis calisma, egitim diizeyinin ¢evrimic¢i satin alma davranisi iizerinde
etkisi oldugunu gostermektedir. Bu baglamda arastirmanin verileri, literatiir ¢alismalari
dogrultusunda kanitlanabilir niteliktedir.

Pandemi 6ncesinde ¢evrimigi aligveris siireglerini deneyimlemis olan bireylerin, pandemi

sirasinda da bu davranisi kolayca yeniledikleri gdzlenmistir.
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Deneyimlerinin olumlu ¢iktilari pandemi sirasindaki satin alma davraniglarini ayni dl¢tide
etkilemistir. Ayni katilimcilarin post-pandemi doneminde de bu davraniglari sergilemekte
olduklari, ¢alisma ¢iktilart ve literatiir verileriyle sabittir.

Wilson (2021), calismasinda tiiketicilerin pandemi sirasinda degisen tercihlerinden
bahsetmektedir. Bireylerin iiriin tercihlerinin degismesinin yani sira bu iriinleri satin
alma giidiileri de ayni1 6l¢lide degisiklige ugramistir. Hedonik davranislardan ziyade daha
ithtiyac temelli aligveris davraniglarinda bulunan katilimcilarin bu {iriinleri nereden temin
ettikleri de ayn olgiide degisime ugramistir. Ulasim kolayligi, tercihlerin biiyiik market
zincirlerinden lokal marketlere indirgenmesinde etkili olmustur. Vaka sayilarinin artisi,
kayg1 ve korkuda gozlenen artis gibi faktorler ise ¢evrimici aligveris davraniglarinin temel
giidiileyicisi olmustur.

Arastirma Sorusu 4 baglaminda elde edilen veriler incelendiginde goriilmektedir ki
tilkketicilerin hangi iirtin gruplarimi tercih ettiklerinin yani sira satin alma eylemini
gerceklestirdikleri mecralarda o 6l¢iide degismektedir. Pandemi doneminde farkli tiriin
gruplarini tercih etmekte olan bireylerin ¢cogunlugu, aym Olglide g¢evrimici aligveris
mecralarini tercih etmektedirler.

Elde edilen veriler incelendigine en ¢ok tercih edilen {iriin gruplar1 su sekildedir:

e Saglikli yasam tirtinleri.

Gida urunleri.

Ev ve yasam gerecleri.

Hobi malzemeleri

Elektronik esyalar.

Adibfar, Gulhare, Srinivasan ve Costin (2022) tarafindan yapilmis olan ¢alisma
incelendiginde, pandemi Oncesine nazaran pandemi sirasinda gida, kiyafet, ev geregleri,
eglence amagh {riinler, kitap ve dergi gibi iirlin gruplarinin g¢evrimigi platformlar
iizerinden saglanmasi artis gostermistir. Bu baglamda ¢alisma ciktilar1 literatiirdeki
arastirmalar ile de desteklenmektedirler.

Arastirma verilerinde goriilmektedir ki, ¢evrimici aligveris davranigini benimseyen
tikketicilerin farkli iiriin gruplarini satin almaya yonelik davraniglart benimsemeleri de
diger katilimcilara nazaran daha kolaydir. Bireylerin {iriin gruplarinda degisen tercihleri,
bu triinleri temin edecekleri platformlar tizerinde se¢ici davraniglar edinmelerine neden

olmustur.
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Yasl bireylerin ¢evrimi¢i platform tercihlerinin satin alacaklari iiriin gruplari tizerindeki
etkisi de yadsinamazdir. Satin alma karar1 verdikleri tiriinlerle ilgili yorumlar1 okuyan,
diger tiiketicilerin deneyimlerini arastiran, satici puanlarini dikkate alan, teslimat siiresine
gore tercihte bulunan katilimcilarin varhigi, ¢evrimigi aligveris siire¢lerine tam anlamiyla
ne Olglide uyum sagladiklarini anlamlandirabilmek agisindan olduk¢a Onemlidir.
Arastirma verilerince sdylenebilir ki yaslh bireyler sadece ¢evrimigi aligveris davranislari
edinmekle kalmamakla beraber bu deneyimin gerekli kildig1 her siirece de uyum
saglamiglardir.

Bu baglamda katilimcilarin ¢evrimigi aligveris platformu se¢imini etkileyen tercihleri
ogrenebilmek adma sorulmus olan Arastirma Sorusu 5 verileri incelendiginde
goriilmistiir ki, e-ticaret sitesi tercihinde aranan en Onemli kriter giiven tabanlidir.
Katilimcilar, tercihlerinde bilmedikleri ya da daha oOnce adim1 duymadiklari,
cevrelerindeki insanlarin  Onermedigi  sitelerden aligveris yapma konusunda
cekingenlerdir.

Katilimcilarin, aligveris platformu tercihlerinde dikkat ettikleri bir diger faktor ise gorsel
tabanlidir.  “Uriin  gorseldeki gibi gelmezse?” bireylerin geleneksel —alisveris
davraniglarinda gii¢lii tutuma sahip olan gorerek-dokunarak satin alma aliskanliginin bu
endisedeki en temel sebep oldugu sdylenebilmektedir. Yeni mecralara uyum saglamaya
calisan tiiketicilerin bu mecralardaki kullanimlar1 benimseyebilmeleri igin risk
faktoriiniin minimalize edilmesi gerekmektedir. Arastirma verilerince gorilmiistiir ki
katilimcilarin gorsellere dair yiiksek farkindaliklar1 mevcuttur.

Platform sec¢imindeki bir diger aranan faktor ise kolay erisilebilirliktir. Katilimcilar
karmasik altyapilara sahip uygulamalarda yasin dezavantajiyla birlikte kullanim giigliigii
cekmektedirler. Yaghi bireylerin kullanimda 1srarci olmamasi, karmagsikliga karsi
motivasyonlarini yitirmeleri ¢evrimici aligveris platform se¢imlerini etkilemektedir.
Akyazi (2018) tarafindan yapilmis olan ¢alismada yash bireylerin dikkatini c¢eken,
algilamada kolaylik saglayan e-ticaret sitelerinin tiiketiciler tarafindan daha sik tercih
edildigi belirtilmektedir. Gorsel sunumlarin, yaziya nazaran daha fazla dikkat ¢cekecegini
ve gorsel imgelemelerin daha fazla yararli olacagimi belirten Akyazi (2018) sitelerin
anlasilir gorseller ile desteklenmesi gerektigini belirtmektedir. Yagh bireyler tarafindan

daha anlagilir ve kullanimi kolay platformlarin tercih edilecegi belirtilmistir.
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Bu baglamda literatlir ¢aligmalar1 incelendiginde arastirma sorusundan elde edilen
ciktilarin birbirlerini destekledikleri goriilmektedir.

Geleneksel aligveris mecralarinda tolere edilebilecek hatalarin/kusurlarin internet tabanl
aligveris mecralarinda kabul gormedigi, bu platformlardan daha yiiksek miisteri
memnuniyeti beklentisinin mevcut oldugu gozlenmistir. Kolay iade tercihi de platform
seciminde ayirt edici Ozelliklerden birisini olusturmaktadir. Katilimcilarin hizmet
beklentilerinin karsilanma durumu c¢evrimigi aligveris davranisinin yenilenmesinde
onemli faktor oynamaktadir.

Tiiketicilerin bekledik¢e iirlinden alacaklar1 tatmin diizeyinin azaldigi ilgili literatiir
caligmalariyla sabittir. Bu arastirmada goriilmiistiir ki yash bireylerin teslimat
beklemekten memnun olmadiklar1 tespit edilmistir. Katilimcilarin ¢evrimici aligveris
platformu secimini etkileyen faktorler nelerdir? sorusuna verilen cevaplar yash bireylerin
cevrimigi aligveris siireclerine dahil olma konusunda e-ticaret platformlarinin algilanan
risk boyutunda diisilk ve kullanom kolaylig1 agisindan elverisli olmasi bireylerin bu
teknolojik kullanimlara daha 1yi uyum saglamasim1i ve aligveris slireglerini
kolaylastirmasini saglamaktadir.

Covid-19 donemindeki tiim tiiketicilerin davraniglar1 tizerindeki degiskenlerin meydana
geldigi ilgili aragtirmalarla sabittir. Pandemi déneminden en ¢ok etkilenen gruplardan
birisi olan yash bireylerin ise degisen ya da gelisen tiiketici davranislar1 bu arastirma ile
ortaya koyulmustur. Yagl tiiketicilerin yillarca siire gelen, degisen ve gelisen ihtiyaglarini
yine ayni sekilde degisen ve gelisen tiikketim toplumu aracglariyla temin etmesi
kullandiklar1 teknolojik sistemler ile ger¢eklesmektedir.

Aragtirma verilerince goriilmiistiir ki, pandemi donemindeki ihtiya¢larin karsilanmasi
iizerine getirilen kisitlamalar yash bireylerin isteyerek ya da zoraki bir sekilde tiiketim
aligkanliklarinda degisikliklere neden olmustur. Yapilan ¢alismada da gortildigii tizere
yaslt bireylerin teknolojiye adaptasyonu pandemi siirecinde artmistir. Tiiketicilerin ilk
kez deneyimledikleri ya da daha dnceki deneyimlerine nazaran artis gdsteren ¢evrimigi
aligveris aligkanliklar1 pandeminin bir getirisi olarak giindelik hayatlarina dahil olmustur.
Arastirma ¢iktilarinca, bireylerin telefonlarinda daha fazla vakit gegirdikleri tespit
edilmistir. Telefonlarda gegirilen bos zaman deneyiminde tiiketicilerin maruz kalmisg
olduklar1 reklamlar ¢evrimici aligveris deneyimlerini etkilemis ve bu baglamda aligveris

eyleminin gergeklesmesine sebebiyet vermistir.

70



Arastirma c¢iktilarinca goriigmiistiir ki yash bireyler ¢evrimigi aligveris uygulamalarini
pandemi sonrasinda da kullanmaya devam etmektedirler. Bu faktoriin pandemi sirasinda
edinilmis yeni tiiketici aliskanliginin post-pandemi doneminde de etkisini kaybetmeden
devam ettirdigi ve tiiketiciyi giidiiledigi anlamina gelmektedir.

Bu tliketici aliskanligindaki degisimin sebebi teknoloji kabul modeli ile
aciklanabilmektedir. Yaslh bireylerin ¢evrimigi aligveris siireglerine dahil olma niyetleri
algiladiklar1 fayda ve algiladiklar1 kullanim kolaylig1 6l¢iistinde gelismektedir. Bireylerin
diisiik risk algist ve ilgili teknolojik sistemleri kullanabiliyor olmalari Davis’in de
belirttigi tlizere kullanima yonelik tutumlarimi etkilemektedir. Kullanima yonelik
tutumlar1 pozitif degerde seyreden yash bireylerin davranigsal kullanim niyetlerindeki
artis ise gerceklesen davranis ile sonuglanmaktadir. Bu baglamda arastirma c¢iktilarinda
goriilmiistiir ki teknolojiye uyum saglayan bireylerin ¢evrimigi aligveris siireclerine dahil
olmalar1 ve edindikleri bu deneyimleri davranis haline getirmeleri daha kolaydir.

Bu arastirma sayesinde yash bireylerin dahi sahip olduklari dezavantajlara ragmen
cevrelerinde meydana gelen kosullara uyum saglayarak yeni tiiketim edinimleri
kazanabilecekleri gbzlemlenmistir. Yapilmis olan arastirmanin  tiim  ¢iktilar
degerlendirildiginde yasl bireylerin pandemi ve post-pandemi donemlerindeki tiiketici
davraniglarinda teknoloji adaptasyon kurami g¢ercevesince degerlendirilebilecek ciktilar
elde edilmistir. Elde edilen c¢iktilarda goriilmiistiir ki bireylerin gerekli teknolojik
sistemlere sahip olmalar1 ve demografik faktorlerinin ilgili kosullar1 benimseyebilmeleri
acisindan yeterli olmasi durumunda, davranissal deneyimler kazanmalar1 miimkiindiir.
Sonug olarak her bireyin dogdugu an itibariyle tiiketim eylemini bilingsiz dahi olsa devam
ettirebildigini bilmekteyiz. Bireylerin etraflarinda gelisen her tiirlii olaya entegre olmalari
ve tliketim arzularim1 bu yonde gelistirmeleri hayatta kalma iggiidiileriyle miimkiin
olmustur. Bu arastirmada, yas faktoriine ragmen bireylerin ¢evresel degiskenliklere
uyum saglayarak pandeminin yarattigi yeni tiiketim diizenine ayak uydurabildikleri
gozlemlenmigtir. Yagh bireylerin sahip olduklar1 yeni tiiketim aligkanliklarini ve
cevrimici aligveris deneyimlerinin en temel sebebi hayatta kalma i¢giidiisii ve duruma
ayak uydurma beklentisidir. Pandemi doneminde evinde karantina siirecinde bekleyen
yash tiiketiciler sanal market uygulamalarini kullanarak temel ihtiyaglarinin

karsilanmasini saglamislardir.
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Eczaneden regeteyle ilag almaya aligkin yash bireyler, ¢cevrimici saglik uygulamalarini
kullanmaya baslayarak saglik hizmetlerinden yararlanmislardir. Serbest zamanlarinda
kendilerini gelistirmek adina egitimlere katilmiglar ve hobileri i¢in ¢evrimigi satin alma
eylemlerinde bulunmuslardir. Sonu¢ olarak pandemi yash bireyleri teknolojiye
adaptasyon kurami baglaminda ¢evrimigi tiikketicilere doniistiirmiistiir.

Yash bireylerle ilgili yapilacak olan her arastirma, bu bireylerin refah diizeylerinin
yikselmesi ve giincel toplum pratiklerine uyum saglayabilmeleri agisindan oldukc¢a
onemlidir. Bu aragtirmalarin ilgili pazar pratiklerinde hayata ge¢irilmesi, devlet destekli
kurumlarca dikkate alinmasi toplumumuzda 6nemli yere sahip olan yasl bireyler adina
deger arz etmektedir. Bireylerin giliniimiiz teknolojisine uyum saglamas1 sadece tiiketim
aligkanliklar1 baglaminda degil tiim kullanimlar agisindan 6nem arz etmektedir. Yash
bireylerin yeni medya kullanimlari iizerine bilinglendirilmesi, bu bireylerin giincel
pratiklere uyumlar1 agisindan islevsel olacaktir.

Sonug olarak bu ¢alisma, 65 yas ve iistii bireylerin ¢cevrimici tiiketim aliskanliklari tizerine
0zglin bir perspektif sunmay1 hedeflemektedir. Bu calisma Covid-19 pandemi siirecinde
degisen ve gelisen ¢evrimigi aligveris davraniglari iizerine calismak isteyen ve gelecekteki
potansiyel salgin durumlarinda ilgili aragtirmalar1 yiirlitecek arastirmacilar adina bir
kilavuz niteligindedir. Gelecekteki arastirmalarin  yashlarin = ¢evrimici  aligveris
deneyimleri ftizerine daha fazla bilgi edinebileceklerine inanmakla birlikte bu
arastirmalarin gelistirilerek teknolojik pazarlama siireclerinde s6z sahibi olacagina

inanilmaktadir.
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EK

Ek 1: Sakarya Universitesi Etik Kurul Basvuru Formu
1. Arastirmanin niteligi:

Ogretim Eleman1 Arastirmas1  [J

Doktora Tezi O

Yiiksek Lisans Tezi O EVET

Diger (DElirtinIZ) ......ovniii e e
2. Sorumlu Arastirmacinin:

Adi1 Soyadi: Semanur Yasaroglu

Fakiiltesi: [letisim Fakiiltesi

Bolimii: Halkla Iliskiler ve Reklamcilik

Telefonu:

e-Posta Adresi:

Adresi:

3. Tez Danismani: Dog. Dr. Ayda Inang

4. Yardimc1 Arastirmacilar:

5. Arastirmanin Bashgt:

Yashi Bireylerin Covid-19 Pandemisinde Cevrimici Alisveris Siiregleri Uzerine
Arastirma

6. Arastirmada veriler asagidakilerin hangisinden toplanacaktir:

Insan katilimcilardan toplanacaktir.

Kiiltiir varliklarina iliskin incelemelerden elde edilecektir. [

D )
7. Arastirmanin amaci ve onemi:

Bu arastirmanin amaci, Covid-19 pandemisi doneminde meydana gelen i¢ ve dis
etkileyiciler temelinde Tiirkiye’deki yash bireylerin tiikketim aligkanliklarinin ve bu
aliskanliklar lizerinde meydana gelen degisimlerin arastirilarak, incelenmesidir. Bu
baglamda nitel bir ¢aligma ortaya koyulmustur. Arastirmanin bir diger amaci ise alandaki
akademik literatiir eksikligine ve alana ilgi duyan arastirmacilara, kurumlara katkida

bulunmaktir. Arastirma, tiiketim gruplarinda var olan yash bireylerin Covid-19
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pandemisindeki satin alma aligkanliklar1 iizerine yapilmis ¢alismamalarin eksikligine ve
zay1f pazarlama stratejilerinin diizenlenmesi gerektigine vurgu yapmaktadir.

Pandemi olarak nitelendirilen her salgin donemi tarihe ve bilime damgasini vurmustur.
Kayginin davranislarin birincil nedeni oldugu Covid-19 déneminde, bireylerin satin alma
eylemlerinin incelenmesi, bu ve bunun gibi donemlerde gosterilecek reaksiyonlar adina
oldukca 6nemlidir. Tiiketimin farklilagmasi ve buna gosterilen tepkilerin analiz edilmesi
birgok bireyin faydasini gozetmektedir. Bu arastirma; bilinmezligin hakim oldugu
donemlerde, tiiketiciden iireticiye ve bu zincirin diger halkasini olusturan rollere sosyo-
ekonomik diizeyde fayda saglayabilecegi, davranig c¢iktilar1 sayesinde tepkisel
tyilestirmeler yapabilecegi bir arastirmadir. Yash bireyler iizerine yapilan bu arastirma
yash tiiketicilerin pandemi déneminde gelisen ve degisin aliskanliklarin1 goriiniir
kilacaktir. Bu alanda heniiz gergekei bir calismanin yapilmamis olmasi bu konu {izerine
yapilacak calismalarin ihtiyac dahilinde oldugunu kanitlamaktadir. Tiiketicinin gosterdigi
davraniglarin verilendirilmesi, iiretim ve sevk kanallarinin yeterli teknolojik diizeye
getirilmesi ve yaslh bireylere uygun bilgi sistemlerinin kullanima baglanmasi agisindan
oldukca oOnemlidir. Arastirma, bireylerin demografik bilgileri Olgiitiinde gostermis
olduklar1 satin alma davraniglarinin ve pandemi iizerinde deg§isen pazar ve iiretim
stireglerine gore bicimlenen teknolojiler adina destekleyici niteliktedir.

8. Arastirmanin kisa 6zeti (amag, hipotezler, yontem, olasi ¢iktilari/6nemi/katkilar1 gibi)
(maksimum 250 kelime):

Bu arastirmanin amaci1 Covid-19 donemindeki tiim tiiketicilerin davranislar tizerindeki
degiskenlerin meydana geldigi ilgili verileri saptamaktir. Pandemi doneminden en ¢ok
etkilenen gruplardan birsi olan yaghi bireylerin ise degisen yada gelisen tliketici
davraniglar1 bu arastirma ile ortaya koyulmustur. Arastirma ¢iktilarinca goriismiistiir ki
yasli bireyler ¢evrimigi aligveris uygulamalrini pandemi sonrasinda da kullanmaya devam
etmektedirler. Bu faktdr pandemi sirasinda edinilmis yeni tiiketici aligkanliginin post-
pandemi doneminde de etkisini kaybetmeden devam ettirildigi, tiiketiciyi giidiiledigi
anlamina gelmektedir.

9. Arastirmanin yontemi:

Bu arastirmanin yontemi; nitel aragtirma yontemlerinden olan derinlemesine goriisme
yontemi olarak belirlenmistir. Aragtirmanin verileri derinlemesine goriisme teknigi ile

toplanmistir. Arastirma verileri ele alinirken TKM’den yararlanilacaktir. Yapilandirilmis
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goriisme, aragtirmacinin goriisiilecek kisilere yoneltilecek sorulart 6nceden belirledigi ve
belirlenen sorular g¢ercevesinde goriismeleri gergeklestirdigi  goriisme  tiirtidiir.
Arastirmanin Oncesinde literatlir ¢aligmasi gerceklestirilmistir. Demografik faktorler
baglaminda davranis Olgegi yapmis olan bu tez igin gozlemlenebilir, olgiilebilir ifade
edilebilir yontemler kullanilmistir. Bireylerin demografik 6zelliklerine gore degisen ve
pandeminin duygu yogunlugu icerisinde siiregelen satin alma davranislarinin
olgiilendirilmesi saglanmigtir. TUIK verilerince yash niifusun en yogun oldugu grup
baglaminda (65 yas ve lizeri) 20 katilimci ile gériisme saglanmistir. Katilimcilara 5 ayri
soru grubundan olusan ve yapilandirilmis sekilde hazirlanan toplam 6 farkli soru
yoOneltilmistir. Arastirma sorulari daha oncesinde yapilmis olan bilimsel ¢alismalarda
kullanilmig likert 6l¢ekler baz alinarak olusturulmustur.

10. Veriler Insan Katilimcilardan toplanacaksa dngoriilen katilimei sayisi: 20

11. Arastirmanin ornekleminde yer alacak katilimcilarin 6zelliklerini ve katilimcilarin
nasil secilecegini belirtiniz.

Calismanin orneklemi farkli demografik 6zelliklere sahip 65 yas ve lizeri araligindaki 10
kadin ve 10 erkekten olusmaktadir. 2019-2020 pandemi dénemi baz alinacaktir.
Bireylerle yapilacak goriismeler sozlii gerceklestirileceginden orneklemin ulasilabilir
olmasina dikkat edilmistir. Bireylerin teknolojiye ulasilabilir ve azami 6l¢iide kullanabilir

olmalarina dikkat edilmistir.
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