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Ozet

COVID-19, 13 Mart 2020’de Diinya Saglk Orgiitii tarafindan “pandemi” hastaliklar grubuna eklenmistir. S6z konusu pandemi, bireylerin
gunliik yasantilarinda kiiresel capta ¢ok yonli degisimlere neden olmustur. COVID-19 pandemisi siirecinde maruz kalinan kisitlamalar
ve sosyal mesafe kurallari sebebiyle tiiketicilerin satin alma davranislarinda da degisimler gézlemlenmistir. Tliketiciler, yasanan slirece
kendilerini adapte etmek icin kimi davranislari degistirmek zorunda kalmislardir. Ornek olarak bu dénemde tiiketiciler, kisisel hijyen
Urdnleri ve stoklanabilir gida drinlerine ilgi gostermislerdir. Bu kapsamda ilk olarak tiketim kavrami ve ardindan tiiketicilerin satin
almaya yonelik karar verme sireglerini ve eylemlerini etkileyen faktorler Gzerinde durulmustur. Calisma, COVID-19'un tiketici
davranislarina olan etkisini incelemek igin istanbul ilinin Basaksehir ilcesinde yasayan sakinlerine yénelik 337 katiimcidan olusan bir
anket galismasi yoluyla uygulanmistir. Anket sonuglari IBM SPSS 26 programiyla analiz edilip yorumlanmis ve arastirma sorularinin
sonuglari ¢alismanin sonucunda analizlerle desteklenmistir. Sonug olarak, arastirmadan elde edilen verilere gore, tiketicilerin alisveris
davraniglari bulunduklari mevcut durum ve demografik yapiya gore degiskenlik gostermistir. Pandemi ile birlikte tiiketiciler, mevcut
duruma adapte olmak amaciyla yeni davraniglar edinmek zorunda kalmistir.

Anahtar Kelimeler: coviD-19, Tiiketim, Tiketici Davranisi

A Research on Changing Consumption Habits During the Pandemic Period

Abstract

COVID-19 was added to the group of "pandemic" diseases by the World Health Organization on March 13, 2020. The pandemic in
question has caused multifaceted changes in the daily lives of individuals on a global scale. Due to the restrictions and social distance
rules experienced during the COVID-19 pandemic process, changes have also been observed in the purchasing behavior of consumers.
Consumers had to change some of their habits in order to adapt themselves to the process. For example, in this period, consumers
showed interest in personal hygiene products and stockable food products. In this context, firstly the concept of consumption and then
the factors affecting the decision-making processes and actions of consumers towards purchasing are emphasized. The study was
conducted through a survey of 337 participants for residents living in Basaksehir district of Istanbul province to examine the impact of
COVID-19 on consumer behavior. The results of the survey were analyzed and interpreted with the IBM SPSS 26 program and the
results of the hypotheses were supported by the analyzes at the end of the study. As a result, according to the data obtained from the
research, the shopping behaviors of consumers varied according to their current situation and demographic structure. With the
pandemic, consumers had to adopt new behaviors in order to adapt to the current situation.
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1. Giris

COVID-19, bir¢ok farkli alanda ¢ok yonli degisimlere neden olmus bir saglik krizidir. Bu saglik krizinin olumsuz
etkilerinden korunmak i¢in devletler birtakim 6nlemler almak zorunda kalmislardir. Bu 6nlemlerin basinda sosyal mesafe ve sokaga
¢ikma kisitlamalar1 gelmektedir. Sosyal mesafe ve sokaga ¢ikma kisitlamalari insanlarin giinliik rutinlerini etkilemis ve ayrica pek
cok sektoriin de finansal agidan kriz yasamasina neden olmustur (Baker vd., 2020).

COVID-19’un etkisini zamanla arttirmasi, tiiketici davranislarinda da giinliik degisimlere neden olmustur. Ornegin, fiziki
olarak aligveriglerini yapamaz duruma gelen bireylerin, ihtiyaglarini zorunlu olarak daha giivenilir bulduklar1 ¢evrimici platformlar
iizerinden karsilamaya bagladig1 goriilmiistiir. Ayrica satin alma iglemleri daha ¢ok temassiz 6deme sekliyle yapilmaktadir. Viriisten
korunmak amaciyla gelistirilen bu yontemler, beraberinde yeni tiiketici davraniglarii da getirmistir. Bu sebeple, krizi firsata
cevirmek isteyen firmalarin yeni tiikketici davraniglarina yonelik sektdrel yatirimlarinda ciddi artiglar yasanmistir (Gengytirek
Erdogan, 2020: 1298).

Tiiketicilerin tercih ve karar verme siirecinde bireylerin kugkusuz en 6nemli yardimecist teknoloji olmustur. Teknoloji ve
dijital donanimlarin 6nem derecesi bu donemde daha da artmigtir. COVID-19’un sosyal hayati kisitlamasi; bireyleri uzaktan ¢aligma
ve uzaktan egitim sistemine gegmeye mecbur birakmigtir. Farkli dijital platformlar sayesinde bireyler ¢alismalarini kesintisiz bir
bi¢imde siirdiirmiislerdir. Bu siiregte dijital platformlara ilgi artmis ve mevcut duruma ayak uydurmak amaciyla ihtiya¢ duyulan
teknolojik aygitlarin satiglarinda artis yaganmustir.

Yine bu donemde tiiketiciler stoklanabilir gida iiriinlerine yénelmislerdir. Ornegin; konserve iiriinler, kurutulmus meyve ve
sebzeler, baklagiller, piring, tahillar vs. gibi iiriinler ¢ok talep gdrmiistiir. Bu iiriinlerin tiiketiciler tarafindan tercih edilme sebebi,
pandeminin bitis zamaninin éngdriillememesidir. COVID-19 gibi solunum yolu hastaliklarinin yayilimimi durdurmaya yardimei olan
maskeler, tiiketicilerin giindelik yasantisina dahil olan diger aliskanliklardan biridir. Tiiketiciler bu dénemde temizlik ve hijyen
konusunda daha hassas davranmiglardir. Bu nedenle, buna uygun iiriinlerin satin aliminda artig yaganmustir.

Bu kosullar baglaminda bu ¢alismanin amaci, tiiketiciyi daha iyi taniyabilmek ve COVID-19’un tiiketici aligkanliklarini
degistirici etkisini Istanbul ilinin ekonomik gelir durumu iyi ve orta olarak belirlenmis sakinlerinden olusan Basaksehir ilcesi 6rnegi
lizerinden incelemektir.

2. Tiiketici ve Tiiketici Davramisi Kavramlari

Literatiirde farkli tanimlart mevcut bulunan tiikketim; diinya tizerinde yagayan tiim canlilarin, yagsamlarini devam ettirebilmek
icin basta gida iiriinleri olmak iizere birgok alanda istek ve arzularmni karsilama eylemini gerceklestirmesidir. Insanlarin tiiketim
davranisi, diger canlilardan farkli olmak {izere, daha ¢ok ekonomik temellidir. Tiikketim; ihtiyaglara, tercihlere ve satin alma giiciine
gore farklilik gosterebilir. Tiim bu tiiketim iglemini gergeklestiren kisiye tiiketici denir. Bireylerin tiiketici grubunda sayilabilmesi
i¢in bir ihtiyacinin olmasi ve bunu karsilayabilecek maddi bir giice sahip olmas1 gereklidir (Ozmen vd., 2019:45). Tiiketici, mal ve
hizmetleri kisisel ya da ailesel gereksinimlerden dolayi kullanan kisidir. Ayni zamanda tiiketici, pazara yonelik faaliyetlerin de temel
belirleyicisidir (Islamoglu ve Altumisik, 2013:5). Dolayzsi ile insanlarin yasamlarini idame ettirmesi icin tiiketim gergeklestirmesi
zaruridir. Insanlar ihtiya¢ duyduklari iiriin ve hizmetleri satn alma davranis1 gosterirken farkl davranislarda bulunabilir.

Tiiketici davranigi, pazar yerinde tiiketici davranisini inceleyen uygulamali bilim dalina verilen isimdir. Arastirmacilar;
tiiketici davramiglarini incelerken iiriiniin nereden, ne zaman ve nasil satin alacagi sorularina cevap ararlar (Penpece, 2006:18).
Buradaki amag ise, sirastyla tiiketicilerin davranis tarzlarini anlayabilmek, agiklamak ve sonrasinda tahminde bulunmaktir (Arikan
ve Odabasi, 1996:13). Tiiketici davranisi iki temel boyuttan olusur. Birincisi satin alma karar siireci, digeri ise satin alma davranisidir
(Kara, 2021:27). Tiiketici satin alma karar siirecinde ve satin alma davranigsinda bulunurken ¢evresindeki kisilerden etkilenebilir.
Bunlar; aligveris yapan insanlar, kendisine eslik eden aile fertleri veya arkadaslar1 ve satis gorevlileri olabilir (Sahin ve
Akball1,2017:51).

Tiiketici satin alma karar siireci ve satin alma davranigini etkileyen bir diger etmen de pazarlamadir. Pazarlamanin odak
noktasi tiiketicidir. Pazarlamacilarm gorevi tiiketicilerin ihtiyaglarini belirlemek ve karsilamaktir. Buna gore, pazarlamacilarin
tilketicilerin tiilketim davranislarini dogru bigimde incelemesi gerekir. Tiiketicilerin satin alma davranislarindaki degisim, firmalarin
iirlin pazarlama anlayislarin1 da beraberinde degistirmektedir (Benli ve Karaosmanoglu, 2017:27). Ozellikle pazarlama anlayis, 19.
yiizyildan giiniimiize degin bircok asamadan ge¢mistir. Bu asamalar; iiriin satisi1, pazarlama ve miisteri odakli yaklagim agamalaridir.
19. yiizy1l pazarlama anlayisinda iiretim ve iriin odakliyken, son dénem (modern) pazarlama anlayisinin en belirgin 6zelligi,
isletmelerin {iriinii iiretip musterilerin o iirlinii satin almasimi beklemektir (Alabay,2010:215).

Modern pazarlama anlayisinda miisteri memnuniyeti énemlidir. Tiiketiciyi memnun etmek i¢in tiikketici davraniglariin iyi
analiz edilmesi gerekmektedir. Tiiketicinin pazarlama faktorlerine ve ¢esitli uyaricilara verdigi tepkiler incelenmelidir (Durmaz vd.,
2011:115). Modern pazarlama felsefesi, tiikketicinin satin alma davranisi 6ncesi ve sonrasini incelemeyi zorunlu kilmaktadir.
Belirlenen hedef kitlenin ihtiyaglari tatmin edilmelidir. Bu baglamda tiiketici davranisini anlamak ve ona gore hareket etmek saglikli
olacaktir.
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Tiiketici davraniglarinin degismesinde ve sekillenmesinde birgok faktor neden olabilir. Bunlar; hastalik, savas, dogal afetler
vb.dir. Gliniimiiziin saglik afetlerinden biri de COVID-19’dur. COVID-19 déneminde tiiketicilerin maske kullanimi, kisitlamalar,
seyahat yasaklar1 vb. uygulamalar, satin alma davranisini da beraberinde degistirmistir. Bu siiregte degisen davranislarin isletmeler
ve pazarlamacilar tarafindan iyi analiz edilmis olmasi ve buna uygun olarak pazarlama stratejisi ve planlamasi gelistirmeleri
gerekmektedir.

Tiiketici davranislar1 ¢ok sayida karmagsik degigkeni etkilemekte ve yonlendirmektedir. Tiiketici davranislari {izerinde
tilketicinin ihtiyaci, 6grenme stireci, giidiileri, algisi, tutumu, kisiligi ve inanglar1 etkili olurken; diger yandan bagli oldugu toplumun
inang, kiiltiir, referans gruplari, sosyal sinif ve aile gibi etkenler de davranislarin gekillenmesinde etkili olmaktadir (Mucuk, 2004:71).
Bu baglamda tiiketici davraniglarini etkileyen faktorlere deginmek gerekmektedir.

3. Tiiketici Davramslari ve Tiiketici Davramislarim Etkileyen Faktorler

Tiiketici, kigisel istek ve ihtiyaclari i¢in pazarlama bilesenlerini satin alma kapasitesinde olan gercek kisidir (Karabulut,
1989:5). Tiiketici davranislari, tiiketicilerin mal ve hizmet satin alim islemlerinde yasadiklari karar siirecini kapsar. Bu siirecte
tiiketici satin alacagi iiriin veya hizmeti kimden, nasil, nereden ve ne zaman satin alacaginin ya da satin almayacaginin kararini verir.
Tiiketici, birgok faktoriin etkisi altinda kalabilmektedir. Bu faktorler tiiketicinin satin alma davranig kararlarim bigimlendirir
(Unliidnen ve Tayfun, 2003:3).

Tiiketicinin segecegi iiriinii neden tercih ettigi ya da ayni satis noktalarindan nigin siirekli alisveris yaptig1 sorularini
cevaplamak oldukga giigtiir. Yeri geldigi zaman tiiketici dahi satin alma davranisi konusunda herhangi bir fikre sahip olmayabilir.
Ancak tiiketicinin istek ve ihtiyaclarini anlamak ve buna uygun olarak planlama ve strateji olusturmak, isletmeler agisindan biiyiik
onem tasimaktadir (Mucuk, 1999:79).

Tiiketici davraniglarinin bigimlenmesinde Snemli bir diger faktdr ise firmalarin fiyatlarda indirim yapmast ve
promosyonlardir. Yakin ge¢cmiste Amerika’da bu pazarlama teknigi aragtirma konusu olmustur. Endiistri alaninda 6nde gelen
firmalarin bu disiplin anlayisindan habersiz olmalari, onlar tiiketici davraniglarina yonelik fiziksel ve psikolojik pazarlama teknikleri
gelistirmeye ¢aligmaya itmistir. Bu dogrultuda firmalar, American Customer Satisfaction Index (ACSI) sistemini kullanmiglardir
(Ittner vd., 2009:830).

Tiiketiciler satin alma karar siirecinde birgok degiskenden etkilenmektedir. Bir sonraki bdliimde bu degiskenlerden
bahsedilecektir.

3.1 Psikolojik Faktorler

3.1.1 Ogrenme

Deneyimler sonucu olusan davranis degisikligidir. Ogrenmenin kalic1 hale gelmesi icin tekrar sarttir (Keskin ve Bas,
2015:56). Tiiketicinin tiiketim bilgisinin derinlesmesinde ve satin alma davraniginin yoniiniin belirlenmesinde 6grenmenin rolii
biiyiiktiir. Zira, tiiketicinin bagta kendisine olmak iizere ¢evresine iliskin gelistirdigi tutum ve yargilarin deneyimlenmesinde
Ogrenmenin pay1 yadsinamaz (Sahin ve Akballi, 2017:53).

3.1.2. Giidiilenme

Kisilerin hedefe yonelmesini telkin eden igsel bir faktdrdiir (Mazlum, 2010:64’ten aktaran Keskin ve Bas, 2015:57).
Giidiilenme ihtiyac ve isteklere gore degisiklik gdsterebilmektedir. Ornegin, susuzlugu gidermek igin su yerine farkli bir icecegin
tercih edilmesi gibi. Giidiiniin itici giicii sayesinde tiiketici hedefledigi davranisi ger¢eklestirmek i¢in hazir konuma gelebilir. Gidii,
kisiyi harekete ge¢meye zorlar. Bu yiizden yapilan davranisin arkasinda hangi giidiiniin yer aldig1 tahmin edilmelidir (Islamoglu ve
Altunigik, 2017:74).

3.1.3. Algilama

Bir nesnenin ya da bir eylemin farkli duyular vasitasiyla fark edilmesidir (Islamoglu, 1999:144). Her insan ayni1 giigte
algilama gerceklestirmeyebilir. Yakin zamanda tatile ¢ikacak bir insanin giines kremi reklamini algilamasi, boyle bir plani
bulunmayan bir insandan farklilik gdsterecektir.

3.1.4. Tutum

Sosyal bir nesneye, diislinceye veya bir sembole olumlu/olumsuz egilimi ifade etmektedir. Bireyin gegmiste elde ettigi
tecriibeler, ailesi, ¢cevresi ve kisiligi tutumlarinda dnemli 6lgiide rol oynamaktadir (Mucuk, 2006:76). Ayni zamanda tutumlar, birey
icin anlam degeri kazanmis objelere karsi aldig1 tavri da sekillendirmektedir. Mesela, Hindistan’da bir restoranin inek eti satmasi
gibi (Solomon, 1996:269).
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3.1.5 Kisilik

Kisilik, bir kisiyi digerlerinden ayiran ve kendine dzgii bir sisteme sahip faktordiir. insanlarin i¢ ve dis tiim 6zelliklerini
biinyesinde tutmaktadir (Karabulut, 1989:115). Tiiketicinin satin aldigi elbise, ayakkabi, telefon vs. firlinler kisiliklerini
yansitmaktadir (Keskin ve Bas, 2015:57). Insanin kisiligi farkli durumlardan etkilenerek olusabilir. Ornegin, okul, is ve yasadigi yer.
Bu baglamda tiiketiciler farkli kisiliklerle pazarlamacilarin kargisina ¢ikabilir. Tutucu, yenilik¢i veya izleyici kisilikler ile satin alma
davraniginda bulunabilir (Global Enstitii, 2020).

3.2 Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

3.2.1 Kiiltiir ve Alt Kiiltiir

Kiiltiir, maddi ve manevi dgelerden olugmaktadir. Maddi &geler, teknoloji ve teknik beceriyi kapsarken; manevi dgeler,
sanat, ahlak, iman, 6rf ve adeti kapsamaktadir (Sahin ve Akball1, 2017:44). Alt kiiltiir ise, kiiltiir i¢indeki farkliliklara verilen isimdir.
Tiiketici davraniglarini etkileyen birgok faktor kiiltiirden etkilenmektedir. Kisi, mensubu oldugu toplumun kiiltiiriinden etkilenebilir.
Kiiltiir, toplumun kisiligini olusturur. Kiiltiirler, toplumlar1 6zel kilan yapi olmakla birlikte toplumlarin 6zelliklerine gore ayart
edilmesini saglar. Bu yap1 nesilden nesile aktarilarak varhigmi idame ettirir (Cakir, 2006:61).

Alt kiiltiirlerin ortaya ¢ikiginda demografik yapimin degismesi neticesinde kiiltiiriin homojen olma 6zelligini kaybetmesi
sonucu gerceklesir. Dinsel, irksal vb. farkli boyutta ortak 6zellikler barindiran gruplar alt kiiltiirleri olusturur (Mucuk,2009:82). Bu
iki yap1 tiiketicilerin tiiketim davraniglarini belirlenmesinde etkisi vardir. Mesela, Tiirkiye’de ¢ay tiiketimi 6nemliyken, Avrupa’da
kahve tiiketimi kiiltiirel bir deger kazanmistir (Sahin ve Akballi, 2017:44). Bir baska 6rnekte ise, Almanya’daki Miislimanlarin
domuz eti tiiketiminden kaginmasi ve Amerika’daki siyahilerin beyazlara gore farkli bir giyim ve miizik tarzina sahip olmasi gibi
(Sahin ve Akball,2017:45). Pazarlamacilarin, kiiltiir ve alt kdltiiriin toplum {izerindeki rolleri sebebiyle bu faktorleri iyi
oziimsemeleri gerekmektedir (Kotler ve Armstrong, 2013:167).

3.2.2 Aile

Aralarinda evlilik ve kan bagi bulunan toplum i¢indeki en kiigiik yapidir. Kisinin ailesi ve yakin gevresi, aliskanliklar ve
ilerideki davraniglar1 etkilemektedir. Aile icerisinde satin alma davraniginda eslerin rolleri degismektedir. Erkek {irtniin islevsel
ozellikleriyle, kadin da goriiniisiiyle ilgilenir. Cocuklarin olgunlagsmasiyla aile igerisindeki rolleri degismektedir (Tokol,1996:24).
Bununla ilgili yapilan bir ¢alismanin sonucunda esler arasindaki etkinin satin alinan tiriine ve hizmete gore degisim gosterdigi tespit
edilmistir (Sahin ve Akballi, 2017:47). Ornegin, kadinin calisma hayatinda aktif olmasi, evde tiiketilen iiriinleri etkilemektedir
(Keskin ve Bag, 2015:57).

3.2.3 Yasam Tarzi

Bireylerin, giinliik yasantilarinin her yoniinii kapsamaktadir. Bireylerin, ne yaptigini ve nigin yaptigint anlamaya yardimci
olan ve bireyleri birbirlerinden farkli kilan davraniglardir (Chaney, 1999:14). Yasam tarzi; kiiltiir, demografik yapi, sosyal sinif,
kisisel dzellikler, tutumlar gibi degiskenlerden etkilenmektedir. Tiiketicilerin yasam tarzlarinin farkli olmasi, satin alinacak {iriin ve
hizmetleri de etkiler. Yasam tarzlarinin belirlenmesi tiiketicilerin ihtiyag ve isteklerine tatmin edici cevaplar bulmasinda faydali
olacaktir (Cakiroglu vd., 2020:82).

3.2.4 Sosyal Sinif

Yasam bi¢imi, sayginlik, gelir diizeyi gibi 6zellikler bakimindan birbirine benzeyen kisilerin olusturdugu bir sosyal yapidir
(Agikalin ve Giil, 2006:19). Tiiketicilerin tiiketim ile ilgili tiim islemleri, sosyal siniflarindan etkilenmektedir. Tiiketici davranislari
acisindan sosyal sinif {i¢ baglikta belirleyici konumdadir. Bunlar; (Karabulut, 1981:74)

e Harcama egilimi
e  Tiketim yapilar
e  Tasarruf egilimi

Ayni sosyal sinif igerisinde yer alan tiiketicilerin harcama, tiikketim ve tasarruf egilimleri birbirine benzerlik gostermektedir
(Karabulut, 1981:74)
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3.2.5 Referans Gruplar

Bireyler, yasamlarini devam ettirmek igin ¢esitli gruplar ile etkilesim kurmak zorundadirlar. Bireyler, ilk olarak aile grubuna
iiyedir. Daha sonra komsuluk, arkadaslik, is vb. gruplarin igerisinde yer almaktadirlar. Bireyin tiiketim olgusu, bagli oldugu gruptan
etkilenmektedir (Yildirim, 2016:219).

Referans gruplar kisiye yeni bir davranis veya yeni bir hayat tarzina yonlendirebilir. Referans gruplar kisilerin tutum ve
tercihlerini sekillendirebilir. Pazarlamacilar, referans gruplarinin tiiketici izerindeki etkisini iyi analiz etmesi yararma olacaktir
(Kotler, 2000:165).

3.3. Kisisel Faktorler

3.3.1. Yas

Her yas grubunun ilgi ve ihtiya¢ duydugu {iriin ve hizmetler farklilk g6stermektedir. Yasli gruptaki tiiketiciler marka
sadakatine 6nem verirken, geng tiiketicilerin iiriin ve hizmetler bakimindan daha fazla bilinglenmesini gerektirecek bir yasamsal
dongii igerisindedir (Mittal ve Kamakura, 2001:135). Yetiskinler gen¢lere oranla satin alma siirecinde daha dikkatli davranmaya
Ozen gostermektedir. Mevcut bir¢ok secenek degerlendirilir ve iiriiniin fonksiyonel faydalari baz alinarak tiiketim gergeklestirilir
(Derakshi, 2017:17). Marka bagimlilig1 genglerde daha fazla degiskenlik gosterir (Sonmez, 2010:72). Pazarlamacilarin biitiin bu yas
donemlerini dikkate alarak tiiketicilere uygun tiriinleri sunmasi gerekir (Tek, 1999:204).

3.3.2. Cinsiyet

Erkek ve kadinlar farkli satin alma davraniglarinda bulunabilmektedirler (Glimiil, 2015, 23). Cinsiyetin satin alma karar
stirecinde ve {irlin tercihinde énemli rolii vardir. Giiniimiizde kadin ve erkeklerin toplum i¢indeki rolleri degisebilmektedir. Erkekler
de kadinlar kadar aligveris yapmakta ve marka duyarliliga sahiptir. Batili {ilkelerde erkeklerin ev ve aileleriyle daha ¢ok mesgul
olmast beraberinde cinsiyet rolii karigikligint da arttirmigtir. Bu sebeple reklamlarin sadece kadinlar degil, erkekleri de hedefledigi
goriilmektedir (Sahin ve Akballi, 2017: 48).

3.3.3. Egitim

Tiiketicilerin meslek ve egitim durumlar satin alacaklart iriin ve hizmetleri biyiik dlgide etkilemektedir (Bilgilier,
2019:494). Ornegin, bir mithendis ve doktorun ihtiya¢ duydugu geregler farklilik gosterecektir.

3.3.4. Gelir

Tiiketiciler iiriin se¢iminde karar verirken mevcut ekonomik kosullara gére hareket etmektedirler. Satin alma giicii yiiksek
olan bir kisi, digerlerine gore fazla harcama yapabilmektedir. Uriin talebi, satin alma giiciine gdre degiskenlik gdstermektedir.
(Goksel vd., 1997: 190’dan aktaran Bilgilier, 2019:494). Diisiik gelirli tiiketiciler daha ¢ok temel ihtiyaglarini gidermek igin para
harcarken; yiiksek gelirli tiiketiciler daha ¢ok eglence, kiiltiir ve egitim gibi gosterigli tiriinlere harcama egilimindedir. En 6nemli
durum alimin giictiniin yeterli olmasidir. Aksi takdirde diger faktorlerin bir nemi kalmamaktadir (Efendioglu,2020:163).

3.3.5. Rol ve Statii

Her birey, toplum i¢inde bir yere sahiptir. Toplumda i¢inde bulunulan mevkiye statii, bu statitye bagli olarak elde edilen
hak ve gorevlere ise rol denmektedir (Ceylan, 2011:99, Aslan, 2001:23). Roller, statiiniin dinamik tarafini temsil etmektedir. Bu
yiizden bu iki kavrami birbirinden ayr1 diisiinmek dogru degildir. Her bireyin toplum i¢inde bir statiisii vardir. Ayrica her statii farkl
roller iistlenebilmektedir (Aslan, 2001:23). Ornegin, finans kurulusunda yonetici pozisyonunda calisan ¢ocuklu bir kadinin burada
iki rolii vardir. ilki annelik, digeri ise finans y&neticisi. Bu agidan satin alma karar siireci iistlenilen rol ve statiiye gére degisim
gosterebilir (Gajjar,2013:12).

Tiiketici davranigi ile ilgili yapilan tiim bu tanimlamalar baglaminda COVID-19’un bireylerin giinliilk yasantisina olan
etkilerinin hangi boyutta oldugunu tespit etmek amaciyla Istanbul ilinin Basaksehir ilgesinde yasayan sakinlerine gesitli sorular
yoneltilmis ve kendilerinden bu ifadeleri degerlendirmeleri istenmistir. Bu baglamda bir sonraki bdliimde, yapilan arastirmanin
detaylar aciklanacaktir.
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4. Arastirma Metodolojisi

4.1.Arastirmanin Amact

Aragtirmanin amaci, COVID-19’un tiiketicilerin giindelik yasantilarina ne gibi farkli aligkanliklar1 dahil ettiginin ortaya
koyulmasidir. Arastirma kapsaminda viriisten korunmak amaciyla edinilen yeni aliskanliklarin ve tiiketicilerin giinliik rutinlerine
olan etki diizeylerinin yas, egitim durumu ve medeni durumlar1 faktorlerine gore 6lglimlenmesi hedeflenmistir. Bununla birlikte
tiiketicilerin satin alma islemine yon veren karar alma tarzinin belirlenmesi arastirmanin bir diger hedefidir.

Bu arastirmada, COVID-19’un bireylerin tiilketim davraniglari iizerindeki etkisi ile ilgili goriislerinin belirlenmesi
amaclanmistir. Bu amag ¢ergevesinde asagidaki sorulara cevap bulunmaya caligilmistir.

1. COVID-19’un bireylerin tiikketim davranisi izerindeki etkileri bireylerin yaslarina gore farklilasmakta midir?
2. COVID-19’un bireylerin tiiketim davranisi tizerindeki etkileri bireylerin egitim durumlarina gore farklilasmakta midir?
3. COVID-19’un bireylerin tiiketim davranisi {izerindeki etkileri bireylerin medeni durumlarina gore farklilagmakta midir?

Bu baglamda bu arastirmada pandemi siirecinde Istanbul ilinin Basaksehir ilgesinde yasayan sakinlerin tiiketici

davranislarinin COVID-19’un etkisi ile hangi diizeyde degistigi, katilimcilarin demografik 6zelliklerine gore dlgiilmeye galisilmistir.

4.2. Veri Toplama Ydntem ve Araci

Arastrmada anket teknigi kullanilmistir. Veri toplama araci olarak olusturulan ankette, COVID-19’un katilimeilarin
tilketim davranisi tizerindeki etkisini belirlemeye doniik sorular mevcuttur. Anket formu, ii¢ boliimden olugmaktadir. Anketin birinci
béliimiinde katilimeilarin demografik dzelliklerine yonelik sorular sorulmustur. ikinci ve iigiincii boliimiin anket sorulari, Ramazan
Kurtoglu ve Sema Dalkilig’n (2021) “COVID-19’un Bireylerin Tiiketim Davramslar1 Uzerindeki Etkileri” baslikli dlgeginden
faydalanilarak olusturulmustur. Anketin ikinci boliimiinde, katilimcilarin COVID-19 déneminde en ¢ok tercih ettikleri tiriinleri tespit
etmek amaciyla sorular yoneltilmistir. Katilimcilardan, kendilerine uygun gelen en fazla {i¢ iiriinii isaretlemeleri istenmistir. Anketin
iiclincii boliimiinde ise, katilimcilara 18 soru yodneltilmis; ancak Kurtoglu ve Dalkili¢’in (2020) daha 6nce anket {izerinde yapmis
oldugu faktor analizi sonucunda anketten 4 ifade ¢ikarilmis ve elde edilen veriler kalan 14 ifade ile degerlendirilmistir. Gerekli
diizenlemeler yapildiktan sonra elde edilen veriler kalan 14 ifade iizerinden degerlendirmeye alinnustir. Olgek icin gerekli tiim izinler
almmustir. Ankette Besli Likert Olgegi kullamlmugstir. Besli Likert Olgeginin kullanilmasinin nedeni, katilimecilarin tiiketici
egilimlerini net bir bigimde belirlenmesidir. Bu baglamda katilimcilardan 6l¢ekte ifadelere katilim derecelerini gosterecek 1 ila 5 (1-
Kesinlikle Katilmiyorum...5-Kesinlikle Katiliyorum) arasindaki segenekleri isaretlemeleri istenmistir.

4.3. Verilerin Analizi

Aragtirma verilerinin analizinde SPSS 26.00 kullanilmigtir. Arastirma sorularinin sinanmadan 6nce “COVID-19’un
Bireylerin Tiiketim Davranislari Uzerindeki Etkileri Olgegine” iliskin maddelerin bagimsiz test gruplarin karsilastirilmasinda hangi
analizlerin uygulanacagina karar vermek {izere normallik testleri yapilmis ve ilgili sonuglar Tablo 1’de gdsterilmistir.

Tablo 1: Normallik Test Sonuglar:

Skewness Kurtosis
(Carpikhik) (Basiklik)
1-Gidalar1 daha az israf etmeye ¢alisiyorum. - 477 -,1026
2-Daha bilingli aligveris yapiyorum. -,512 -,845
3-Daha saglikli gidalari tercih ediyorum. -,216 -1,082
4-Sadece bildigim ve glivendigim markalar1 satin aliyorum. -,316 -1,054
5- Diikkan, market, magaza vb. yerlerden daha az aligveris yapiyorum. (47 -,430
6- Diikkan, market, magaza vb. yerlerden aligveris i¢in daha az zaman gegiriyorum. ,123 -,1,190
7- Diikkan, market, magaza vb. gittigimde isletmelerin hijyen kurallarina uyup -,091 -1,242
uymadigini kontrol ediyorum.
8- Diikkan, market, magaza vb. gittigimde personelin maske kullanip kullanmadigina -,373 -1,080

dikkat ediyorum.
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Tablo 1: Normallik Test Sonuglari (devam)

9- Diikkan, market, magaza vb. gitmek zorunda oldugumda, diger tiiketicilerin sosyal mesafeye uyup - -
uymadiklarma dikkat ediyorum. 136 ,1248

10- Diikkan, market, magaza vb. gitmek zorunda oldugumda, diger tiiketicilerin maske takip takmadiklarina - -
dikkat ediyorum ,360 1,125
11-Daha ¢ok internet {izerinden online aligveris yapiyorum. 277 -

1,159

12-COVID-19 o6ncesine gore hesaplamalarima daha ¢ok dikkat ediyor, zorunlu ihtiyaclarimi satin almaya - -
calistyorum. , 303 1,085

13-COVID-19 6ncesine gore daha fiyat duyarli aligveris yaptyorum. - -
462 1,022
14-COVID-19 6ncesine gore daha fazla ¢evre bilinci ile tilketim yapmaya calisiyorum. - -
,388 1,119

Tabachnick ve arkadagslarina (2013) gore ¢arpiklik ve basiklik degerlerinin +1,5 ile -1,5 arasinda olmasi verilerin normal
dagildigini géstermektedir. Farkli bir ¢aligmada George ve Mallery’ye (2010) gore ise, ¢arpiklik ve basiklik degerlerinin +2,0 ile -
2,0 arasinda bulunmasi verilerin normal dagildigini gostermektedir. Bu ¢calismalardan yola ¢ikarak maddelerin tiim alt dlgekler igin
verilerin normal dagilim gosterdigi belirlenmistir. Bu dogrultuda ikili gruplarin karsilastirilmasinda t-test ve daha fazla bagimsiz
gruplarin karsilastirilmasinda ANOVA ve Post Hoc testlerinden Games Howell test uygulanmistir. Elde edilen bulgular %95 giiven
araliginda, %5 anlamlhilik diizeyinde degerlendirilmistir.

4.4. Arastirmanin Giivenirligi

Calismada arastirma sorularini temsil eden degiskenlere giivenilirlik testi uygulfmmlstlr. Gﬁveniglik analizi i¢in, Cronbach’s
alpha (a) katsayisi hesaplanmistir. Bu katsayinin 0,70 ten biiyiik olmasi istenmektedir (Ozdemir, 2013). Olgegin giivenirlik katsayist
test sonucu 0.926 ¢ikmis olup, bu sonug analize tabi tutulacak verilerin giivenilirlik agisindan uygun oldugunu gdstermektedir.

4.5. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Aragtirmanin evreni COVID-19 déneminde alisveris davranis degisikligi gosteren Istanbul ilindeki 18 yas tiim tiiketicileri
olusturmaktadir. Tiiketicilerin sayisi ile ilgili net bir bilgiye ulagilmadig1 i¢in amaglh rneklem ydntemine bagvurulmus olup evren
icerisinden 337 kisi arastirma 6rneklemi olarak secilmistir. Aragtirmanin smirlilig1 ise Istanbul ilinin Basaksehir ilgesinde yapilmis
olmasidir. Aragtirmanin 6rnekleminin Basaksehir sakinlerinden segilmesinin temel motivasyonun, Basaksehir’in sosyo-ekonomik
yapisinin diger ilgelerden daha iyi durumda olmasidir. Son donemde yapilan arastirmalara gore, bolge sakinleri arasinda ekonomik
durumlart “gok kotli” ve “koti” olanlarin oranimin, genele oranlandiginda %3,7 gibi kiiciikk bir diizeyde kaldigini séylemek
miimkiindiir (Aydin, 2020:641). Basaksehir’e sosyo-ekonomik ve sosyo-kiiltiirel bakimindan orta ve Ust seviyede olan kisilerin gog
etmesi (Aydin, 2020:641) neticesinde, ilge genelindeki harcama giicii “iyi” ve “orta” seviye olarak belirlenmistir. Bu verilerden yola
cikarak, Istanbul’un metropol olmasi ve ekonomik anlamda iyi ve orta kesimin Istanbul’da yogunlagsmasi nedeniyle bu baglamda
yapilacak bir arastirmanin, toplumsal parametrelerden biri olan aligveris davranisinin pandemide hangi boyutta degisim gosterdiginin
tespit edilip literatiire sunulmasinin faydali olacag: diistiniilmiistiir.

4.6. Arastirmanin Orneklemine iliskin Bulgular

Aragtirmaya katilan katilimeilarin demografik ozelliklerine iliskin sonuglar Tablo 2’de gosterilmistir. Buna gore
katilimcilarin, %35,6°s1 18-24 yas, %16,9’su 25-35 yas, %38,0’1 36-49 yas, %9,5’1 50 ve iistii yas araligindadir. Katilimcilarin
%52,5’1 kadin, 47,5’ ise erkeklerden olusmaktadir. Katilimcilarin egitim durumlarina gére dagilimlarina bakildiginda ise, %9,8’1
ilkokul, %4,2’si ortaokul, %42,1°i lise, %8,6’s1 Onlisans, %27,0’1 lisans ve %38,3’li yiiksek lisans/doktora mezunlarmdan
olugmaktadir. Katilimcilarin meslek durumlarina bakildiginda, %3,56’s1 esnaf, %12,76’s1 is¢i, %23,74’i memur, %2,67’si emekli,
%31,16’s1 6grenci, %19,88’si caligmayan ve %6,23’1 diger boliimii olusturmaktadir. Ankete ¢iftci grubundan kimsenin katilmadigi
goriilmektedir. Katilimeilarin %49,31 evli, %50,7’si ise bekardir. Katilimeilarin ekonomik durumuna bakildiginda, geliri giderinden
az olanlar %25,8°1, geliri giderine esit olanlar 52,8°1, geliri giderinden fazla olanlar ise %21,4’{inil olusturmaktadir.
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Tablo 2: Katihmcilarin Demografik Ozellikleri

Yasiniz Frekans Yiizde
18-24 120 35,6
25-35 57 16,9
36-49 128 38,0
50 ve iistii 32 9,5
Toplam 337 100
Cinsiyetiniz Frekans Yiizde
Kadin 177 52,5
Erkek 160 47,5
Toplam 337 100
Egitim Durumu Frekans Yiizde
Tlkokul 33 9,8
Ortaokul 14 4,2
Lise 142 421
Onlisans 29 8,6
Lisans 91 27,0
Yiiksek Lisans/Doktora 28 8,3
Toplam 337 100
Meslek Frekans Yiizde
Calismiyor 67 19,88
Esnaf 12 3,56
Isci 43 12,76
Memur 80 23,74
Emekli 9 2,67
Ogrenci 105 31,16
Diger 21 6,23
Toplam 337 100
Medeni Durum Frekans Yiizde
Evli 166 49,3
Bekar 171 50,7
Toplam 337 100
Ekonomik Durum Frekans Yiizde
Gelirim giderimden az 87 25,8
Gelirim ve giderim esit 178 52,8
Gelirim giderimden fazla 72 21,4
Toplam 337 100

COVID-19’un bireylerin demografik &zellikleri ve aligveris davranislart arasindaki iligki ile ilgili bulgulara yer vermeden
once, tiiketicilerin COVID-19 siirecinde en ¢ok tercih ettikleri iiriinleri tespit etmeye doniik sorular sorulmus ve sonuglar
incelendiginde, tiiketicilerin en ¢ok gida iriinlerini; daha sonra maske, temizlik {iriinleri ve hijyen {riinlerini satin aldiklar
gozlemlenmistir. Buna iliskin frekans verileri Tablo 3’te gdsterilmistir.

Tablo 3: Katihmeilarin COVID-19 Siirecinde En Cok Satin Aldiklar1 Uriinler

Uriin Frekans Uriin Frekans
Gida 241 Paket servis(yiyecek) 43
Maske 222 Takviye edici gidalar 31
Temizlik Uriinleri 179 Elektronik esyalar 22
Hijyen Uriinleri 114 Ev dekorasyonu 5
Kisisel bakim {iriinleri 34 Spor lriinleri 9
Giyim-ayakkabi 31 Diger 4
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Tablo 3’teki veriler birden fazla yanit segenegi ile cevaplarin toplanmasi sonucu olusmustur. Bu verilerden elde edilen
sonuca gore COVID-19 siirecinde gida, maske ve hijyen iiriinlerinin vazgegilmez oldugu goriilmiistiir. Burada elde edilen sonug ile
diger literatiir caligmalar1 incelendiginde elde edilen bulgular birbirleriyle paralellik gostermektedir (Kartal ve Sentiirk, 2020).

Katilimcilarm “COVID-19’un Bireylerin Tiiketim Davramslar1 Uzerindeki Etkileri” baslikli 6lgekte bulunan sorulara

iligkin goriisleri Tablo 4’te gosterilmistir.

Tablo 4: COVID-19’un Bireylerin Tiiketim Davramslar1 Uzerindeki Etkileri Olgegine iliskin Goriisler

Kesinlikle

Katiliyo-  Kararsi- Katilmi- Kesinlikle
katthyo- rum Zim orum katilmiyorum
rum y Y
f % f % f % f % f %
1-Gidalar1 daha az israf etmeye calisiyorum. 131 3887 41 1217 91 270 31 92 43 1276
2-Daha bilingli aligveris yapiyorum. 124 368 52 154 97 288 29 86 35 104
3-Daha saglikli gidalari tercih ediyorum. 104 309 39 116 109 323 45 134 40 119
4-Sadece bildigim ve gilivendigim markalar1 satin
aliyorum. 106 3145 53 1573 95 28,19 45 1335 38 11,28
5-Diikkan, market, magaza vb. yerlerden daha az
aligveris yapiyorum. 31 9,2 22 653 79 23,44 80 23,74 125 37,09
6-Diikkan, market, magaza vb. yerlerden aligveris
icin daha az zaman gegiriyorum. 61 18,1 56 16,6 79 23,4 76 22,6 65 19,3
7-Dikkan, market, magaza vb. gittigimde
1sletmeler1.n hijyen kurallarmna uyup uymadigimi 91 27.0 52 154 81 240 71 211 42 125
kontrol ediyorum.
8-Diikkan, market, magaza vb. gittigimde
pe?sonehn maske kullanip kullanmadigina dikkat 117 347 50 148 88 261 45 134 37 11,0
ediyorum.
9-Diikkan, market, magaza vb. gitmek zorunda
oldugumda, diger tuketlcller'ln sosyal mesafeye 98 291 49 145 82 243 67 199 41 122
uyup uymadiklarina dikkat ediyorum.
10-Diikkan, market, magaza vb. gitmek zorunda
oldugumda, ~diger tiketicilerin - maske takip 415 3415 55 1543 83 2463 47 1395 40 1187
takmadiklarina dikkat ediyorum.
11-Daha ¢ok internet iizerinden online alisveris
yapiyorum. 59 17,5 40 119 82 243 71 211 85 25,2
12-COVID-19 oncesine gore hesaplamalarima
daha ¢ok dikkat ediyor, zorunlu ihtiyaglarimi satin 101 30,0 57 169 91 270 45 134 43 12.8
almaya ¢aligtyorum.
13-COVID-19 oncesine gore daha fiyat duyarh
aligveris yaptyorum. 126 37,4 52 154 82 243 43 128 34 10,1
14-COVID-19 oncesine gore daha fazla cevre
bilinci ile tiikketim yapmaya g¢alistyorum. 106 315 69 20,5 70 20,8 49 145 43 12,8
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Tablo 4’te goriildiigii gibi “Gidalar1 daha az israf etmeye g¢alistyorum” goriisiine katilimcilarin %38,87si “kesinlikle
katiliyorum”, “Daha bilingli aligveris yapiyorum” goriisiine %36,8’1 “kesinlikle katiliyorum”, “Daha saglikli gidalar1 tercih
ediyorum” goriisiine %32,3’1 “kararsizim” cevabini vermistir. Bu sonug, tiiketicilerin israf ve bilingli aligveris noktasinda hassas
olduklarini; ancak {iriin tercihinde iriiniin saglik agisindan giivenirligi noktasinda agirlikli olarak kararsiz kaldigi gostermektedir.
Katilimeilarin, “Sadece bildigim ve giivendigim markalari satin aliyorum” goriisiine %31,45°1 “kesinlikle katiltyorum” cevabint
verirken; “Diikkan, market, magaza vb. yerlerden daha az aligveris yapityorum” goriisiine %23,74’4 “katilmiyorum”, %37,09’u
“kesinlikle katilmiyorum” demislerdir. Buna gore pandemi déneminde Basaksehir sakinlerinin internet tizerinden aligverise olan
ilgisinin diigiik seviyede kaldig1 goriilmektedir. Bu durum diger literatiir calismalarindan farklilik gostermektedir. Katilimcilarin,
“Diikkan, market, magaza vb. gittigimde isletmelerin hijyen kurallarina uyup uymadigmi kontrol ediyorum” gériisiine %27,0’1
“kesinlikle katiliyorum”, %21,1°1 “katilmiyorum” seklinde cevap vermistir. Bu sonuca gore, Basaksehir sakinlerinin biiyiik
cogunlugu salgin siirecinde hijyen kurallarina dikkat etmeye 6zen gostermislerdir.

Katilimeilarin “Diikkan, market, magaza vb. gittigimde personelin maske kullanip kullanmadigma dikkat ediyorum”
goriisiine %34,7’s1 “kesinlikle katiliyorum”, “Diikkan, market, magaza vb. gitmek zorunda oldugumda, diger tiiketicilerin sosyal
mesafeye uyup uymadiklarina dikkat ediyorum” goriisiine %29,1°1 “kesinlikle katiliyorum”, “Diikkan, market, magaza vb. gitmek
zorunda oldugumda, diger tiiketicilerin maske takip takmadiklarina dikkat ediyorum” goriisiine %34,12’si “kesinlikle katiliyorum”
seklinde cevap vermislerdir. Bu sonug, Basaksehir sakinlerinin agirlikl olarak maske takilmasina ve sosyal mesafe kurallarina dikkat
ettiklerini gostermektedir.

Katilimeilarin, “Daha ¢ok internet iizerinden online aligveris yapiyorum” goriisiine %24,3°i “kararsizim”, %25,2’si
“kesinlikle katilmiyorum” seklinde degerlendirmelerde bulunmustur. Katilimcilarin, “COVID-19 6ncesine gore hesaplamalarima
daha cok dikkat ediyor, zorunlu ihtiyaglarimi satin almaya calistyorum” goriisiine %30,0’1 “kesinlikle katiltyorum”; “COVID-19
Oncesine gore daha fiyat duyarl aligveris yapryorum* goriisiine %37,4’1 “kesinlikle katiliyorum”; “COVID-19 6ncesine gore daha
fazla gevre bilinci ile tiiketim yapmaya ¢alistyorum” goriisiine ise %31,5°1 “ kesinlikle katiliyorum” yoniinde goriis bildirmislerdir.

4.7. Arastirma Sorularinin Sinanmast

“Bagaksehir sakinlerinin COVID-19un bireylerin tiiketim davranislari izerindeki etkileri 6lgegine iligkin goriisleri medeni
durumlarina gére anlamli bir farklilik gostermekte midir?” alt probleminin test edilmesi sonucunda elde edilen veriler, Tablo 5’te
Ozetlenmistir.

Tablo 5’te goriilldigii gibi, “Gidalar1 daha az israf etmeye ¢alisiyorum”, “Daha bilingli aligveris yapiyorum”, “Daha saglikli
gidalari tercih ediyorum”, “Diikkan, market, magaza vb. yerlerden aligveris i¢in daha az zaman gegiriyorum” gériisleri incelendiginde
evli katilimcilar lehine anlamli farklhiliklar gézlemlenmistir. “COVID-19 oncesine gore hesaplamalarima daha ¢ok dikkat ediyor,
zorunlu ihtiyaglarimi satin almaya ¢alistyorum” goriisii incelendiginde zorunlu ihtiyaglarin satin aliminda evli katilimeilarin daha
hassas davrandiklar1 goriilmektedir.

Tablo 5: Medeni Durum Agisindan Bagimsiz Gruplar T Testi Sonuclar:

Medeni N X SS t SD P
Durum
Gidalar1 daha az israf etmeye calistyorum. Evli 166 3,71 1,397

2,052 335 .041
Bekar 171 3,40 1,404

Daha bilingli aligveris yaptyorum. Evli 166 3,78 1,331

2,554 335 .011
Bekar 171 3,42 1,314

Daha saglikli gidalar tercih ediyorum. Evli 166 3,65 1,269

3,938 335 .000
Bekar 171 3,08 1,378

Diikkan, market, magaza vb. yerlerden aligveris igin daha az zaman Evli 166 3,17 1,374

geciriyorum 3,366 335 .001
Bekar 171 2,67 1,332

COVID-19 oncesine gore hesaplamalarima daha ¢ok dikkat ediyor, Evli 166 3,57 1,323

zorunlu ihtiyaglarimi satin almaya ¢aligtyorum. 2,483 335 .014

Bekar 171 3,20 1,392

“Bagaksehir sakinlerinin COVID-19’un bireylerin tiiketim davraniglari iizerindeki etkileri 6l¢egine iliskin goriisleri yas
degiskenine gore anlamli bir farklilik gostermekte midir?” alt probleminin test edilmesi sonucunda elde edilen veriler, Tablo 6’da
Ozetlenmistir.
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Tablo 6°da goriildiigii lizere yas degiskenine gore COVID-19’un bireylerin aligveris davranislarina iligkin dagilimi
incelendiginde; yas degiskenine gore “Daha saglikli gidalari tercih ediyorum” goriisiine verilen cevaplarda anlamli bir farklilik
bulunmustur (p<0,05). Bu farklilik sonucunda; 36-49 yas arasi bireylerin 18-24 yas arasi bireylere gore saglikli gida tercihi daha
yiiksek ¢ikmistir. Yine yas degiskenine gore; “COVID-19 Oncesine gore hesaplamalarima daha ¢ok dikkat ediyor, zorunlu
ihtiyaglarimi satin almaya calistyorum” goriisiinde anlamli bir farklilik bulunmustur (p<0,05). Bu farklilik sonucunda; 36-49 yas
arasl bireylerin 18-24 yas aras1 bireylere gore zorunlu ihtiyaglari satin alma tercihi daha yiiksek ¢ikmustir.

Tablo 6: Yas Degiskenine Gore COVID-19’un Bireylerin Alisveris Davramslarina iliskin One-Way Anova Testi
Karsilastirilmasini Gosteren Dagilim

Yas Degiskeni N X Ss F P Fark
18-24 120 3,03 1,402

Daha saglikli gidalart  25-35 57 3,37 1,234

tercih ediyorum 36-49 128 3,65 1,265 4,433 ,005 1-3
50 ve usti 32 3,44 1,501

COVID-19 oncesine 18-24 120 3,16 1,384

gore hesaplamalarima 25-35 57 3,46 1,283

daha  ¢ok  dikkat 3g.49 128 3,63 1,321 3,200 ,024 1-3

ediyor, zorunlu 5 o st 32 306 1,501

ihtiyaglarimi satin

almaya caligtryorum.

“Basaksehir sakinlerinin COVID-19’un bireylerin tiikketim davranislar izerindeki etkileri 6l¢egine iligkin goriisleri egitim
durumu degiskenine gore anlaml bir farklilik géstermekte midir?” alt probleminin test edilmesi sonucunda elde edilen veriler, Tablo
7’de 6zetlenmistir.

Tablo 7: Egitim Durumu Degiskenine Gére COVID-19’un Bireylerin Alisveris Davramslarina iliskin One-Way Anova
Testi Karsilastirnlmasin1 Gosteren Dagilim

Egitim Durumu N X Ss F P Fark
[lkokul 33 3,73 1,398
Ortaokul 14 3,43 1,453
Daha bilingli Lise 142 339 1373 2,429 ,035 3-6
aligverig Onlisans 29 3,45 1,404
yaplyorum. .
Lisans 91 3,74 1,228
Lisanstisti 28 4,25 1,041
Tlkokul 33 3,52 1,395
Deh _— Ortaokul 14 3,14 1,231 3304 006 36
aha saglikli . ) ) -
gidalart tercih Irlse 142 3,08 1,427
ediyorum Onlisans 29 3,59 1,296
Lisans 91 3,48 1,205
Lisansiisti 28 4,07 1,215
Diikkan, market, Tlkokul 33 3,03 1,380
magaza Vb, Ortaokul 14 321 1,051
yerlerden aligveris Lise 142 273 1299 2,703 ,021 4-5
i¢in daha az zaman ' '
gegiriyorum Onlisans 29 2,38 1,399
Lisans 91 3,23 1,446
Lisansiisti 28 3,11 1,397
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Tablo 7: Egitim Durumu Degiskenine Gére COVID-19’un Bireylerin Alisveris Davramslarina iliskin One-Way Anova
Testi Karsilastirilmasim1 Gosteren Dagilim (devam)

Diikkan, market, ilkokul 33 321 1,409
magaza Vb Ortaokul 14 250 760
gittigimde . 3,111 ,009 2-6
isletmelerin ~ hijyen Ijlse 142 315 1,406 3-6
kurallarina uyup Onlisans 29 2,93 1,580 4-6
uymadigmi  kontrol | jsans 91 334 1,310
ediyorum Lisansiistii 28 400 1,122
Diikkan, market, Ilkokul 33 3,03 1,489
magaza vb. gitmek 50 14 229 1,069

zorunda oldugumda, .
diger tiketicilerin  CI%€ 142 332 1407

sosyal mesafeye uyup Onlisans 29 3,03 1,569
uymadiklarma dikkat Lisans 91 3,35 1,251
ediyorum Lisansiistii 28 393 17215

3,249 ,007 2-6

Tablo 7’de goriildiigii gibi egitim durumuna gére COVID-19’un bireylerin aligveris davranislar: izerindeki etkisine iligkin
dagilim incelendiginde; katilimcilarin egitim durumuna gore “Daha bilingli aligveris yapiyorum” goriisiinde anlamli bir farklilik
bulunmustur (p<0,05). Bu farklilik sonucunda; ilkokul mezunlarinin lise mezunlarina gore bilingli aligveris tercihi daha yiiksek
cikmustir. Yine egitim durumuna gore, “Daha saglikli gidalari tercih ediyorum” goriisiinde anlamli bir farklilik bulunmustur (p<0,05).
Bu farklilik sonucunda; ilkokul mezunlarinin lise mezunlarina gore bilingli aligveris tercihi daha yiiksek ¢ikmistir. Dahasi, “Diikkan,
market, magaza vb. yerlerden aligveris i¢in daha az zaman gegiriyorum” goriisiinde anlamli bir farklilik bulunmustur (p<0,05). Bu
farklilik sonucunda; lisans mezunlariin 6nlisans mezunlarma gore ¢evrimigi aligveris tercihi daha yiiksek ¢ikmistir. Yine egitim
durumuna goére, “Diikkan, market, magaza vb. gittigimde isletmelerin hijyen kurallarina uyup uymadigmi kontrol ediyorum”
goriisiinde anlamli bir farklilik bulunmustur (p<0,05). Bu farklilik sonucunda; lisansiistii mezunlarinin ortaokul, lise ve onlisans
mezunlarma gore hijyen kurallarina uyma aligkanligt daha yiiksek ¢ikmistir. Son olarak, egitim durumuna gére “Diikkan, market,
magaza vb. gitmek zorunda oldugumda, diger tiiketicilerin sosyal mesafeye uyup uymadiklarina dikkat ediyorum” goriisiinde anlaml1
bir farklilik bulunmugtur (p<0,05). Bu farklilik sonucunda; lisansiistii mezunlarinin ortaokul mezunlarma gore sosyal mesafe
kurallarina uyma aliskanlhigi daha yiiksek ¢ikmistir.

5. Sonug ve Tartisma

COVID-19 salgini, basta iilkemiz olmak {izere tiim diinyada bireylerin giinliik yasantilari {izerinde 6nemli degisikliklere
neden olmugtur. Sokaga ¢ikma kisitlamalari, sehirlerarasi seyahat etme yasagi vb. kisitlamalar, her yas grubundan bireylerin
aligkanliklarin1 degistirmistir. Bu siiregte bireylerin psikolojik agidan etkilenmemesi miimkiin olmamigtir. Zira bu siiregte kimi
bireyler iglerini kaybetmis ve kisitli saatler uygulamasi ile de ekonomik agidan sikintilar yasamistir. Diger yandan, viriis sebebiyle
aile fertlerinin kaybedilmesi, bireylerin ciddi travmalar yagamalarina neden olmustur.

Bu siiregte yasanan kisitlamalar, bireyleri alternatif yollar arayisina yoéneltmistir. Ornegin sosyal mesafe kuraly, iletisimde
yeni bir aligkanliga yol agarak goriismelerin dijital ortamlar {izerinden yapilmasina sebep olmustur. Bireylerin fiziki alisveristen
kacinip ¢evrimici ortamlar lizerinden ihtiyaglarini kargilamalar1 ve temassiz aligveris uygulamasini kullanma aligkanliklart yine bu
stirecte yayginlagmistir. Ancak bu caligmada elde edilen sonuclara gére Basaksehir sakinlerinin ¢evrimici aligveris tercihinin diisiik
seviyede kaldigim sOylemek miimkiindiir. Zira, Saglam ve Cakir’in (2021) yaptigi benzer g¢alismada insanlarin e-ticaret
platformlarina olan ilgisinde artis oldugu tespit edilmistir. Bu baglamda Keskin ve Bas’in (2021:68) da vurguladig1 gibi, bazi
tiiketiciler bu siirecte interneti daha ¢ok arastirma yapmak ve sosyal medyadaki paylasimlari takip etmek amagli kullanmiglardir. Bu
stirecte tiiketicilerin gevrimici aligveris lizerinden mal ve hizmet satin alirken ¢esitli sorunlarla karsilasmasi da ilgiyi diisiik seviyede
tutan bir baska sorundur. Teslimatlarin yavas, yanlis ya da hasarli gelmesi, karsilasilan sorunlarin basinda gelmektedir. Genel
itibariyle Ozkog ve arkadaslarinin da (2019:18) vurguladigi gibi, bireylerin bir kisminin internetten aligverisi tam anlamiyla
benimseyemedigi goriilmektedir.

Yine arastirma bulgulari incelendiginde, COVID-19’un tiiketicilerin giinliik yasantllarl., bilingli aligveris davranigi ve
saglikli olmak adina yapilan birgok davranis {izerinde etkisi oldugu belirlenmistir. Bu siirecte, Istanbul Bagaksehir’de yasayan
orneklem kapsamindaki sakinler saglikli gida, temizlik ve hijyen {irinlerini daha fazla tercih ettiklerini ifade etmislerdir. Literatiirde
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bulunan benzer arastirmalara bakildiginda da (Danismaz, 2020; He ve Harris, 2020; Iri, 2021; Knotek vd., 2020; Shaikh, 2020)
tiiketicilerin satin aldiklar: tirtinlerde 6n plana ¢ikan {iriinlerin gida, saglik, hijyen alaninda oldugu vurgulanmistir. Ayrica Basaksehir
sakinleri bilingli aligverig yaparak zorunlu ihtiyaglarin satin alimini 6ncelikli hale getirmistir. Pandeminin ilk zamanlarinda tiiketiciler
planl satin almanmn yerine daha igtepisel (Rook,1987’den aktaran Erkmen ve Yiiksek, 2008:685), daha gii¢lii ve hizla gergeklesen
bir satin alma deneyimi yasamislardir. Pandeminin ne zaman bitecegi ongoriilemedigi igin tiiketiciler stoklanabilir gida, hijyen ve
temizlik dirlinlerine daha ¢ok ilgi gostermislerdir.

Calismada, evli katilimcilarin bekar katilimeilara kiyasla iiriin tercihlerine fazlaca dikkat etmesini, ailelerine karsi
sorumluluk sahibi olmalar ile aciklamak miimkiindiir. Ercan ve Basaran Alagoz’iin (2014:44) ¢alismalarinda vurguladiklart gibi
bekar bireyler tiiketimlerini ¢ogunlukla macera ve stres atmak (rahatlama) amaciyla yaptigi sdylenebilir. Ciinkii, medeni durumu
bekar olan tiiketiciler aligveris harcamalarini temel gereksinimler yerine kigisel zevklerine gore ayarlamistir (Ersoy,2017:93).

36-49 yas grubu bu caligmada en biiyiik tliketici grubunu olugturmaktadir. Bu yas grubunun iiyelerinin yasam tarzlari ve
aligveris davraniglart diger yas gruplarina gore farklilik arz etmektedir. Bu yag grubunun tiiketicileri daha bilgili ve bilingli satin alma
deneyimine sahiplerdir. Bu kisilerin, mevcut durumun olumlu ve olumsuz yonlerinin farkina vararak aligveris davraniginda
bulundugu goériilmektedir. Bu yas grubunda bulunan katilimeilar, COVID-19 hastaligindan korunmak i¢in sosyal mesafe ve hijyen
kurallarina uyma gibi temel 6nlemlere deger vermislerdir. Dahasi, 36-49 yas arasi grubun diger yas gruplarina kiyasla iiriin tercihinde
oncelikle zorunlu ihtiyaglarini temin etmeye agirlik verdigi goriilmektedir.

Elde edilen verilere gore, tiiketicilerin egitim seviyeleri arttikga daha planli ve bilingli aligveris yaptiklarini séylemek
miimkiindiir. Bu tiiketici grubu (lisansiistii) mecbur olmadikca aligveris yapmamakla birlikte saglikli bir yasami benimsemis ve
hastaliktan korunmak igin fiziki aligverigten miimkiin oldugunca kacinmaya calismigtir. Sahin ve Cicek’in (2015:216) yaptiklari
caligmada da aligverislerde gereksiz iiriinler alindig1 diisiincesiyle kendisini suglu hissettigini sdyleyenlerin ¢cogunlugunun lisansiistii
egitim almis kisiler oldugu goriilmiistiir. Elde edilen bu veri, bu ¢calismada elde edilen sonug ile benzerlik gdstermektedir. Birbiriyle
benzerlik tasiyan bu bulgular, egitim diizeyinin artmasiyla birlikte faydaci satin alma davraniginin ortaya ¢iktigina isaret etmektedir.

Tiiketicilerin davranislari, bulunduklar1 mevcut duruma ve demografik yapilarma gore farklilik gosterebilmektedir.
Ozellikle pandemi déneminde tiiketiciler cesitli aliskanliklar edinmistir. Degiskenlik gdsteren tiiketici davranislar karsisinda
firmalarin rekabet etme giici ge¢mise kiyasla daha da zorlasmistir. Firmalar, pandemi doneminde degisen tiiketici taleplerine hizla
uyum saglamak zorunda kalmiglardir. Pandemi dncesinde ¢ogu tiiketici faydayi ikinci planda tutarken, pandemi doneminde hedonik
aligveris ikinci plana atilmistir. Pandemide var olan sistemde firmalar hizla degisiklikler yaratarak, miisteri memnuniyeti ve
sadakatini faydact duygulara hitap ederck saglamaya ¢alismislardir.

Bu c¢aligma, birgok kisinin ilk kez karsilagtig1 kiiresel diizeyde etki eden bir salgmin bireylerin aligveris davranislarindaki
degisimini 6lcmeye yonelik olarak Basaksehir sakinleri iizerinde yapilmustir. Orneklem smirlilik gosterse de, bolge sakinlerinin genel
sosyo-ekonomik durumunu temsil eden toplumsal kesimin benzer olaganiistii durumlarda tiiketim davranislarini ifade etme agisindan
calismanin bulgular1 nem tagimaktadir.

Kisitlamalarin kaldirilmasi ve vaka rakamlarinin diismesiyle birlikte maske kullaniminin giderek azalmasi gibi gelismelerle
birlikte pandemi siirecine 6zgii bahsedilen bazi tiikketim davranislari yerini normale birakirken, bazi aligkanliklar da kalicilagmuistir.
Ornegin; kisitlama kosullarinda tiiketiciler evde kalmaya uyum gdsterebilmis, iletisim teknolojilerini daha ¢cok benimsemis, evden
caligma ya da hybrid egitim gibi baz1 kurumlarin evde gegirilen zaman1 hala yiiksek oranda tuttugu goériilmiistiir. Bu sebeple kimi
bireylerin ¢evrimigi aligveris davranisini kisitlama siireglerine benzer sekilde siirdiiriiyor olmasi miimkiindiir. Bu baglamda gelecekte
yapilacak calismalarin daha genis bir 6rneklemle, pandemi siireci kaynakli olup yeni normalde kalicilagan tiikketici davraniglarini ev
merkezli ve gegmise gore daha ¢ok dijitallesmis giiniimiiz yasami baglaminda arastirmasi literatiire katki saglayacaktir.
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