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OZET

Arastirmanin amaci, pandemi ilan edilen salgin siirecinde algilanan tehdit ve saglik
riskinin faydaci, hedonik (hazci) tiikketime ve plansiz satin almaya olan etkisini
Olemektir. Ayrica algilanan saglik riski ve tehdidin plansiz satin almaya olan etkisinde
faydact ve hedonik tiiketimin de etkisi var m1 onu belirlemeye caligmaktir. Degisen
tilkketici davraniglarini anlamaya yardimci olacak bu ¢alisma pazarlamacilar i¢in faydal
olacaktir. Orneklem grubu internet iizerinden ulasilan 410 katilimcidan olusmaktadir.
Kolayda ornekleme ve kartopu oOrnekleme yontemleri kullanilmistir. Arastirmanin
verileri anket kullanilarak elde edilmistir. Toplanan veriler SPSS 24 ve AMOS 24
programlar1 kullanilarak analiz edilmistir. Istatiksel analiz olarak frekans analizi,
dogrulayici faktdr analizi kullanilmis ve bunlarin giivenilirlik ve gecerligini test etmek
icin de Cronbach alfa ile CR ve AVE birlesik ve ayirt edici yontemleri kullanilmistir.
Gelistirilen arastirma modelindeki faktor yapilari arasindaki iliskiler igin Pearson
Korelasyon Analizi ve hipotezlerin test edilmesinde de yapisal esitlik modeli Yol

Analizi kullanilmustir.

Arastirma sonuglari, algilanan saglik riskinin, faydaci tiiketime, hazci tiiketime ve
plansiz satin almaya olumlu yonde etkisi oldugunu, algilanan tehdidin faydaci tiiketime,
hazc tiiketime ve plansiz satin almaya olumlu yonde etkisi oldugunu gostermektedir.
Hedonik tiiketimin plansiz satin alma iizerinde olumlu etkisi oldugunu, faydaci
tiketimin ise plansiz satin alma iizerinde olumsuz etkisinin oldugunu gdstermektedir.

Bu durumda faydaci tiiketim artarken plansiz satin alma azalacaktir.

Anahtar Kelimeler: Covid-19 Pandemisi, Hedonik Tiiketim, Faydaci Tiiketim, Plansiz
Satin Alma, Algilanan Tehdit, Algilanan Saglik Riski



ABSTRACT

The aim of the study is to measure the effect of perceived health risk and threat on
utilitarian, hedonic consumption and unplanned purchases during the pandemic process.
It is also to try to determine whether utilitarian and hedonic consumption also have an
effect on the effect of perceived health risk and threat on unplanned purchases. This
study, which will help understand changing consumer behaviors, will be useful for
marketers. The sample group consists of 410 participants reached via the internet.
Convenience sampling and snowball sampling methods were used. The data of the
study was obtained using a survey. The collected data was analyzed using SPSS 24 and
AMOS 24 programs. Frequency analysis and confirmatory factor analysis were used as
statistical analysis, and Cronbach's alpha and CR and AVE combined and discriminant
methods were used to test their reliability and validity. Pearson Correlation Analysis
was used for the relationships between the factor structures in the developed research

model, and structural equation model Path Analysis was used to test the hypotheses.

The research results show that perceived health risk has a positive effect on utilitarian
consumption, hedonic consumption and unplanned purchases, while perceived threat
has a positive effect on utilitarian consumption, hedonic consumption and unplanned
purchases. Hedonic consumption has a positive effect on unplanned purchases, while
utilitarian consumption has a negative effect on unplanned purchases. In this case,

utilitarian consumption will increase while unplanned purchases will decrease.

Keywords: Covid-19 Pandemic, Hedonic Consumption, Utilitarian Consumption,
Unplanned Purchase, Perceived Threat, Perceived Health Risk
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GIRIS

2019 yilinin Aralik ayinda Cin’in Wuhan kentinde ilk defa ortaya ¢ikan ve kisa siirede
diinyaya yayilan ve 2020 yilinin Mart ayinda Diinya Saglik Orgiitii (DSO) tarafindan
pandemi ilan edilen Covid-19 pandemi siireci, tiiketicilerin tiiketim sekil ve
davraniglarinin da degismesinde etkili olmustur. Hastaliga yakalanma endigesi, sosyal
mesafe ve izolasyon anlayisi ile, kisitlamalarin da etkisi ile bireyler evde yalniz veya
cekirdek aileleri ile vakit gecirmeye baslamis ve buna bagh olarak ilk etapta viriisten
korunmak i¢in gida ve temizlik iiriinlerine yonelmislerdir. En baslarda faydaci tiiketim
daha ¢ok one ¢ikmistir denilebilmektedir. Salginin ilerleyen donemlerinde, bireyler artik
kisitlamalar ve evde kalmaktan sikilmaya baslamis ve bunun etkisi ile hedonik (hazc1)
tiketim artmaya baslamigtir. Artan hedonik tiikketim yine plansiz satin almayi da

beraberinde artirmistir denilebilir.

Bundan sonra bir daha benzer bir salgin olmast durumunda, tiiketicilerin nasil tepki
verecegini gormek, tiikketim degerinin nasil degiskenlik gdsterecegini 6ngdrebilmek ve
hangi tiir satin alimlar1 ne sekilde yapacaklarint géstermesi agisindan bu ¢alisma 6nem
arz etmektedir. Tiiketicilerin degisen tutum ve davraniglar1 ile verdikleri tepkileri
belirlemeye yarayan bu calisma benzer durumlarin olusmasi durumunda firmalarin
pazarlama strateji ve faaliyetlerine yol gdsterici olmasi sebebiyle 6nem arz etmektedir.
Kendisinden sonra yapilacak c¢alismalara da yol gosterici olabilecek bu g¢alismada
orneklem, egitim ve kisisel gelir diizeyi ¢esitlilik gosteren 410 kadin ve erkekten olusan

katilimcidan olusmustur.

Arastirma kapsaminda diinyay1 etkisi altina alan Covid-19 salgmi ile baslayan siire¢
incelenerek, bu siirecin tiiketici davraniglarina olan etkileri degerlendirilmistir.
Kavramsal g¢ercevenin olusturulmasinda cesitli yayinlar, makaleler, arastirmalarin yani
sira, giincel siirecin takibi konusunda basin ve yayin organlarinin haber kaynaklar1 ve
resmi internet siteleri incelenmistir. Calismanin son boliimiinde veri toplama araci
olarak anket uygulamasi kullanilmistir. Online anket dijital platformlar tizerinden

(WhatsApp, E-posta, Facebook, Twitter, LinkedIn iizerinden) yapilan paylasimlarla



katilimcilara ulasilarak, pandemi siirecinin tiiketici davranislarina etkileri ile ilgili

arastirma sonucunda elde edilen bulgular degerlendirilmistir.

Calisma 5 bolimden olugmaktadir. Caligmanin birinci boliimiinde salgin hastaliklar,
gecmisten giliniimiize kiiresel salginlar, koronaviriis, Covid-19, pandemi konularina
aciklik getirilmeye calisilmistir. Calismanin kavramsal cercevedeki ikinci boliimiinde
tikketici, tlketici davramiglart kavramlarina deginilmis; tiiketici davranislarinin
Ozellikleri, tiiketici davranmislarini etkileyen faktorler, tiiketici davranis modelleri
aciklanmistir. Uciincii boliimde hedonizm (hazcilik), hedonik ve faydaci tiiketim
kavramlarma deginilmis ve hedonik ve faydaci tiiketim motivasyonlar1 ile sebepleri
aciklanmaya calisilmistir. Dordiincii boliimde plansiz satin alma kavramina deginilmis
ve plansiz satin alma ¢esitleri ve etkileyen faktorler incelenmistir. Caligmanin aragtirma
metodolojisindeki besinci boliimiinde, yontem, evren ve orneklem, verilerin analizi
konularina deginilmistir. Son bdliimde ise elde edilen bulgular iizerine genel bir sonug

degerlendirmesine yer verilmistir.

Arastirmada Covid-19 pandemi siirecinin genel olarak tiiketici davranislar1 {izerine
etkisi arastirilmak istenmis olup, 6zelde algilan tehdit ve algilanan saglik riskinin,
hedonik tiiketime, faydaci tiiketime ve plansiz satin alma iizerine etkileri arastirilmak

istenmistir. Bu baglamda 12 hipotezin sinanmas1 amaglanmustir.



1. SALGIN HASTALIKLAR VE COVID-19 PANDEMISi

Salgin hastaliklar, insanlik tarihi boyunca var olmus ve var olacagi da 6n goriilmektedir.
Insan hayatmi, toplumlari, devletleri gerek ekonomik gerekse sosyolojik ve psikolojik
olarak etkileyen salgin hastaliklar diinya niifusuna da etki etmistir (Kilig, 2020, s. 13).
Diinya tarihinde milyonlarca kisinin 6liimiine sebep olan salgin hastaliklara artik yeni
korona viriis yani Covid-19 pandemisi de eklenmistir (Cinar ve Oguz, 2020, s. 3).
Covid-19 pandemisi ilk olarak 01 Aralik 2019°da Cin Halk Cumhuriyeti’nin Hubei
bolgesinin Wuhan sehrinde goriilmiis ve 11 Mart 2020°de DSO tarafindan kiiresel
salgin ilan edilmistir. Covid-19 pandemisi goriildiigii ilk giinden bugiine kadar ekonomi,
saglik, sosyal hayat, is hayat1, egitim, tiiketim gibi konularda insan hayatini, toplumlari

ve devletleri olumsuz yonde etkilemistir (Giiven, 2020, s. 252).

Bu boliimde insanlik tarihindeki salgin hastaliklar, Pandemi kavrami, pandeminin
etkileri, Covid-19 pandemisi, Covid-19 pandemisinin ortaya ¢ikist ve uluslararasi
yayilimi, Tiirkiye’de Covid-19 pandemisi ve Covid-19 pandemi siirecinin etkileri

konularina deginilmistir.

1.1. Insanlik Tarihindeki Salgin Hastahklar

Tarihsel siire¢ icerisinde salgin hastaliklar tiim insanligi tehdit etmis, bazi sosyal ve
siyasal yapilarin degisimine ve milyonlarca insanin 6liimiine sebep olmustur (Yurdakul,
2015, s. 1). Salgin hastaliklar antik ¢aglardan beri insanlik tarihinin ayrilmaz bir pargasi
olmustur (Tavukg¢u, 2020). Onceleri seyyahlar, tacirler ve ordular ile yayilan salgin
hastaliklarin giinimiiz kiiresel diinyasinda artik daha kolay ve hizli yayilabildigi

sOylenebilir.

Insanlik tarihine en fazla etki eden salgin hastaliklar veba, kolera, tifiis, Ispanyol gribi,
Asya gribi, aids, ¢icek hastaligi, ebola ve korona viriisler olarak soylenebilir. Pire
1sirmast sonucunda ortaya ¢ikan ve insandan insana bulasabilen veba (kara 6liim) ilk
olarak Cin ve Orta Asya’da ortaya ¢ikmis ve tiim diinyaya yayilmistir. 14. Yizyilda
Avrupa niifusunun neredeyse iigte birini yok etmistir (TUBA, 2020, s. 21). Tablo1’de

kara 6liimiin baz1 sehirlerdeki 6liim sayilar verilmistir.



Tablo 1. Kara Oliim ve Bazi Avrupa Sehirlerindeki Oliim Sayilari (1348-1351)

SIRANUMARASI | SEHIR OLUM SAYISI

1 Venedik 100.000
2 Londra 100.000
3 Siena 70.000
4 Floransa 60.000
5 Avignon 60.000
6 Paris 50.000
7 Marsilya 16.000 (bir ayda)
8 Strasbourg 16.000
9 Erfurt 16.000
10 Basel 14.000
11 St.Denys 14.000
12 Lubeck 9.000
13 Weimar 5.000
14 Limburg 2.500

Kaynak: (Kilig, 2020, s. 24).

Japonya’da 1817, Moskova’da 1826, Londra, Paris ve Berlin’de 1831 ve iilkemizde
1912-1913 Balkan Savaglarinda goriilen ve biiyiik kayiplara yol agan kolera, vibrio
cholerae bakterisinin ince bagirsakta olusturdugu bir enfeksiyondur. Diinyada bugiine
kadar 7 biiyiik kolera vakas1 goriilmiis olup tahmini 6liim vaka sayis1 4 milyon oldugu
varsayllmaktadir (TUBA, 2020, s. 21). Tablo 2’de kolera salginlarin belirli zaman

araliklarindaki 6liim sayilar1 verilmistir.

Tablo 2. Kolera Salginlari ve Oliim Sayilar

SIRA NUMARASI [KOLERA SALGINI OLUM SAYISI
1 1817-1824 Pandemisi 100.000
2 1829-1851 Pandemisi 200.000
3 1852-1859 Pandemisi 100.000
4 1863-1875 Pandemisi 700.000
5 1881-1896 Pandemisi 1.000.000
6 1899-1923 Pandemisi 1.500.000
7 1961-1991 Pandemisi 500.000

Kaynak: (Kilig, 2020, s. 27-30).



Art arda 3 dalgada ortaya ¢ikan ve diinya niifusunun iigte birine bulasan ispanyol gribi
tiim pandemilerin annesi olarak adlandirilir (Taubenberger & Morens, 2006, s. 70).
Diinyanin en 6liimciil salginlarindan olan Ispanyol gribi 1918-1920 yillar1 arasinda
gdriilmiis ve 50 milyon insanin &liimiine neden olmustur (TUBA, 2020, s. 21). Diger
grip salginlarindan farki saglikli, geng insanlar1 da etkilemesi ve 6ldiirmesidir (Parildar,
2020, s. 22). Diger mevsimsel grip salginlarinda 6limler ¢ok geng veya ¢ok yash
insanlarda olurken ve U egrisi ile gosterilirken Ispanyol gribinde o6liimler geng
yetiskinlerde olup W egrisi ile gosterilmistir (Shanks, 2015). 15-34 yas arasindakilerin
6liim oran1 20 kat artmis ve Sliimlerin %99’u 65 yas altinda olmustur (Ogiing, 2020, s.

21).

[k olarak 1957 yilinda Cin Halk Cumbhuriyeti’nde goriilen Asya Gribi Uzak Dogu,
Avusturalya, Amerika ve Avrupa’da etkili olmustur (TUBA, 2020, s. 21). Toplamda 1
milyon kisinin 6ldiigii tahmin edilmektedir (Temel, 2012, s. 17).

Aids hastaliginin nedeni, insan viicudu bagisiklik sistemine zarar veren HIV viriisiidiir.
[k olarak maymunlardan insana gectigi ve 1920°li yillarda Bat1 Afrika’da ortaya ¢iktigi
diistiniilmektedir. Halen bilinen bir tedavi yontemi olmayan hastalik kalitimsal olarak,

cinsel yol veya kan yoluyla insandan insana bulasabilmektedir (Neoldu, 2020).

Akut bulasict bir hastalik olan ¢igek hastaligina variola viriisii sebep olur. Hastalik
orthopoxvirus ailesindendir. Hasta kisinin kiyafet, yatak, esyalar1 veya hastanin kendisi
ile temas yoluyla ve damlacik yoluyla bulagabilmektedir (Alkoy, 2003, s. 246). Tarihte
ilk bulunan as1 ¢igek asisidir ve diger baska bir¢ok hastalifin caligmalarina yardimci
olmustur (Selguk, 2011, s. 11). Cicek hastalig1 toplamda 300 milyon {izerinde insanin
Oliimiine sebep olmustur (Nikiforuk, 2018, s. 95-97).

Ik olarak Orta ve Bat1 Afrika’nin tropikal ormanlarn yakinindaki iicra kdylerde 1976
yilinda goriilen ebola, insanlar1 ve insan dis1 primatlar1 etkiyen 6liimciil bir hastaliktir.
2014 - 2016 yillan arasinda Bat1 Afrika’da goriilen en biiyiik ebola salgiminda 11.325
kisi hayatin1 kaybetmistir (Aydogan ve Mtintas, 2017, s. 40).



flki 2002 — 2003 yillarinda Akut Siddetli Solunum Sendromu (SARS), digeri 2012
yilinda Ortadogu Solunum Sendromu (MERS) ve sonuncusu da 2019 yilinda Covid-19
olmak iizere son yirmi yil i¢inde diinyamiz 3 biiyliik koronaviriis salgmi ile
kargilasmistir. Cin’in Guandong eyaletinde ortaya ¢ikan SARS bir yil igerisinde otuz
iilkeye yayilmig, 8373 kisiyi hasta ederek 774 kisinin de 6limiine neden olmustur.
Suudi Arabistan’da ortaya ¢ikan MERS kisa siire igerisinde 27 iilkeye yayilarak 2.494

kisiyi enfekte etmis ve 858 hastanin 6liimiine neden olmustur (Uyumlu, 2020, s. 3).

1.2. Pandemi Kavrami

Yunanca tiim anlamina gelen pan ile herkes anlamina gelen demos kelimelerinden bir
araya gelen pandemi ile bir {ilkenin biitiiniine ya da ayni anda bir veya birden fazla
kitaya yayilmis salgin hastaliklara atif yapilmistir (Honigsbaum, 2009, s. 373).
Epidemiyoloji sozliiglinde pandemi, uluslararasi sinirlar1 asan ¢ok genis bir alanda veya
diinya ¢apinda ¢ok sayida insani etkileyen salgin olarak tanimlanmaktadir (Tongar,
2020, s. 3). Salgin kelimesi Tirk Dil Kurumu (TDK) sozliigiinde ¢° Kisa zamanda
cevredeki insan, hayvan veya bitkilerin biiyiik bir boélimiine bulasan’ olarak
tanimlanmaktadir (Ttrk Dil Kurumu TDK, bt).

Bir grup insan, bir toplum ya da bir bolgede yayginlasan hastaliga epidemi, belirli bir
bolgede belirli sayida popiilasyon igin etkili olan salgina endemik denilmekteyken,
birgok bolgede veya diinya ¢apinda etkisi olan salginlara pandemi denilmektedir
(Tr.euronews, 2020). Bir hastaligin pandemi olabilmesi i¢in insandan insana kolay ve
hizlica yayilabilmesi gerekmekte ve ilan etme yetkisi de DSO’dedir. Iklim, bireylerin
bagisiklik direnci ve temaslari, saglik altyapist gibi faktoreler pandemilerin etkilerinin

degisiklik gostermesine sebep olabilir (Medipol, 2020).

Pandemilerin ortak o6zellikleri olarak mevsimsel salgin zamanlart disinda da
goriilebilmesi ve daha fazla insan1 hasta edebilmesi, etkiledigi kesimin sadece yashlar
ve kronik hastalar olmamasi, birden fazla dalgaya sahip olmasi, sosyal ve ekonomik
hayat1 olumsuz yonde etkilemesi, kamu diizenini bozma veya aksatmasi, egitim hayatini
etkilemesi soylenebilir. Sosyal ve ekonomik hayati ¢cok fazla etkileyen pandemilerin ne

zaman, nerede ve ne sekilde ortaya ¢ikabilecegini 6nceden kestirebilmek ¢ok zordur.



Ancak ne kadar insana ve bdlgeye, ne kadar zamanda ve nasil bir hizla yayilabilecegini

modelleme yaparak kestirebilmek miimkiin olabilir. (Saglik Bakanligi, 2019).

DSO 2005 yilinda yaymnladigi rapor ile pandemi salginlarmin 3 ana dénem ve 6
asamadan olustugunu bildirmistir. Ana donemler sirasiyla interpandemik donem, alarm
donemi ve pandemi donemidir. Birinci ana donem olan interpandemik dénemde heniiz
yeni bir virlis tespit edilmemis ve insanlara bulas ihtimali diisliktiir. Bu donemin i¢inde
insanlara bulag ihtimali olan viriisiin alt tipinin sadece hayvanlarda olma ihtimalinin
oldugu birinci asama ve hayvanlarda bulas olayindan sonra insanlara bulag ihtimalinin
basladig1 ikinci asama vardir. ikinci ana dénem olan alarm déneminde insanlar arasinda
bulasin baglamadigi ancak hastaliga yakalanmis insanin oldugu ii¢ilincii asama ve
hastaligin bolgesel olarak bulasmaya basladig1 dordiincii asama vardir. Son ana donem
olan pandemi doneminde ise bolgesel bulasmanin arttigi ancak genis alanlara heniiz
yayllmamis besinci agama ve hastaligin artik genis cografyalara yayilmaya bagladigi ve

insanlik icin ciddi tehdit olusturmaya basladig1 altinc1 asama mevcuttur (DSO, 2005).

1.3. Pandeminin Etkileri

Gegmisten glinlimiize kadar diinyay1 etkisi altina alan Hiv, HIN1, H5N1, Covid-19 gibi
salginlar sinirlarin kolayca asilabildigi bu sebeple kiiresel olarak birgok alanda insanligi
ve toplumlar1 olumsuz yonde etkiledigi goriilebilir. Hastaliga yakalananlar i¢in 6lim
dahil c¢esitli saglik sorunlar1 olmak ile birlikte hastaliga hi¢ yakalanmamis veya atlatmis
bireyleri de ekonomik, sosyolojik ve psikolojik olarak olumsuz etkilemistir (Tongar,

2020, s. 6).

Yayilim hizi, etkiledigi alani, ne kadar siirdiigii, oldiiriiciiliik oran1 gibi etkenlere baglh
olarak ge¢misten gilinlimiize yasanan salgin drnekleri incelendiginde, salginin ulusal ve
kiiresel bazli ekonomi tizerinde dogrudan negatif etkilerinin oldugu agik¢a
goriilebilmektedir. Bazi toplum kesimleri igin istisnai olarak pozitif yonde avantaj
saglasa da salgilarin genel anlamda demografi, iiretim ve ticaret alanlarindaki daraltict
etkileri ve buna bagli olarak biitiin bir ekonomi iizerindeki yikict 6zellikleri net bir

sekilde goriilmektedir (Karaoglu, 2020, s. 22). Son olarak ortaya ¢ikan Covid-19



Pandemisi de diinya capinda kiiresel bir Kkrize donerek, birgok alanda degisim

yasanmasina neden olmustur.

1.3.1. Saghk Etkileri

Binlerce insanin oliimiine sebep olan salgin hastaliklar ayni zamanda ¢ok fazla insana
bulasabilmektedir. Karahumma olarak bilinen veba 14. Yiizyilda Avrupa niifusunun
neredeyse yarisina yakin kismini 6ldiirmiistiir (Ross, Olveda ve Luesheng, 2014, s. 28).
Pandemilerde insanlara bulasma hizi olan morbidite ve 6lim orani1 olan mortalite

oranlar1 ¢ok yiiksektir (Verikios, vd., 2015).

Grip salginlar1 en ¢ok bulagsma ve 6liim oranina sahip hastaliklardir, her yil 250.000-
500.000 insanin &liimiine sebep olur (DSO, 2005). Son dénemlerde insan gripleri artmus
ve bazi gripler tekrar insanlara bulasmaya baglamistir, 6rnek olarak H5N1 virlisii Asya

ve Avrupa’da insanlara tekrar bulagsmaya baslamistir (Kaudhry ve Fangriya, 2015).

1.3.2. Ekonomik Etkiler

Pandemilerin ekonomiye zarar1 da oldukga fazladir, zira bu etki gerek dogrudan gerekse
dolayli olabilmektedir. Dogrudan etkilerine 6rnek olarak Sierra Leone’de 2015 yilinda
c¢ikan Ebola salgiin olusturdugu ek maliyetler 6 milyar Amerikan Dolar’1dir ve bu tutar
DSO igin 3 yillik fon tutaridir (Lawrence ve Eric, 2015). Dolayl etkilerine érnek olarak
ise 2003 yilinda ortaya g¢ikan Sars viriisii yiiziinden Dogu ve Gilineydogu Asya’da
olusan gelir kaybinin 12 ila 28 milyar Amerikan Dolar1 oldugu saptanmistir (Fan,
2003).

1.3.3. Sosyal Etkiler

Insanlarin aliskanliklarini, yasam tarzlarini ve davranislarmi, toplumlarmn diizenini
degistiren salgin hastalik ve pandemiler egitim, aile ve is hayati gibi insanin
sosyallestigi bir¢cok konuyu da olumsuz etkilemistir (Akbas ve Dursun, 2020, s. 3).
Okullarin kapatilmas1 6grencilerin sosyal hayatina, evden ¢alisma ¢alisanlarin sosyal

hayatina, toplumsal ve kamusal alanlarin kapatilmasi herkesin sosyal hayatina etki



etmistir denilebilir. Kisitlamalar ve 6nlemlerden dolay1 ulusal veya uluslararasi sosyo-

kiiltiirel etkinliklerin ya iptal edildigi ya da ertelendigi goriilmektedir.

1.3.4. Psikolojik Etkiler

Salgin hastaliklarin hastaliga yakalansin veya yakalanmasin bir¢ok insan iizerinde
psikolojik etkileri oldugu soylenebilir. Hastaligini kontrol edilemeyisi ve hizli
yayilmasi, oliimlerin artmasi, insanlar iizerinde travmatik sonuglar olusturabilir. Asiri
hijyen takintisi, sosyal izolasyon, gerektiginde yakinlarindan tecrit olma gibi bir¢cok
konu pandemilerin psikolojik sonuglarindandir (Zeybek, Bozkurt ve Askin , 2020, s.
6,7).

1.4. Covid-19 Pandemisi

Ik olarak 2019 yilmin aralik ayinda Cin’in Hubei bdlgesinin Wuhan sehrinde ortaya
cikan hastalik, 7 Ocak 2020°de DSO tarafindan SARS viriisiine benzetilmis, 11 Subat
2020’de ise Koronaviriis ailesinden geldigi ancak yeni bir viriis oldugu diisiincesi ile
Covid-19 admi almistir. Virlisten kaynakli ilk 6lim 10 Ocak 2020’de kayitlara
geemistir. 11 Mart 2020°de DSO tarafindan pandemi ilan edilmistir (Hacialioglu ve
Saglam, 2020, s. 18).

Covid-19 i¢in ilk karantina baslangi¢ noktasi olan Cin’in Wuhan sehri i¢in yapilmistir,
ancak bu karantina kararindan 6nce binlerce kisi diinyanin birgok farkli yerine ucguslar

yaptigi i¢in hastalik hizla yayilmaya baglamistir (Akbas ve Dursun, 2020, s. 56).

Sekil 1°de goriilecegi lizere 6 ay gibi kisa bir siirede tiim diinyay:1 etkisi altina alan
Covid-19 Temmuz 2020’de 15 milyondan fazla insan bulasarak 600 binden fazla

insanin da 6liimiine yol agmustir.
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Sekil 1. Covid-19 Pandemisinin Kiiresel Etkisi
Kaynak: (World Healthcare Organization WHO, 2020).

Sekil 2’de goriilecegi lizere Temmuz 2022°de ise vaka sayist 550 milyonu asmis ve
Sekil 3’de goriilecegi lizere de 6liim sayis1 6 milyonu agsmistir. 6 ayda 15 milyon insana,
2,5 yilda 550 milyona bulagsmis olmasi, salginin yayilma hizin1 agik¢a gostermektedir.
Rakamlarin yiiksek olmasi ve salginin yayilma hizi algilanan saglik riski ve algilanan

tehdidin olusmasinda etkili olmustur denilebilmektedir.

Insanlik bu dénemde daha 6nce ¢ok alisik olmadig1 dezenfektan, hijyen, sosyal mesafe,
izolasyon ve kisitlamalar gibi ¢esitli kavramlar1 hayatlarina sokmustur. Solunum
sistemine etki eden Covid-19 hava, kan, su ve temas yoluyla bulagabildigi i¢in ¢ok hizli

yayilim etkisi gostermistir (Karagoz, 2020, s. 56).
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KORONAVIRUS Harita

Biylt Diunya geneli

550.047.165 6.340.166

Goster vaka olum

____ 87.000.000

Daireler, tlkelerin bildirdigi koronaviris vakalarini temsil ediyor.

Sekil 2. 05 Temmuz 2022 Covid-19 Vaka Sayilar1 Tablosu
Kaynak: (BBC, 2022).

KORONAVIRUS Harita

Biyiit Diinya geneli

550.047.165 6.340.166

Goster vaka olim

- 1.010.000
L

Daireler lilke basina teyitli koronaviriis olimlerini temsil ediyor.

Sekil 3. 05 Temuz 2022 Covid-19 Oliim Sayilar1 Tablosu
Kaynak: (BBC, 2022).
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Bulastig1 insanlarda yiiksek ates, nefes alma gii¢liigli ve oksiiriik gibi belirtiler gosteren
virlis ¢ogu insan icin ayakta tedavi edilebilse dahi bazi insanlarda siddetli zatiirre ve
coklu organ yetmezligine yol agmaktadir. Henliz kesinlesmis bir tedavisi bulunmayan
Covid-19 pandemisi i¢in Almanya, Cin ve Rusya’da kesin Onleyici olmasa da asilar
bulunmugtur Sosyal mesafe kurali, temizlik ve maske gibi o6nlemlerle viriisiin
yayillmasina engel olarak hem kendimizi hem de toplumu korumus olabiliriz (WHO,
2020).

Ulkelerin bircogunda esnek, vardiyali ya da evden calisma yontemlerine gegilerek, yiiz
yiize egitim de uzaktan egitime donistiiriilmiis, boylece virlisiin yayilma hizinin

engellenmesi amaglanmistir (Zhao, 2020).

1.4.1. Tiirkiye’de Covid-19 Pandemisi

Diinyada ilk olarak 2019 Aralik ayinda ortaya ¢ikan hastalik Tiirkiye’de ilk olarak 11
Mart 2020°de goriilmiis olup hastaliga baglh ilk 6lim vakasi da 15 Mart 2020’de
gerceklesmigstir. Tiirkiye Cumhuriyeti Saglik Bakani Fahrettin Koca 01 Nisan 2020°de
hastaligin tiim iilkeye yayildigini duyurmustur (Hacialioglu ve Saglam, 2020, s. 18).
Tiirkiye Cumhuriyeti 2019 Aralik ayinda Cin’de hastalik goriildiigiinde, pandemi ilanini
ve lilkede vaka goriilmesini beklemeden birtakim dnlemler almistir. Tablo 3’te hastalik

Tiirkiye’de goriillmeden 6nceki Covid-19 olaylari ve dnlemlerine yer verilmistir.

Tablo 3. Tiirkiye’de Covid-19 Onlemleri ve Olaylar1 (Aralik 2019- 11 Mart 2020)
Tarih Onlem ve Olaylar

06.01.2020 Tiirkiye Cumhuriyeti, DSO acil durum ilan etmeden énce harekete gegti ve

viriise karst operasyon merkezi olusturuldu.

10.01.2020 Saglik Bakanligi biinyesinde Koronaviriis Bilim Kurulu olusturuldu.
14.01.2020 ©72019-nCoV Hastalig1 Rehberi’’ yayimlandi.
20.01.2020 Tirkiye’de stipheli bir vakadan ilk numune alindu.

23.01.2020 Cin’den gelen uguslarda termal kamera uygulanmasina bagslandi.

27.01.2020 Disisleri Bakanliginca seyahat onerisi yayimlandi.
01.02.2020 Cin’in Wuhan kentindeki Tiirk vatandaslar Tirkiye’ye getirildi.

05.02.2020 Cin’den Tirkiye’ye yapilan tiim uguslar durduruldu.
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07.02.2020 Cin’den her tiirlii hayvan ithalat1 gegici siire ile durduruldu.

12.02.2020 Diinyada en hizli sonucu veren yerli tan1 Kitinin yurt disina ihrag edilecegi
aciklandi.

23.02.2020 Iran’dan Tiirkiye’ye hava, kara ve demiryolu seferleri durduruldu.

29.02.2020 Irak, Giiney Kore ve Italya ile Tiirkiye’ye gidis-gelis tiim yolcu ucuslari
durduruldu.

03.03.2020 Umre doniiglerinde “’14 giin’® uygulamasina dikkat edilmesi konusunda
bilgilendirme yapildi.

11.03.2020 Tirkiye’de ilk vaka agikland1 ve bakanlar ortak basin agiklamasiyla yeni
tedbirleri duyurdular.

Kaynak: (Giingér, 2020, s. 830).

DSO’niin hastaligi pandemi ilan etmesi ve Tiirkiye’de hastaligim ilk kez goriilmesinden

sonra alinan tedbirler biraz daha sikilagtirilmistir ve ciddi yeni 6nlemler alinmaya

baglanmistir. Tablo 4’te hastalik Tirkiye’de de goriildiikten sonraki olaylar ve

Onlemlere yer verilmistir.

Tablo 4. Tiirkiye’de Covid-19 Onlemleri ve Olaylari (12 Mart 2020-30.12.2021)

Tarih

Onlem ve Olaylar

12.03.2020

Ilkokul ve ortaokullarda 1 ve iiniversitelerde 3 hafta egitime ara verilmistir.
Kamu gorevlilerinin yurt disina ¢ikiglari izne baglanmistir.

Spor miisabakalarinin seyircisiz oynanmasina Karar verilmistir.

13.03.2020

Cuma namazlarimin camilerde kilinmasi yasaklanmistir. Hastane ve cezaevi
ziyaretlerine kisitlama getirilmistir. Alo 184 SABIM Hatti’na Covid-19

hakkinda bilgi verme gorevi verilmistir.

14.03.2020

Azerbaycan ve Giircistan sinirlari nakliye harig tiim gegislere kapatilmstir.

15.03.2020

Umreden donenlere zorunlu 14 giin karantina uygulamasi baslatilmistir ve
Ankara ve Konya’daki O6grenci yurtlarina yerlestirilmeye baglanilmistir.
Eglence mekanlarinin faaliyetlerine ara verilmistir. Ispanya, Fransa,
Almanya, Norveg, Avusturya, Danimarka, Belgika, isve¢ ve Hollanda ile

karsilikli uguslar durdurulmustur.

16.03.2020

Camilerde cemaat ile namaz kilinmasi yasaklanmustir.

17.03.2020

Ingiltere, Isvigre, Irlanda, Suudi Arabistan, Birlesik Arap Emirlikleri ve Misir

ile karsilikli uguslar durdurulmustur. Salginla miicadelede kullanilmasi igin
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Iran’a tibbi malzeme yardimi1 yapilmustir.

19.03.2020 Yunanistan ve Bulgaristan simirlar1  kapatilmistir.  Spor miisabakalari
durdurulmustur.

20.03.2020 Her tiirli kiiltiirel, sanatsal, bilimsel vb faaliyet ertelenmistir. Enfeksiyon,
gogiis ve i¢ hastaliklart ve Klinik mikrobiyoloji hekimlerinden en az ikisinin
gorev yaptigi hastaneler pandemi hastanesi olarak kabul edilmistir.

21.03.2020 65 yas Ustii vatandaglar i¢in sokaga ¢ikma yasagi getirilmistir. “’Hayat Eve
Sigar’’ kampanyasi baslatilmistir. Vefa Sosyal Destek Gruplar1 kurulmustur.
Kuafor, berber ve giizellik salonlar1 kapatilmistir. Restoranlarin sadece paket
servis vermeleri kararlastirilmigtir.

22.03.2020 Kamu c¢aliganlariin  mesai saatleri esnetilmistir. Toplu tasimalarinin
kapasitelerinin yaris1 kadar yolcu almalari kararlastirilmastir.

23.03.2020 Marketlerin ¢alisma saatleri 09:00-21:00 olarak belirlenmistir. Marketlereayni
anda girebilecek miusteri sayilarina kisitlama getirilmistir. Tim egitim
kurumlarmin uzaktan egitime gegecegi agiklanmustir.

25.03.2020 Ekonomik destek paketleri agiklanmustir.

27.03.2020 Covid-19 wverileri Saglik Bakanlhg tarafindan giinliik tablolar ile
paylasilmaya baslanmaistir.

30.03.2020 “’Biz Bize Yeteriz’’ kampanyasi1 baglatilmustir.

01.04.2020 Salginla miicadelede kullanilmasi igin ispanya ve Italya’ya tibbi malzeme
yardimi yapilmastir.

03.04.2020 30 biiyiksehir ve Zonguldak iline 15 giin siire ile giris ¢ikislar
yasaklanmigtir. Ttirk Hava Yollari i¢ hat seferlerini durdurmustur.

04.04.2020 20 yas alt1 vatandaslar i¢in sokaga ¢ikma yasagi getirilmistir. Ukrayna’dan
103 Tiirk 6grenci getirilerek Sakarya 6grenci yurtlarinda karantinaya
alinmuglardir.

05.04.2020 20-65 yas alt1 vatandaglara ticretsiz maske dagitilmasi kararlastirilmistir.

08.04.2020 Karantina uygulanan yerlesim birimi sayisi1 156’ya ¢ikarilmustir.

09.04.2020 Ozel hastanelerin Covid-19 tedavisine ilave iicret almayacag1 bildirilmistir.

10.04.2020 Salginla miicadelede kullanilmasi i¢in Birlesik Krallik’a tibbi malzeme
yardimi yapilmustir. 30 bityiiksehir ve Zonguldak’ta 11-12 Nisan hafta sonu
icin sokaga ¢ikma yasagi getirilmistir.

14.04.2020 THY tim yurt dist uguslarmi 20 Mayis 2020’ye kadar durdurdugunu

aciklamistir.
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15.04.2020 Cezaevlerindeki yogunlugu azaltmak amaciyla 90.000 hikimli tahliye
edilmistir.

16.04.2020 Ozel sektorlerin 3 ay boyunca isci ¢ikarmalar1 yasaklanmistir.

17.04.2020 Denizyolu ile istanbul’a giris cikislar yasaklanmstir. Ikinci defa 31 ilde 18-
19 Nisan hafta sonu i¢in sokaga ¢ikma yasagi uygulanmistir.

18.04.2020 Celp ve terhis tarihleri ertelenmistir.

22.04.2020 Ukrayna’dan 298 Tiirk vatandasi getirilerek Manisa’da bir 6grenci yurdunda
karantinaya alinmiglardir.

23.04.2020 Ulusal Egemenlik ve Cocuk Bayrami evlerden kutlanmigtir. 23 Nisandan
baglamak tizere hafta sonu da dahil edilerek 4 giinliik sokaga ¢ikma yasagi
uygulanmistir.

26.04.2020 29 Nisan saat 19:00 ile 17 Mayis saat 05:00 aras1 olmak tizere 17 giinliik
sokaga ¢ikma yasagi uygulanmgtir.

28.04.2020 Salginla miicadelede kullanilmasi i¢in Amerika Birlesik Devletleri’ne tibbi
malzeme yardimi yapilmustir.

04.05.2020 Cumhurbagkanligi tarafindan normallesme takvimi agiklanmistir. 7 ilde
seyahat yasagi kaldirilmistir.

06.05.2020 Saglik Bakani kontrollii sosyal yasama geri doniilecegini agiklamistir.

08.05.2020 24 ile 09-10 Mays hafta sonu i¢in sokaga ¢ikma yasagi uygulanmustir.

10.05.2020 65 yas isti vatandaslara 4 saat sokaga ¢ikma izni verilmistir. 61 il ve 303
yerlesim biriminde karantina 6nlemleri kaldirilmistir.

11.05.2020 Kuafor, berber ve giizellik salonlari ile aligveris merkezleri a¢ilmistir. 9 ilde
daha sokaga ¢ikma kisitlamalari kaldirilmistir.

13.05.2020 14 yas alt1 vatandaslara 4 saat sokaga ¢ikma izni verilmistir.

15.05.2020 15-20 yas arasi vatandaglara 4 saat sokaga ¢ikma izni verilmistir.

16.05.2020 15 ilde 4 giinliik sokaga ¢ikma yasagi ilan edilmistir.

23.05.2020 Ramazan Bayrami boyunca tiim iilkede 4 giinliikk sokaga ¢ikma yasagi ilan
edilmistir.

29.05.2020 Camiler belli kosullar altinda ibadete a¢ilmistir.

31.05.2020 Ertelenen celp ve terhisler yeniden baslamistir.

01.06.2020 Kafe, restoran, kahvehane, spor salonu, ylizme havuzu, kaplica ve park gibi

kamusal alanlar belirli kurallar ve zaman kisitlamalar1 ile acilmigtir. 14
biiyiiksehir ve Zonguldak’a uygulanan seyahat yasagi kaldirilmigtir. Kresler

faaliyete baslamistir. Kamuda esnek mesai sonlandirilmigtir. Hava yolu
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sirketleri i¢ hat seferlerine baglamustir.

02.06.2020 Maskesiz sokaga kisitlamiginin oldugu il sayis1 38’e ¢ikarilmustir.

09.06.2020 Cumbhurbaskanligi tarafindan Favipiravir isimli ilacin miijdesi verilmistir.
Diigiin ve nikah salonlarinin agilacagi tarih agiklanmustr.

10.06.2020 18 yas alt1 ve 65 yas iistli vatandaglarin sokaga ¢ikma yasaklar1 esnetilmistir.
Sinema, tiyatro ve gosteri merkezlerinin faaliyete baslayacag: tarih
aciklanmustir.

17.06.2020 Maskesiz sokaga ¢ikma kisitlamasinin oldugu il sayis1 45’e ¢ikarilmustir.

18.06.2020 Maskesiz sokaga ¢ikma kisitlamasinin oldugu il sayis1 48’e ¢ikarilmustir.

20.06.2020 Belirli tedbir ve kurallar c¢ergevesinde “’Liselere Girig Simavi”’
gergeklestirilmistir simav siiresince sinava girmeyecek vatandaslar igin
sokaga ¢ikma yasagi uygulanmaistir.

25.06.2020 Tirkiye Biiyiik Millet Meclisi (TBMM)’nde pandemi timi olusturma karari
alinmus ve igerideki lokantalar kapatilmistir.

26.06.2020 Diinyada ilk defa Covid-19 tedavisinde Tiirk Isin1 denen yontem bir hastaya
uygulanmistir.

27.06.2020 Belirli tedbir ve 6nlemler gergevesinde Yiiksek6gretim Kurum Smavlart 3

28.06.2020 oturumda gergeklestirilmistir.

30- Tirkiye’ye CoronaVac markali ilk asilar gelmis ve test edilmeye

31.12.2020 baslanmustir.

13.01.2021 Tiirkiye’de ilk a1 Saglik Bakani Fahrettin Koca’ya yapilmustir.

24.03.2021 Tirkiye’ye ilk parti Pfizer-Biontec markali asilar geldi.

12.04.2021 Ik Biontec asis1 yapildi.

14.06.2021 Sputnilk markali aginin ilk partileri Tiirkiye’ye geldi.

30.12.2021 Turkovac markali asi iilke stoklarina alindi.

Kaynak: (Giingor, 2020, s. 831-836).

1.4.2. Covid-19 Pandemi Siirecinin Etkileri

Aslan’in (2020: 41)° de vurguladigi gibi Covid-19 temkinli olmay1r ve ev disi
ortamlardaki aliskanliklar1 gézden gegirmeyi zorunlu kilan, “’hayat sokakta!’’ sloganin
gecerliligini yitirdigi, evin en gilivenilir alan oldugunun anlagildig1 yeni bir donemin
baslangicidir. “’Her salgin eski bir seyleri siler, yeni bir hayat baslatir’” yaklagimi Covid-

19 i¢in de gegerlidir.
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Gegmiste yasanmig diger salginlardaki gibi Covid-19 salgimi da ekonomilere ciddi
zararlar vermistir. Salgmmn DSO tarafindan pandemi ilan edilmesi ile birlikte iilkeler
bireysel ve ortak ¢ok ciddi tedbirler almis bu tedbirler turizm ve ticareti dogrudan ve
dolayli olarak olumsuz etkilemistir. Diinyanin en biiyiik 3 borsas1 olan Nikkei, Dow
Jones ve FTSE 100 2020 Ocak ile 2020 Temmuz déneminde %5 ile %20 arasinda deger
kaybetmistir (Cebeci, vd., 2020, s. 107).

Oteller, restoranlar-kafeler, alisveris merkezleri gibi vs. yerlerin kapatilmasi, toplu
tasimada kapasite azaltis1 ve ucakla seyahatin durmasi gibi tedbirler hizmet sektoriinde

ve beraberinde tiim ekonomide daralmalara yol agmistir (Duran ve Acar, 2020, s. 57-

50).

Cok yonli etkiye sahip ve bulas hizi ¢ok hizli olan pandemi siirecinde insanlarin izole
olmalarimin gerekliligi sebebi ve ¢ocuklar ile gen¢ niifusun viriisii tastyiciliginin fazla
olmasindan dolay1 kiiresel boyutta alinan ilk tedbirlerden biri egitim faaliyetlerinin
fiziksel ortamlardan sanal ortamlara tasinmasi olmustur. Bununla birlikte faaliyetlerini
dijital ortamlara tasiyabilen gerek o6zel sektor gerekse kamu kurumlarinda uzaktan
calisma sistemine gegilmistir (Marangoz ve Ozen, 2021, s. 65-66). Bu durum internet
alt yapis1 ve erisimi olan iilkeler i¢in avantajli iken, erisim sikintis1 yasayan gelismemis

ilkeler icin aksamalara sebep olmustur.

Ulkemizde de evde kalin ¢agrilarini desteklemek ve yayilim etkisini en aza indirebilmek
amaciyla uzaktan egitim sistemine gegilmistir. Kamu okullarinda Egitim Birlesim Ag1
(EBA) ve &zel olullar ile Yiiksek Ogretim Kurumu'na (YOK) bagli iiniversitelerde
kendi iglerindeki uzaktan egitim olanaklar1 ile egitime devam edilmistir. Is yerlerinde
evden caligma modeli gibi farkli esnek calisma yontemlerine gec¢ilmistir. Toplantilar
Zoom, Skype, Teams vb uygulamalarla sanal ortamdan yapilmaya baslanmustir (Ustiin

ve Ozgiftci, 2020, s. 146-147).

Covid-19 salgmi ile birlikte tiiketici davraniglarinda da o©nemli degisiklikler
gozlemlenmistir.  Viriisten korunabilmek maksadi ile kalabalik ortamlardan

uzaklasmalar ve diisiik temasli alisveris yapma davranislar1 baglamistir. Tiiketiciler
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tirlinlerin bulunabilirligi ile ilgili yasadiklari tedirginliklerden dolay1 hesapsiz, stok
yapmaya yonelik toptan alima yonelmislerdir (Baltaci ve Akaydm, 2020, s. 57).
Tiketiciler 6zellikle temizlik ve kisisel bakim {iriinlerinde ihtiyagtan fazla satin alma

egilimine girmislerdir.

Salgin stireci tiiketicilerin tiikketim aligkanliklarin1 da etkilemistir. Bireylerin kolonya,
dezenfektan, eldiven, maske vb. saglik harcamalar1 ve bagisiklig1 giiclendirici vitamin,
bal ve aktar iriinleri gibi destekleyicilere olan talep artiglar1 saglik sektorii alaninda
olumlu etkiye sebep olmustur. Bununla birlikte salginin ortaya c¢iktigi ilk giinlerden
itibaren gida iiriinlerine yonelik aligverigler ivime kazanirken giyim ve zorunlu ihtiyag
olmayan iiriinlere karsi taleplerde ise diisiis egilimi gozlemlenmistir. Pandemi siireci ile
yasa, cinsiyete, aligkanliklara gore dort farkli grupta tiiketici profili karsimiza ¢ikmistir.
Kimi tiiketiciler i¢inde bulunulan durumdan endise ve kaygi duyarken, kimileri daha
tedbirli ve garantici bir yaklasim sergilemekte, bir grup tiiketici ise siirecten
etkilenmedigini bildirmektedir. Bu gruplar; pandemi siireci ile ilgili endiseli olan ve
harcamalarin1 daha ¢ok market, gida sektoriine yonelik yapan bireylerden olusan
stoklayan tiiketiciler, pandemi siirecini en zor sartlarda yasayarak harcamalarini
minimal seviyelerde tutan ve 45 yas lizerinde bulunan, gelecek i¢in kotlimser diisiinen
bireylerden olusan tedbirli tiiketiciler, pandemi siirecinde endiseli olan ve gelecek i¢in
iyimser diisiinen ve 18-44 yas aralifinda bireylerden olusan garantici tiiketiciler ve en
son olarak da pandemi siirecinin ¢ok etki etmedigi, tiiketim aligkaliklarinda pek bir

degisiklige gitmeyen bireylerden olusan stabil tiikketicilerdir (Korken, 2021, s. 31-32).

Pandeminin meydana getirdigi etkiyle birlikte tiiketicilerin internet iizerinden alisverisi
tercin etmeleri e-ticaretin 6nemli Olciide gelismesine katki saglamistir. Pandemi
stirecinde tiiketicilerin kalabalik ortamlara girmeden, temastan uzak bir sekilde
ithtiyaclart olan iiriinlere kolayla ulasabilmeleri, kampanya ve indirimlerden haberdar
olunabilmesi {irlin fiyatinin diger magazalardaki fiyatlar ile karsilastirma olanagi, genis
iirlin yelpazesi, zaman tasarrufu gibi birgok neden tiiketicilerin e-ticarete yonelimlerini
hizlandirmistir. Tiiketicilerin aligveris tercihlerinin degismesi isletmelerin de isleyis
sekillerinde mecburi degisiklige gitme gerekliligini ortaya ¢ikarmustir. Krizi firsata
cevirebilen bir¢ok isletme islerini online platforma tasiyarak e-ticaret yolu ile oldukga

onemli sonuglara ulagsmistir (Kalkan, 2021, s. 752-754).
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2. TUKETIM OLGUSU VE TUKETICIi DAVRANISLARI

Gliniimiiz kiiresel diinyas1 hizli bir sekilde degisim gostermektedir. Kiiresellesmenin
etkisi, gelisen teknoloji ve tiiketicinin daha bilingli hale gelmesi ile birlikte tiiketim ve
tiketici davranis1 kavramlart da yeni anlamlar kazanmistir. Bu boliimde; tiikketim
kavrami, tiiketici kavrami, tiiketici davranisi tanimi, tiiketici davranisi Ozellikleri,
tilkketici satin alma karar siireci ile Covid-19 ve degisen tiiketici davraniglar1 konulari

tizerinde durulmustur.

2.1. Tiiketim Kavrami

Tiiketim dogum ile baslayip, 6liim ile son bulan hayatin tiim evreleri i¢in gegerli olan
kacimlmaz dogal bir eylemdir. insanlar fiziki, sosyal ve psikolojik ihtiyaglar1 igin
tilketim faaliyetinde bulunurlar, ancak insan disindaki diger canlilar ise sadece fiziki
ihtiyaglar1 i¢in tiiketim faaliyetinde bulunurlar. Dolayisiyla tiim canlilar tiiketim
faaliyetinde bulunmaktadirlar (Burgucu, 2019, s. 3). Insanlar farkli ihtiyaglar1 icin mal
ve hizmet tiiketir. Yemek yeme, dinlenme ve uyuma gibi fizyolojik ihtiyaglar, su, hava
ve barinma gibi biyolojik ihtiyaclar, sevme-sevilme, basarili olma, statii sahibi olma
gibi psikolojik gereksinimler, triinlerin veya hizmetlerin kalitesi, fayda saglamasi
insanlar1 tiiketime sevk etmektedir (Ayar, 2019, s. 22). Genel olarak tiiketim kavramini
istek, gereksinim ve ihtiyaglar1 karsilayabilmek i¢in bir iirlin ya da hizmeti satin almak,
kullanmak ve nihayetinde yok etmek olarak tanimlamak miimkiindiir (Odabasi, 2017, s.

5).

Tiiketim olgusu, birgok bilim dalinin ilgisini ¢eken ve zaman igerisinde farkli anlamlar
kazanan onemli bir konu olmustur. Baz1 yazarlar tarafindan tiiketim olumlu olarak
nitelendirilirken, bazilar tarafindan da olumsuz olarak tanimlanmaktadir. Basit tabir ile
tiiketim bir seyleri kullanmak, bitirmek, harcamak yok etmek demektir. Insanin
fizyolojik, biyolojik, psikolojik, sosyal ve kiiltiirel agidan birgok gereksinimlerinin
karsilanmasi i¢in maddi manevi degerlerin kullanilmasi olarak tanimlanmaktadir
(Torlak, 2000, s. 17).
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Geleneksel manada tiikketim “‘ihtiyacin oldugu kadar tiikketme’’ anlayisina dayanirken;
modern, fordist, post-modern ve post-fordist olarak tanimlanan donemlerin
baslamasiyla birlikte tiiketimin anlamu artik istek, arzu, statii, basari, eglence, 6zgiirliik
ve haz gibi kavramlar ile iligkilendirilmeye baslanmistir. Gilinlimiizde tiiketim,

ihtiyaglardan daha ¢ok arzularin tatminine dogru sekil almigtir (Siikriioglu, 2018, s. 2).

2.2. Tiiketici Kavram

Tiiketici kavrami, tiiketici davranislarini inceleyebilmek igin ¢ok Onemli bir yere
sahiptir. Tiiketici kavrami zamanin sartlarina gére anlam itibariyle degisiklige ugramis
ve bu durum siireklilik gostermistir. Literatiirde tiiketici kavraminin birg¢ok farkli tanimi
bulunmaktadir. Tiiketici kisisel istek, arzu ve gereksinimleri karsilamak amaci ile
pazarlama bilesenlerini satin alan ya da satin alma kapasitesine sahip olan gergek kisidir

(Karabulut, 1989, s. 15).

Tiiketici; kendi kisisel veya icinde bulundugu tiiketim biriminin ihtiyaci i¢in bir mal
veya hizmetten yararlanan, satin alan kisi olarak tanimlanmaktadir (Torlak ve Altunigik,

2012, s. 140).

Tiiketiciyi giinimiizde sosyal, ekonomik ve kiiltiirel ihtiyaglari1 giderebilmek
maksadiyla tiretilen mal veya hizmetleri satin alarak kullana veya faydalanan ve bunlari
herhangi bir ticari degisime tabi tutmayan kisi, kurum ve aile olarak tanimlamak
miimkiindiir (Savas, 2015, s. 12).

Tiiketici, ‘‘kendisinin ya da cevresindekilerinin isteklerini ve ihtiyaglarin1 karsilamak
icin Uriin ve hizmeti satin alan veya satin alma kapasitesi olan kisidir’> (Durmaz, 2008,

s. 18).

Tiketiciler pazarda mal satin alma amaglarina gore ikiye ayrilmaktadir. Endiistriyel
tiikketiciler, mal ve hizmetleri baska mal ve hizmetlerin iiretiminde kullanmak ve tekrar
satmak {izere satin alan ve kullanan kisilerdir. Nihai tiiketiciler, bir mal veya hizmeti
kendi ihtiyaglarmi karsilamak igin tiiketen kisilerdir. Nihai tiiketicilerin 6zellikleri

olarak tiiketicinin; sayisi, niifus yapisi, cinsiyet bakimindan dagilimi, yas gruplari
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bakimindan dagilimi, mesleki ve 6grenim durumu yoniinden dagilimi, sehir ve kente
yerlesme yoOniinden dagilimi, gelir bakimindan durumu, hayat standartlar1 ve dini

inanglar gosterilebilir (Diisiinmez, 2019, s. 3-4).

2.3. Tiiketici Davramist Tanim ve Ozellikleri

Isletmelerin  etkin  bir pazarlama stratejileri  gelistirmeleri, Pazar firsatinin
degerlendirilmesi ve planlama yapabilmeleri i¢in tiiketici davranigi biiylik bir 6nem
tasimaktadir. Pazarlama faaliyetlerinin basarisinda 6nemli bir rol oynayan tiiketici
davranisi, tiiketici istek ve ihtiyaglarina uygun bir sekilde cevap verilebilmesi, hedef
kitlenin belirlenmesi ve bu hedef kitleye yonelik strateji gelistirilerek planlama

yapilabilmesi agisindan son derece énemlidir (Aricioglu ve Tatlhidil, 2009, s. 437).

Tiiketicinin bir iirliinii satin almasindan daha fazlasini ifade eden tiiketici davranisi;
dinamik, karmagsik ve disiplinler aras1 bir siire¢ olarak bireylerin {iriinleri segcmesi, satin
almasi, kullanmas: ve kullandiktan sonraki kararlarini etkileyen tiim siireglerin

toplamidir (Batra ve Kazmi, 2008).

En genis anlamiyla tiiketici davranisi, pazarda tiiketicinin davranigini inceleyen ve bu
davranigin sebepleri ile ilgili arastirmalar yapan uygulamali bir bilim dali olarak ifade
edilmektedir. Tiiketici davranigina ait ozellikleri 7 ana bashik altinda toplamak
miimkiindiir. Bunlan tiiketiciler ne satin alirlar ne zaman alirlar, ni¢in satin alma
ithtiyact duyarlar, kimler icin satin alirlar, nereden satin alirlar, ne kadar siklikla satin

alirlar ve satin aldiklarini ne sekilde tiiketir ve elden c¢ikarirlar olarak siralayabiliriz

(Odabas1 ve Barig, 2002, s. 16-30).

Tiiketici davranist glidiilenmis bir siiregtir; tiiketiciyi herhangi bir davranista bulunmaya
tesvik eden ihtiyaglardir. Gergeklestirilmek istenen ama¢ karsilanmadiginda
huzursuzluk meydana getiren taleplerin tatminini saglamaktir. Bagka bir deyisle amac,
tiikketicinin sorunlarmna ¢oziim gelistirmektir. Uriin ve hizmetler, alis-veris merkezleri
tilkketicilerin olas1 ¢Oziimleridir ve tiiketiciler bu ¢6ziimlere erismek igin birtakim

davramslarda bulunurlar. ihtiyaglar: tatmin etmeye yon veren giidiilerin bilinmesi ve bu
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dogrultuda hareket edilmesi, pazarlamacilar agisindan énemli bir unsurdur (Can, 2020,

s. 15).

Tiiketici davranisi dinamik bir siireci ifade eder; tiiketici davranisi satin almadan 6nce
baslayan, satin alma ile devam eden ve satin alma isleminden sonra meydana gelen
faaliyetler olmak iizere bir siire¢ olarak incelenir. Bu siireglerin tamami birbirine
baglhidir ve birbirini izleyerek devam eder. Satin alma faaliyeti, tiiketim siirecinin sadece
bir asamasidir ve tiiketici davraniglar1 yalnizca bununla siirlandirilmamalidir. Karar

stirecindeki biitiin asamalarin incelenerek sonuca varilmas: énemli bir etkendir (Can,

2020, s. 15).

Tiiketici davranis1 ¢esitli faaliyetlerden olusur; tiikketici davranislar1 tek bir faaliyet
olmayip, ¢esitli faaliyetleri kapsayan bir davranmistir. Tiiketim siireci igerisinde her
tilketicinin diistinceleri, kararlari, deneyimleri ve degerlendirmeleri vardir. Bunlarin bir
kismu tiiketici tarafindan bilingli olarak yapilirken, bir kismu ise tesadiifidir. Ornegin
ithtiyac1 karsilayacak iriinlerin arastirilmasi esnasinda satis personelleri ile goriisme,
tiriin ile ilgili internetten bilgi edinme, arkadaslarinin goriiglerini alma istemli ve planl
olan faaliyet iken, bir markaya ait {irlinli satin almak i¢in magazaya gidilmesine ragmen
magazadaki bagka bir {irliniin satin alinmasi tesadiifi faaliyetlerden sayilmaktadir
(Yiriik, 2017, s. 35).

Tiiketici davranis1 karmasik ve zamanlama agisindan farkliliklar gosterir; farkli iiriin
cesitleri i¢in harcanan zaman ve tiiketicinin gergeklestirecegi faaliyetlerin zamanlamasi
birbirinden farklilik gostermektedir (Cekig, 2016, s. 15). Bir tiiketim karar1 vermek
durumunda kalindiginda verilen kararin karmasiklik diizeyi, harcanacak zamani
etkilemektedir. Bir kararda etkili faktorlerin sayist ve zorlugu, karmagsikligi ifade
etmekteyken, kararin ne zaman alindigi, siirecin uzunlugu ise zamanlamay: ifade
etmektedir (Lebe, 2006, s. 9).

Tiketici davranis1 farkli rollerle ilgilenir; tiiketici davranisi siirecinde farkli roller s6z
konusudur. Bir satin alma islemi sirasinda olusabilecek bu roller baslatici, etkileyici,
karar verici, satin alic1 ve kullanici olmak iizere bes bashk altinda siniflandirilmistir.

Baslatici, baz1 ihtiyag ve isteklerin karsilanmadigini fark edip ve durumun degismesi
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icin satin almay1 Oneren bireylerdir. Etkileyici, bilinci ya da bilingsiz baz1 davranis ve
ifadeleriyle karar verme, satin alma veya kullanma gibi siiregleri olumlu ya da olumsuz
etkileyen bireylerdir. Karar verici, son karar1 veren ve kararlar1 kabul ettirme noktasinda
finansal gli¢ ve otoriteye sahip bireylerdir. Satin alici, satin alma islemini gergeklestiren
bireylerdir. Kullanici, satin alinan mal veya hizmeti kullanan bireylerdir (Engel,
Blackwell ve Miniard, 1990, s. 38-39).

Tiiketici davranisi gevresel faktorlerden etkilenir; kiiltiir, aile, danisma grubu, pazarlama
uygulamalari, ekonomik g¢evre, alternatif liriinlerin fiyatlar1 vb ¢evresel faktorler tiiketici
davraniglarin1 etkileyebilmektedir. Bu faktorlerin etkileri birbirinden farklidir. Satin
almanin amacina, tiiketicinin igsel durumuna ve diger durumsal faktorlere gore
degisiklik gosterebilmektedir (Cennet, 2021, s. 10).

Tiiketici davramigi farkli kisiler i¢in farkliliklar gosterebilir; bu &zellik kisisel
farkliliklarin dogal sonucu olarak kabul edilmektedir. Farkli kisilik, deneyim, statii, alim
giicii gibi etkenlere bagli olarak tiiketici davranislar1 da degismektedir. Tiiketici
davranigim1 anlamak igin kisilerin davranis farkliliklariin nedenlerinin incelenmesi
gerekmektedir (Ytrik, 2017, s. 37).

2.4. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Tiiketici simdi ve gelecekteki istek ve ihtiyaglarin1 karsilamak maksadiyla mal ve

hizmetlerle ilgili olarak bir¢ok satin alma karar1 vermektedir.

Oncelikle tiiketici bir ihtiyacin varhgimi hisseder. Daha sonra ihtiyaci nasil
karsilayabilecegine dair arastirma yaparak alternatifleri belirler. Elde edilen alternatifler
arasindan degerlendirme yaparak kendisi i¢in en cazip ve en uygun olani belirler. Bu
degerlendirme ve se¢im sonucunda tiiketici ihtiya¢ duydugu iiriin ya da hizmeti satin
alir. Satin alma islemi gercgeklestikten sonra, tiiketici kararini degerlendirir. ‘‘Dogru
iirlinli, dogru yer ve zamanda, uygun bir fiyata m1 aldim, tekrar ayni iirlinii alir miyim
ya da aynmi yerden tekrar aligveris yapar miyim’’ gibi degerlendirmeler tiiketicinin bir
sonraki satin alma karari igin geri bildirim saglamaktadir (Altunisik, Torlak ve Ozdemir,

2001, s. 67).
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Pazarlamacilar agisindan tiiketicilerin satin alma kararlarini ne sekilde verdikleri biiytik
Oonem tasimaktadir. Tiiketici satin alma davranisini agiklayan birden fazla model vardir.
Sorunu problem ¢6zme olarak géren tanimlayict model tiiketici satin alma davranisini
en iyi agiklayan modeldir. Gliniimiizde en fazla kabul goren ve en ¢ok kullanilan bu
modele gore bireylerin satin alma karar siireci bes farkli bolimden olusmaktadir.
Bunlar; bir ihtiyacin ortaya c¢ikmasi, bilgi toplama/segeneklerin belirlenmesi,
seceneklerin degerlendirilmesi, satin alma kararinin verilmesi ve satin alma sonrasi

davraniglar olarak siralanabilir (Mucuk, 2007, s. 79).

Satin alma karar asamasi her iiriin ve tiiketici i¢in ayni sekilde olmayabilir. Tiiketiciler
rutin satin alimlarda bazi asamalar1 atlayabilirler. Ornegin siirekli aym marka dis
macununu kullanan bir tiiketici, iiriinii daha 6nceden kullandig1 ve bildigi i¢in, bilgi
arastirmasi ve alternatiflerin degerlendirilmesi asamalarini atlayarak, dogrudan tirlinii

satin alacaktir (Kotler, 2000, s. 179).

2.4.1. Thtiyacin Ortaya Cikmasi

Satin alma siirecinin ilk asamasini olusturan bu asamaya, isteme asamasi da
denilmektedir. Tiiketiciler bazen ihtiya¢ duymadan sadece istedikleri i¢in de baz iiriin
veya hizmetleri satin almaktadir. Bunun nedeni de istek olarak aciklanmaktadir (Oztiirk,

2015, s. 10).

Bu stire¢ bir ihtiyacin ortaya ¢ikis1 ve kiside huzursuzluk yaratmasi ile baslamaktadir.
Ornegin Apple Iphone 5 telefonunu piyasaya cikardiginda, IPhone 3 kullanan tiiketiciler
WhatsApp mesajlasma uygulamasin1 kullanamamaktaydilar. Bu durumda tiiketici bunu
bir problem olarak algilayip, ya telefonunun modelini yenileyecek, ya da WhatsApp
uygulamasini destekleyen farkli bir markanin telefonunu satin alma kararini verecektir

(Gegit, 2017, s. 10).

Bireyler iirlin veya hizmetleri onlara ihtiyaglar1 olduklarii anladiklari i¢in alma ihtiyaci
duyarlar. TIhtiyaclarm belirlenmesinde tiiketiciye uyarilar igeriden veya disaridan

gelebilir ya da bir tamidiginda yeni bir iiriin goriip ayn iriinden kendisine de almaya
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karar verebilir. Bazen bu ihtiyaclar aniden ortaya ¢ikabilir, bazen de bilingalt1 devreye

girerek ihtiyaglarin ortaya ¢ikmasini saglar (Hisrich, 1993, s. 83).

2.4.2. Bilgi Toplama / Seceneklerin Belirlenmesi

Problemin tanimlanmasi veya ihtiyacin tespit edilmesinden sonra tiiketici ihtiyacini
giderecek {iriinii aramaktadir. Bu da bilgi arastirmasi asamasimi olusturmaktadir. Icsel

arastirma ve digsal arastirma olmak tizere genelde iki tlir aragtirma yapilmaktadir (Pride

ve Ferrell, 2013, s. 215).

Igsel arastirma tipinde tiiketiciler hafizalarindaki bilgileri tarayarak iiriin ile ilgili
problemi ¢ozme yoluna gitmektedirler. Eger hafizalarinda yeterli bilgiye sahip
degilseler bu durumda dissal arastirma yontemine bagvurmaktadirlar. Digsal arastirma
kisminda tiiketiciler arkadaslardan, akrabalardan, saticilardan, reklamlardan, internetten,
sosyal medyadan, dergilerden vb kaynaklardan faydalanarak iiriiniin satildig: yerler,
fiyati, 6deme kosullari, diger marka ve alternatif iiriinler ile ilgili kiyaslama vb fikirler
edinebilmektedirler. Elde edilen bu fikirlerin sonucunda sira segeneklerin

degerlendirilmesi kismina gelmektedir.

Seceneklerin belirlenmesi asamasinda, satin alinacak iiriine gore arastirmanin siireci de
degismektedir. Ornegin bir otomobil satin almay1 planlayan kisinin karar verme siiresi
uzun olabilirken, ekmek alimi ya da su aliminda ¢ok daha kisa olabilmektedir. Bu
nedenle alternatiflerin belirlenmesi de ihtiyaca gore degisiklik gostermektedir (Odabagi

ve Baris, 2002, s. 44).

2.4.3. Seceneklerin Degerlendirilmesi
Bu asamada tiiketici belirledigi segenekler arasindan hangisine karar vereceginin

degerlendirmesini yapmaktadir.

Secim kriterleri tiiketicinin alternatifleri degerlendirmek igin kullandigi Kritik
ozelliklerdir. Tiiketici kendisi i¢in uygun olabilecek bir {irlinli se¢erken hangi kriterlerin

onemli oldugunun degerlendirmesini yapmalidir. Ornegin, tiiketici bir saglhk kuliibiine
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tiye olmak secim yaparken, oncelikli olarak kendisi i¢in yakinlik mi, fiyat mi, ya da

hijyen mi daha 6nemli karar vermesi gerekmektedir (Wells ve Prensky, 1996, s. 40).

Seceneklerin degerlendirilmesi sirasinda tiiketici Oncelikle satin alacagi iiriin veya
hizmette ne tiir 6zellikler olmas1 gerektigini, daha sonra o iiriin veya hizmetten ne gibi

beklentilerinin oldugunu belirleyerek degerlendirmede bulunur (Durmaz, 2008, s. 87).

Seceneklerin degerlendirilmesi ticret, 6deme kosullari, kalite, marka, garanti ve servis
gibi objektif kriterlere bagli olabilece§i gibi, imaj, prestij, renk, sekil gibi siibjektif
kriterlere de bagli olabilmektedir. Burada hangi se¢im kriterinin ya da kriterlerinin

kullanilacag tiiketiciye ve duruma gore degisiklik gostermektedir (Arslan, 2014, s. 83).

Tiiketicilerin satin alacaklar1 iriin veya hizmetlerin alternatiflerini degerlendirirken
kars1 karstya oldugu riskler bulunmaktadir. Bu riskler; islevsel risk, iiriiniin beklendigi
gibi islevini yerine getirmemesi, fiziksel risk, {liriiniin tiikketici saglig1 veya giivenligi i¢in
risk olusturmasi, psikolojik risk, iirlinlin tiiketici kisiligine uyumsuzlugu, sosyal risk,
yanlig iirlin secimi sonucunda ¢evrenin goziinde kiigiik duruma diisme, ekonomik risk,
iriiniin basarisiz olmas1 durumunda maliyetinin harcanan zaman ve paraya degmemesi,
zaman riski, iirlinlin beklenen performansi gostermemesi durumunda yerine uygununu

bulmak i¢in fazladan harcan zaman olarak siralanabilir (Yener, 2012, s. 219-234).

2.4.4. Satin Alma Kararmin Verilmesi

Tiiketici bu asamada segenekler arasinda yapmis oldugu degerlendirmelerin sonucunda
kendine en uygun gdrdiigii iirlin veya hizmeti secerek bir karar vermektedir. Bu karar ya
irtinii satin alip ihtiyacin1 gidermektir, ya da 6n goriillemeyen bazi durumlar karsisinda
iiriinii veya hizmeti satin almaktan vazge¢cmektir. Bilitcede azalma, issiz kalma, aniden
olusan saglik sorunlari, son anda {irliniin rengi, bi¢imi ile ilgili yasanan karasizlik vb
durumlar karsisinda tiiketiciler triinii degistirebilirler, erteleyebilirler ya da satin

almaktan vazgegebilirler (Akkaya, 2013, s. 96).

Satin alma karar asamasinda, sec¢eneklerin belirlenmesinin yaninda iriiniin ya da

hizmetin ne zaman alinacagi da 6nemlidir. Rakip {iriiniin indirimde olmasi,
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kampanyalar, promosyon satislar, geri iade politikasi, aligverigin yapilacagi ortam,

magaza atmosferi, satis personelinin tutumu, 6deme sekli gibi durumlar satin alma

karm etkileyebilmektedir (Mucuk, 2002, s. 50).

2.4.5. Satin Alma Sonrasi Davramslar

Bu asamada tiiketici {irin ya da hizmeti satin aldiktan sonra iirlin ile ilgili birtakim
degerlendirmeler yapmaktadir. Tiiketicilerin olumlu ya da olumsuz duygu ve
diisiincelerini, fikirlerini agikca bildirdikleri bu degerlendirmelerin temel amaci istek ve

ihtiyaglara ne sekilde cevap verildigini anlamaktir (Bakshi, 2012, s. 1-8).

Tiiketici tirlin veya hizmeti satin aldiktan sonra genel olarak {i¢ durumdan biriyle karsi
karsiya kalmaktir. Bunlar; tatmin olma, iirlin veya hizmetin tekrar satin alinmasi yiiksek
ihtimal, kisman tatmin olma, {iriin veya hizmetin tekrar satin alinmasindaki geligki ve
tatmin olmama, iriin veya hizmeti tekrar satin almama durumu, sikayet¢i tavir
sergileme olarak tanimlanabilir. Tiiketici satin alma sonrasinda {iriin ve hizmetin
beklenen performansi ile gergeklesen performansi karsilastirilmaktadir. Gergeklesen
performansin, beklenen performanstan fazla ya da ayni diizeyde olmasi durumunda
satin alma ve iriin-marka bagimlilig:r gerceklesir. Beklenen performanstan daha az
olmast durumunda ise iirlin-markanin tekrar satin alinma durumu ortadan kalkar ve

sikayete sebep olur (Hoyer ve Macinnis, 1997, s. 275).

Eger tiiketicinin satin aldig: tiriin beklentiyi karsilamis ise bu durum tekrar satin almaya
neden olacaktir. Eger {irlin beklentilerin gerisinde kalir ise, tiiketici {iriinii tekrar satin
almamakla birlikte {iriin ile ilgili olumsuz diisiincelerini ¢evresindekilere iletecek ve
agizdan agiza pazarlamanin etkisi burada ortaya c¢ikacaktir. Tiiketicilerin satin alinan
tirtinler ile ilgili olumsuz geri bildirimleri isletmeler agisindan biiylik kayiplara yol
acmaktadir. Olumsuz geri bildirimler sonucu eksik kalan yonlerini tamamlamaya
calisan isletmenin sarf edecegi c¢abalar yetersiz kalacagi gibi bu negatif etkilerin

degistirilmesi de olduk¢a zordur (Durmaz, 2008, s. 89).
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2.5. Covid-19 ve Degisen Tiiketici Davramislari

Tim diinyada etkili olan Covid-19 pandemisi hayatin pek ¢ok alaninda degisikliklere
sebep olmustur. Pandemi ile birlikte yeni normal kavraminin hayatimiza girmesiyle
birgok alanda degisiklikler yasanmaya baglamistir. Yasanan bu degisiklikler
tilkketicilerin tercihlerini, aligkanliklarini, davranislarini da etkilemis ve etkilemeye de
devam etmektedir. Sokaga c¢ikma yasaklari, kafe lokanta ve eglence mekanlarinin
kapatilmasi, sosyallesmenin asgari diizeye indirgenmesi ile birlikte, evler is, egitim ve

spor gibi birden fazla amag igin kullanilir hale gelmistir.

Evden ¢alisma modeline zorunlu gecis ile evde gegirilen zamanin artmasi sonucu takim
elbise, ceket pantolon gibi klasik kiyafetlerin yerine giinliik rahat giysiler tercih
edilmeye baglanmistir. Oyle anlasiliyor ki salgin sonrasi normal hayat dondiikten sonra
da rahat giysiler kullanilmaya devam edilecektir. insanlarm eve kapandigi bu dénemde
ses ile komut alan teknolojilerin temas ihtiyacini azaltabilmesinden dolayi, yapay zeka

ve robot iirlinlerine de talep artmistir (BBC, 2020).

Covid-19 pandemi siirecinde sosyal mesafe kurallarina uyma gerekliligi, izolasyon gibi
nedenler ile tiiketici market aligverislerini online olarak gerceklestirmis, ¢arsi, pazar ve
aligveris merkezlerinde fazla vakit harcamadan ihtiyaclarini hizli bir sekilde gidermis,
kafe, lokanta gibi yerlerden uzak kalarak disarida yemek yeme yerine evine siparis
etmig, tatilini daha izole sartlar altinda planlamigtir. Tim bu zorunlu degisimler
tilketicilerin rutin satin alma aliskanliklarimi fazlasi ile etkilemistir (Temizkan, vd.,
2021, s. 1315).

Bu siiregte diinya capinda market gida sektoriinde onemli derecede bir artis
goriilmiistiir. Viriisiin yayilim hizi, 6lim oranlarindaki artig, insanlarin viriise
yakalanarak hastalik kapma endisesi, sokaga ¢ikma kisitlamalari, karantina siireleri
sebebiyle ihtiyaclarindan fazlasini alarak depolayan ve bu sekilde kendilerini giivende
hisseden stoklayan tiiketiciler, bu donemde en ¢ok goriilen tiiketici profilini
olusturmuslardir (Gengyiirek, 2020, s. 1312). En son II. Diinya Savasi’nda goriilen stok
yapma ihtiyact Covid-19 ile tekrar ortaya ¢ikmis ve pandemi sona erdikten sonra da bir

miiddet hayatimizda var olacagi ongoriilmektedir.
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Pandemi ile birlikte insanlar sahip olduklar1t mevcut kartlarini temassiz 6zellikli bir kart
ile degistirerek, nakit kullanimi yerine temassiz 6deme yontemini tercih etmeye
baslamislardir. Yapilan arastirmalarin sonuglarina gore tiiketiciler hijyen, temas ve
O0deme sirasindaki hiz agisindan temassiz O0demenin daha avantajli oldugunu

bildirmislerdir (Istanbul, 2020).

Covid-19 salgim tiiketicilerin aligveris yontemlerini degistirerek, e-ticaret sektoriiniin
yeniden sekillenmesine sebep olmustur. Tiiketiciler viriis tehlikesinden korunmak igin
market, kiyafet, mobilya, kozmetik ve benzeri bir¢ok aligverisini internet iizerinden

gerceklestirmeye baslamislardir (Ticimax, 2022).

E-ticaret sektorli ile ilgili hazirlanan rapor sonuglarina Covid-19 salgin doéneminde,
tilketiciler en ¢ok tuvalet kagidi, konserve gida ve diger ev temizlik malzemelerine
yonelmislerdir. En hizli biiyliyen kategorilerde ilk siray1 tek kullanimlik tibbi eldivenler
alirken, ikinci sirada ekmek yapma makinalar1 ve {igiincii sirada da Oksiirlik ile soguk
alginlig1 iirlin gruplart yer almistir. En hizli kii¢lilen e-ticaret iiriinleri ise bavullar ve
evrak cantalar1 olurken, sirasiyla kameralar, erkek mayolarinda ve gelinlik taleplerinde

onemli oranda azalmalar goriilmiistiir (Giiven, 2020, s. 258).

Daha pratik ve daha basit bir yontem olmasi, indirim kampanya promosyonlardan hizli
bir sekilde haberdar olunabilme, internet bankaciligi araciligi ile 6demelerin kolayca
yapilabilmesi, iiriin yelpazelerinin fiziki magazalara gore daha fazla olmasi, pandemi
ortaminda evden c¢ikmadan siparis verilebilmesi gibi nedenler Covid-19 salgimi

doneminde e-ticaretin gelisimine biiyiik katki saglamistir.

E-ticaretin gelismesi tiiketiciler agisindan O6nemli katkilar saglarken, isletmeler
acisindan da biiyiik oranda kar ve diisiik maliyet avantajlar1 saglamaktadir. Kisacasi
pandemi ile altin ¢agimi yasamaya baglayan e-ticaret platformu hem miisteri hem de
satict i¢in oldukg¢a avantajlar sunmaktadir. Covid-19 pandemi siirecinden sonra
tilketicilerin aligveris aliskanliklarinin ne sekilde olacagina dair yapilan arastirmalarin
sonuglarina gore, tiiketicilerin kazandiklar1 bu aligkanligin devam edecegi hatta daha da

artacagi yoniindedir (Kalkan, 2021, s. 752-753).
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2.5.1. Tiiketici Davramslar1 Uzerinde Etkili Olabilecek Covid-19
Degiskenleri

Tiiketiciler Covid-19 pandemisi ile yeni aligkanliklar kazanmus, virlis kaparak hasta
olmaktan korkmus ve bunun i¢in ¢esitli 6nlemler alarak hayatlarina bazi kisitlamalar
getirmiglerdir. Tiiketiciler Covid-19 salgin1 siirecinde, hastaligin  kendisini ve
getirdiklerini risk olarak goriirken, hastalikla miicadele siirecini, yontemlerini,

kisitlamalari ise tehdit olarak gordiikleri sdylenebilmektedir.

2.5.2. Covid-19 Algilanan Tehdit

Sosyal bir varlik olan insan, toplumun biitiiniin bir pargasidir, ancak Covid-19
pandemisi ile miicadele asamasinda bireyler yalnizlasmaya mecbur kaldiklar1 ve daha
az sosyal yasayabildikleri i¢in bu siirecin insan psikolojisi lizerinde olumsuz etkileri

oldugu soylenebilir.

Karantina siirecleri, devletlerin uyguladigi yontemler, kisitlamalar, sosyal yasamin
azalmasi, eve kapanmaya bagli olarak fiziksel hareketlerin azalmasi, hastalik kapma
veya bulastirma korkusu, hastaliga bagli 6liim korkusu, tedavinin bulunamayisi veya
gec bulunmasi gibi durumlar ve faktorler bireylerde hem fiziksel hem de psikolojik
sorunlara neden oldugu gibi, yasamlari i¢cin de tehdit olusturmaya baslamistir (Yilmaz
ve Saglam, 2021, s. 3). Insanlar pandemi déneminde, tehdide kars: fazlaca ve diirtiisel
davraniglara yonelme niyetine girerler (Saglam ve Tavman, 2021, s.4). Bireylerin risk
ve tehditlere kars1 verdikleri tepkiler objektif faktorlere oldugu kadar algilara da baglidir
(Turkmen, Kaya, ve Ersan, 2021, s. 210).

Kaur ve Sharma (2020) calismalarinda, pandemi déneminin bireylerin ¢giidiisel satin
alma dvranmiglarini artirdigini, bunun sebebinin de Covid-19 salginin bireyler tizerinde
bir tehdit algisi olusturmasi oldugunu ortaya koymuslardir. Pandemi ve pandemi sonrasi
degisen yasam kosullari, yasam tarzlarina bagli olarak degisebilen stres temelli sorunlari
getirmistir ve pandemiden once de mevcudunda da sorun olan bireylerdeki stres

yiikiiniin daha fazla oldugu saptanmistir (Arikan, 2021, s. 139).
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Daha 6nceden yapilmis olan bazi arastirmalarin da gosterdigi gibi, pandemi donemleri
bireyleri korkuya iterken, endise ve duygusal bozukluklarada yol acabilmektedir (Usher,
Durkin ve Bhullar, 2020, s. 3). Anksiyete bireylerde birseyden korkmaya bagli olarak
ortaya c¢ikan, akil dis1 korgu ve tedirginlik olarak tanimlanmaktadir (Manav, 2011, s. 9).
Salgin donemleri bireylerde yapilan kisitlamalar, kendini koruma i¢ giidiisii gibi
etkenlerle ice kapanmay1 da beraberinde getirerek, sosyal yasam big¢imini olumsuz

etkilemistir (Y1lmaz ve Saglam, 2021, s. 3).

Bireylerin kendisi ve deger verdigi kisilerin hayatlarin1 olumsuz etkileyen, yasamlarini
tehdit eden bir durum olmasi1 sebebiyle Covid-19 pandemi siireci bir tehdit olarak
degerlendirilmistir (Wnuk, Oleksy ve Maison, 2020, s. 10).

Pandeminin yon verdigi yeni yasam kosullar1 bireyleri stres kaynakli baska sorunlarla
ylizilyiize getirmistir. Bu durum pandemiden 6nce de stres sorunu olan bireylerde daha
da fazla olmustur. Pandemi siirecinin ilk baslarinda Ongoriilen ve Kkarsilagilan
tehditlerden dolayi tiiketiciler hazci yerine daha ¢ok faydaci tiiketimi tercih etmislerdir.
Zaman igersinde alisilan pandemi kosullarmin ve bireyin i¢inde bulundugu duruma
adaptasyon saglayabilmesinin de etkisi ile hazci tiiketim bir miktar artis gostermistir.

Yine de bu donem iginde faydaci tiiketim harcamalarinin daha fazla oldugu soylenebilir.

2.5.3. Covid-19 Algilanan Saghk Riski

Genel olarak risk, ‘’subjektif olarak belirlenmis bir kayip beklentisi’’ olarak
tanimlanabilir ve kaybin biiytikliigli ile riskin biiyiikliigii dogru orantilidir (Ergen ve
Giizel, 2022, s. 119). Satin alma niyetini engelleyen unsurlarin basinda, algilanan riskin

yiiksekligi gelmektedir (Kutlualp ve Baytiirk, 2021, s. 264).

Covid-19 panedemi déneminde bireyleri sagliklart hakkinda strese sokan durumlari ve
bireylerin bu durum karsisinda verdikleri tepkileri analayabilmek ve olgebilmek icin
bireylerin Covid-19 dénemine karsi tehdit algilarin1 da bilmek gerekmektedir (Wnuk,
Oleksy ve Maison, 2020, s. 9). Covid-19 pandemi siirecinde bireylerin sagliga yonelik
risk algisi, hastaliga yakalanmaya yonelik algilanan duyarliliktan olabilecegi gibi,

yakalandiktan sonra hastaligin yasam tizerindeki agir etkilerinden kaginma yoluyla da
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olusabilmektedir (Dryhurst, vd., 2020, s. 7,8). Sosyal izolasyona bagl hareket
kisitlamalar1 sonucunda bu gruptaki vatandaslarda psikolojik ve fiziksel saglik sorunlari

ortaya ¢ikmustir (Ustiin ve Ozgiftci, 2020, s. 146-147).

Bireyler hem kendi saglik hem de sevdiklerinin sagliklar1 i¢in endiselenmis ve
onlemlere siki sikiya uymaya c¢alismis, sosyallikten uzuaklastikca da igine dogru

kapnmis ve buna bagli olarak psikolojik sorunlar yasamislardir.

Bireylerde, eve kapanma, izolasyon ve kisitlamalarin getirdigi durum, hastaliga
yakalanma ve buna bagli 6liim endiseleri de ¢esitli korkular olusturmustur. Tiiketim

yontem Ve sekilllerin degismeye baslamasi bu duruma baglanabilir.

DORinsight’in 15-20 Nian 2020 tarihleri arasinda 5.000 iizerindeki tiiketici yaptigi
arastirmaya gore pandemi siirecinde en ¢ok satin alinan iiriinlerde gida ve hijyen
malzemeleri ilk 2 sirada yer almaktadir (DORinsight, 2020). Bu durum bie algilanan
saglik riskinin, tiiketicilerin tiikketim tercihlerini degistirdigini gostermektedir. Hastaliga
yakalanma endisesi ile hijyen tiriinleri ve bagisiklik sistemlerini giiclendirmek i¢in gida

iriinlerini satin alma egilimlerini artirmiglardar.

Pandemi siirecinin en baglarinda ve pik seviyesine kadar olan donemde neredeyse
herkesin kendisi ya da bir tanidiginin hastali§a yakalanmis olmasi, hastalarin o déonemi
cok kot ve c¢ok sancili olarak betimlemesi, entiibe sayilarinin fazlaligi, her aksam
bizzat saglik bakaninin televizyondan ulusa vaka ve 6liim sayilarini agiklmasi algilanan
tehdit ve algilanan saglik riskinin tetikte tutulmasinda Onemli rol oynamistir

denilebilmektedir.

Sonraki donemlerde de siirekli g6z oniinde kalmasi, insanlarin nadiren ve sosyal mesafe
kurallart ile bir araya geldiginde de ilk konu olarak konugsulmasi, tv ve sosyal medya
platformlarinda siirekli bahsedilmesi sicakligini korumasini saglamis ve insanlarin
saglik riski algilarin1 yitirmemelerinde 6nemli olmustur denilebilmektedir. Pandemi
stirecinin kendisi ve insanlarin korunmak amagli tepkileri algilanan tehdit ve algilanan

saglik riskinin siirekli akillarda tutulmasini desteklemistir.
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3. HEDONIK (HAZCI) VE FAYDACI TUKETIM

Gegmisten giliniimiize kadar siiregelen ve yagamin vazgecilmez bir parcasi olan tiiketim
olgusu giin gectik¢e farklilasip degismektedir. Artik giiniimiizde tiiketicilerin tiiketim

faaliyetlerinde faydadan ¢ok haz ve zevk duygusu baskin hale gelmeye baslamstir.

Bu béliimde hedonik tiiketim ve faydaci tiikketim detaylica incelenmistir. Konular1 daha
Iyi anlamaya yardimci olmasi agisindan oncelikle hedonizm kavramina, hedonizm
cesitlerine ve Ozelliklerine kisaca deginilmistir. Ardindan hedonik tiiketim kavrami,
hedonik tiiketim davraniginin nedenleri, hedonik tiketim amaclari, faydaci tiiketim
kavrami, faydaci tiiketimin motivasyonlari, faydaci tiiketim davranisinin etkenleri ile
hedonik tiikketim ve faydaci tiikketim arasindaki benzerlik ve farklilik konularma yer

verilmistir.

3.1. Hedonizm (Hazcihk) Kavrami ve Tanim

Hedone, eski Yunanca’da haz ve zevk olarak tammmlanmaktadir. Hazcilik olarak ifade
edilen hedonizm, hedone kelimesinden tiiretilmistir. Hedonizm, hazzin en {ist seviyeye
ulastig1 nokta olarak kabul edilebilir. Hedonizmin temelinde, ideal yasama ulasabilmek
icin hayattan haz ve zevk almak vardir. Hedonizme gore hayatin anlami1 hazda gizlidir

ve haz kisilere keyif verici bir histir (Gedik, 2019, s. 14).

M.O. 4.yiizyilda gelismeye baslayan ve ge¢misi eski Yunan’a kadar uzanan hedonizm,
hayatin temel amaci olarak en iistiin iyinin haz oldugunu ileri siirmektir (Odabagi, 2017,
s. 112). Bu donemde egoist ve akilct hedonist olmak {izere iki ayri teori ortaya
atilmustir. 11k teori olan egoist hedonistler, kisinin anlik isteklerinin olustugu zamanda
baska kisileri diisiinmeksizin karsilanmasini varligin ana temeli olarak gormiislerdir.
Akilel hedonistler ise, bunun aksine asil hazzin sadece akil ile elde edilebilecegini

savunmuslardir (Knoflacher ve Ocalir, 2011, s. 53).

Yunan kokenli olan hedonizm kavrami ilk olarak Aristippos ve Epikuros tarafindan
gelistirilmistir. Bu iki diislinliriin hedonizm kavramia dair goriisleri bircok yonden

birbirinden farklidir. Mutlulugun elde edilen, yasanilan hazdan ibaret oldugunu,
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insanlarin ilk amacinin en st dizeyde mutluluk ve acidan kagtigini sdyleyen
Aristippos’un aksine Epikuros’un goriisii, bu sekilde bahsi gecen hazzin ger¢ek anlamda
mutluluk getirmedigi ve insan hayatinin tek amacimin haz elde etmek olmadig:
seklindedir (Demir, 2020, s. 15)

Hedonizm gilinlimiizde genis yer tutan bir kavramdir. Teknolojik anlamdaki yenilikler,
geligsmeler, ekonomik anlamda refahin goreceli olarak artmasi gibi etkenler ile insanlar
daha cok tiiketmeye yonelmislerdir. Sosyal paylasim araglar1 yoluyla pek cok gorsele
kolayca ulasabilen insanlara, bu paylasimlar araciligiyla en iyi yerlerde yemek
yiyebilmek, en iyi yerlerde tatil yapabilmek, en sik kiyafetlere sahip olabilmek gibi
hedonizm igeren mesajlar verilmektedir (Tirkmenoglu, 2015, s. 47). Aristippos ve
Epikuros haricinde hedonizm &gretisinin dnemli temsilcileri arasinda Claude-Adrien
Helvetius (1715-1771), Jeremy Bentham (1748-1832) ve John Stuart Mill (1806-1873)
bulunmaktadir (Tilley, 2012, s. 2).

3.1.1. Hedonizm Tiirleri

Istek ve ihtiyaclar goz oniine alindiginda hedonizm geleneksel ve modern hedonizm

olarak ikiye ayrilmaktadir.

3.1.1.1. Geleneksel Hedonizm

Geleneksel hedonizm gorme, koklama, duyma, dokunma ve tat alma olmak iizere bes
duyu araciligtyla elde edilen hazdir. Bu hedonizm tiirii yemek yeme, icme gibi giinliik
yasamda en sik yaptigimiz genel aktivitelerden haz elde etme arayislari ile agiklanir.
Geleneksel hedonizmde felsefi ve psikolojik olmak tizere iki ¢esit hedonizmden
bahsedilmektedir (Tarhan, 2020, s. 74). Geleneksel olarak hedonizmi felsefi ve
psikolojik hedonizm olmak iizere iki sekilde g¢esitlendirmek miimkiindiir. Felsefi
hedonizmde, insanlar hazzi en iist diizeyde yasamay1 amaclarlar. Psikolojik hedonizmde
ise, glidillenme ve motivasyon onemlidir. Kisilerin arzu ve ihtiyaglarina ulasabilmeleri
icin giidiilenmeye ihtiyaclar1 vardir, yapmak istedikleri ne ise o yonde ¢aba sarf ederek

hazza ulasirlar (Demir, 2020, s. 15).
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3.1.1.2. Modern Hedonizm

Modern hedonizm, romantik dénemin baglangici olan 18. ylizyil Bati Avrupa’da ortaya
cikmistir. Esas amacin mutlulugu elde etmek oldugunun benimsendigi modern
hedonizmde duygular 6nemlidir. Haz duygusuna cesitli etkenler ve farkli duygular
araciligiyla ulasilabilecegi gibi hayal kurarak da elde edilebilecegi goriisiini
savunmaktadir (Odabasi, 2006, s. 113-114).

Bu hedonizm tiirtinde tiiketiciler devamli haz duygularin1 gelistirme ve aldiklart
trtinlerden zevk, keyif almayr ama¢ edinerek yasamin estetik yoniinii dikkate
almiglardir. Estetigin bir biitiin olarak ele alinmasini savunan modern hedonizmde
sadece istek ve ihtiyaglara yanit aranmaz, kisilerin hazzi istemeleri de saglanmaktadir
(Yaniklar, 2006, s. 113). Tablo 5’te geleneksel ve modern hedonizm arasindaki farklar

acgiklanmustir;

Tablo 5. Geleneksel ve Modern Hedonizm Arasindaki Farkhihiklar

Geleneksel Hedonizm Modern Hedonizm

Haz arayis1 birtakim faaliyetler ile | Haz arayis: biitiin deneyim ve faaliyetler ile
baglantilidir baglantilidir

Haz duyularla baglantilidir Haz duygularla baglantilidir

Duyular kisinin kontrolii altinda degildir Duygular kisiler tarafindan kontrol altina

aliabilir

Haz nesneler ve olaylar tarafindan kontrol | Haz nesne ve olaylarin ortaya ¢ikardigi anlamlar

altina alinabilir tarafindan kontrol edinilebilir

Kaynak: (Yaniklar, 2006, s. 113).

Geleneksel hedonizmde bolluk ve liikse yonelik farkli hazlar duyularla elde edilirken

modern hedonizm onlara eslik eden duygularla ifade edilmektedir (Campbell, 1987).

3.2. Hedonik (Hazer) Tiiketim Kavram

Yasamlar1 boyunca insanlar istek ve ihtiyaglarin1 karsilayabilmek igin birtakim
davraniglarda bulunmuslardir. Teknolojik etkenlerin sayesinde bu istek ve ihtiyaclarin

karsilanmasinin yani sira, isteklerin tatmini de onemli boyuta ulasmistir. Giinlimiizde
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haz duygusu tiiketimlerde 6n planda olmaya baglamistir. Tiiketicilerin yapmis olduklari
aligverislerde fayda saglamasindan ziyade zevk ve haz duymalar1 daha 6nemli hale
gelmeye baslamistir. {1k kez 1982 yilinda Hirschman ve Holbrook tarafindan agiklanan
hedonik tiiketim kavrami birden fazla duygu ve diisiinceye yer veren, bir takim fantezi
ve duygularla agiklanan, belirli birikimler sonucunda kiside olusan mutluluk ve heyecan
gibi davraniglar1 igine alan tiikketim tiiri olarak tanimlanmaktadir (Hirschman ve
Holbrook, 1982, s. 92).

En genel anlami ile bakildiginda ise tatmin ve memnuniyetin en {ist diizeyde tutulmasi
ve hazzin doyum noktasina getirilmesi i¢in yapilan tiiketim tiirii olarak ifade
edilmektedir (Turk, 2018, s. 856).

Hedonik tiiketim, bireylerin iiriinlere karst olan bagliliklarini, duygusal tutum ve
davraniglarint mutluluk ve haz ile bagdastiran tiiketim seklidir. Modern hedonizmin
gelismesi ile iirlin ve hizmetleri satin alirken onlarin fiziksel 6zelliklerinden ziyade

duygusal degerlerinden elde edilen haz duyma ve tatmin olma duygusu énemli boyuta

ulagsmistir (Odabasi, 2017, s. 119).

Ruhsal duygu ve hislerin meydana gelmesi hedonik tiiketim igin 6nemli olan
etkenlerdir. Bu iki durumu birbirinden ayiran diger bir faktor ise {irilinlerin siiflara
ayrilma seklidir. Geleneksel tiiketim tiiriinde c¢ogunlukla dayanikli ve paketlenmis
uriinlere talep olurken, hedonik tiiketim tiirtindeki iriin gruplari genelde sanatsal ve
kiiltiirel niteliktedir. Bunun haricinde tiiketiciler hedonik tiiketimde satin aldiklarinda
mutlu olacaklari, haz duyacaklar1 iiriin gruplarini da tercih etmektedirler. Diger bir
faktor ise iirlinlerin tiiketim seklidir. Geleneksel tiiketimde onemli olan iirlinii satin alma
ve tiiketim yapip yapmama kararidir. Hedonik tiiketimde ise, 6nemli olan iiriiniin satin
alma kararindan ziyade kullanim seklidir. Hedonik tiiketimde iiriin ve hizmetlerin
kullanim1 ve tiiketimi esnasinda ortaya ¢ikan duygusal etmenler dnem tasimaktadir.
Geleneksel ve hedonik tiiketimi birbirinden aywran diger bir faktor ise kisisel
farkliliklardir. Demografik toplumsal nitelikler bu noktada 6n plandadir. Ekonomik
refah diizeyi yiiksek gelismis toplumlarda {iriin ve hizmetlerin hedonik yonii 6nemli
iken, az gelismis ya da gelismekte olan toplumlarda iiriinlerin islevsel yonii 6nem
tasimaktadir (Tauber, 1972, s. 48).
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Hedonik tiiketimde iiriinler nesnel yerine 6znel semboller olarak ifade edilmektedir.
Tiiketici tarafindan {iriiniin ne ifade ettigi 6nemli bir durumdur. Uriine kars1 tiiketicinin
gosterdigi duygusal tepki hedonik tiiketimin temel yapi tasidir. Diger onemli faktor ise
tiiketicinin tirlintin nitelik ve niceliklerini bilmesine ragmen iiriine 6zel farkli anlamlar
yiiklemesidir. Hedonizm katsayist olaylara, kisilere, topluma gore degiskenlik
gostermektedir. Bireyin anlik tatmin olma istegi bu katsayinin degisiminde etkendir.
Anlik ve hizli tatmin olma durumu hedonist bir bireyde baskin durumdadir (Odabasi,
2006). Hedonist kigide tatmin olma seviyesi kisinin yasam tarzina, kisilik 6zelliklerine,

refah durumuna, demografik 6zelliklere gore degisim gostermektedir (Yaniklar, 2006).

Modern hedonist tiiketici de haz ve mutluluk saglayan sey ihtiyag duydugu iiriine
ulasamama hali olmasidir. Ihtiya¢ duyulan iiriine duyulan arzu zamanla artmakta, iiriine
ulasildiktan sonra kisa ve gecici olan haz son bulmakta ve tiiketici yeni arayislar igine
girmektedir. Yani siirekli arzu-tiiketim-yeni bir arzu seklinde bir durum séz konusu

olmaktadir (Ozcan, 2007, s. 53).

Aligverig ve satin alma eylemlerinde genellikle iki tiir beklentiden s6z edilmektedir.
Bunlar faydaci beklenti ve hedonik beklentidir. Faydaci beklentide tiiketici iiriinii satin
alirken liriiniin daha cok islevsel 6zelligine dikkat etmektedir. Hedonik beklentide ise
tilketici Uriinii satin alirken islevselliginden ziyade o iiriin ile ilgili duygusal tepki, haz,
hayal kurma gibi durumlar 6n planda olmaktadir. Yapilan arastirmalara gore tiiketiciler
tercihlerinde hem faydacit hem de hedonik olmak iizere her iki tiir beklenti igerisine
girmektedir (Unal ve Ceylan, 2008, s. 268). Ornegin bir tiiketicinin Mercedes marka
araba satin almada tercih sebepleri giivenlik, i¢ hacmin rahatligi, konfor, donanim, hiz
gibi faydaci beklentiler olurken, ayn1 zamanda Mercedes marka arabanin saglayacagi
imaj, prestij ve slirerken elde edilecek hazdan da etkilenmesi s6z konusu olabilmektedir

(Odabasi, 2017, s. 91).

Uriiniin kullanim rahatligi, uzun Omiirlii olmasi, bakim kolayhigi, benzerlerinden
farkliligi, ekonomik olmasi, prestiji, imaj saglamasi gibi birgok etken tiiketicinin
iiriinlerden haz almasini saglamaktir (Soysal, 1999, s. 105). Tiiketiciler agisindan her

{iriiniin kendine 6zgii bir anlami mevcuttur. Isletmelerde pazarlama stratejilerini bu
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yonde olusturmakta, iriinlerini hedonik tiikketime uygun sekilde tiiketicilerin

begenilerine sunmaktadirlar (Aydin, 2010, s. 438).

3.2.1. Hedonik (Hazci) Tiiketim Davramslarinin Nedenleri

Hedonik aligveris zevk ve haz elde etmenin haricinde farkli nedenler ile de
yapilmaktadir. Bu konu ile ilgili ¢ok fazla goriis sunulmus olsa da en kapsamlist Arnold
ve Reynolds (2003) adli iki bilim adaminin yapmis olduklar1 ¢alismadir. Bu ¢aligmaya
gore hedonik tiiketim davranmisinin nedenleri 6 baslik altinda incelenmistir. Bunlar;
maceract aligveris, sosyal aligveris, rahatlamak amacli aligveris, fikir edinmek amacl
aligveris, bagkalarmi mutlu etme amach aligveris ile firsatlari yakalamak ve deger

kazanmak amagcl alisveris (Tarhan, 2020, s. 74).

3.2.1.1. Maceraci Alsveris

Hedonik tiiketimin nedenlerinden birinci asamada ortaya ¢ikan macera arayisi, bireylere
yeni ve farkli heyecanlar ve beraberinde degisik duygular kazandirma amaci ile
yapilmaktadir. Kisilerde ortaya ¢ikan bu durumlar aligveris ve tiiketimin keyifli hale
gelmesine yardimecr olmaktadir. Yapilan bu tarz aligverisler kisilerdeki heyecani
artirmak ve farkli bir diinyada olmay1 hissetme amaci giitmektir. Bu amagla aligveris
yapan hedonik tiiketiciler bulunduklari ortamda kendilerini hayal diinyasinda hissederek
ve dis diinyadan soyutlayarak zamanin nasil gegtigini anlamazlar. Maceraci aligveriste,
genellikle macera ve heyecan ile iligkili olarak tiiketim ortamindaki her tiirlii heyecan
verici gorsellik, koku, ses, 1sik vb. faktorler tiiketiciyi uyarmaktadir (Arnold ve
Reynolds, 2003).

Buradaki o6nemli kisim, macera arayisinda olan bireylerin aligveris esnasinda

kendilerinden gectiklerini ifade etmektedir (Unal ve Ceylan, 2008, s. 270).

3.2.1.2. Sosyal Ahsveris

Bu gruptaki aligverigler tliketicinin arkadaslar1 ya da ailesiyle yapilan aligveristen zevk

alma, onlarla birlikte olmaktan keyif alma, alisveris sirasinda sosyallesme ve diger
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insanlarla baglant1 kurma olanagi elde etme seklinde ifade edilmektedir. Bir bagka ifade
ile bu tiirdeki aligveris deneyimi, arkadaslarla ve aile iiyeleriyle vakit gecirme yolu
olarak tanimlanmaktadir. Alisveris yapmak tiiketiciler i¢in sosyallesmenin bir yolu
olarak goriilmektedir. Aligveris merkezleri, bliylik magazalar, kisilerin birlikte zaman
gecirdikleri, aktiviteler yaptiklari, eglenceli mekanlar haline gelmistir. Bu tarz mekanlar
insanlar agisindan kontrollii, giivenli, keyifli vakit gecirme ve sosyallesme yerleri olma

ozelligi kazanmistir (Arnold ve Reynolds, 2003, s. 79).

Genel olarak aligveris yapmak kisilere ev disinda sosyal deneyim olanagi saglamaktadir.
Tiiketiciler disarida benzer ihtiyaglari olan baska kisiler ile iletisim kurarak sosyal

etkilesim icerisine girmektedirler (Tauber, 1972, s. 48).

3.2.1.3. Rahatlamak Amacgh Ahsveris

Rahatlamak amagli yapilan bu aligveris tiiri duygusal tarzda olup, negatif ruhsal
durumlarin iistesinden gelebilmek, stres atmak, kisinin kendi sikintilarini gidermek ve

kendisini mutlu hissetmek amaciyla yapilmaktadir (Tarhan, 2020, s. 75).

Bir¢ok insan sorunlarin1 unutmak, streslerini azaltmak i¢in alisverise ¢ikmaktadir. Bu
cesit alisveris deneyimi bazi zamanlarda rahatlamanin, huzurun, sakinlesmenin ve
olumsuz ruh durumundan gikabilmenin bir yolu olarak goriilmektedir (Unal ve Ceylan,

2008, s. 270).

Tiiketiciler rahatlamak i¢in yaptiklar1 aligverisler sayesinde problemlerini, olumsuz
duygularin1 unuttuklarini, kendilerini daha iyi hissettiklerini ve yapilan alisverisin
kendilerini iyilestirmek icin bir tiir tedavi yontemi gibi geldigini ifade etmislerdir
(Fettahlioglu, Y1ldiz ve Birin, 2014, s. 314).

Esleriyle tartisan kadinlarin iyi hissetmeleri, negatif ruh durumundan kurtulabilmeleri
i¢cin kendilerini aligverise vermeleri, sinav stresi altinda olan genclerin siklikla fastfood
tarzinda yiyeceklere yednelmeleri, rahatlamak amaciyla yapilan aligveris tiirline 6rnek

olarak verilebilir (Arnold ve Reynolds, 2003, s. 80).
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3.2.1.4. Fikir Edinmek Amach Alsveris

Bu gruptaki aligverisler yeni yeni gelismeleri ve trendleri takip etmek, modadan
haberdar olmak, yeni ¢ikan iriinler hakkinda bilgi sahibi olmak i¢in yapilan
aligverislerdir. Tiiketiciler bu tiir aligverislerde belirli bir karar1 ya da satin alma ihtiyaci
olmaksizin yalnizca bilgi edinmek maksadiyla aligverise ¢ikmakta ve bunu bir gesit
eglenme veya bos vaktin degerlendirilmesi olarak da gdrmektedirler (Unal ve Ceylan,

2008, s. 270).

Modadan geri kalmak istemeyen ve degisime ayak uydurmak isteyen tiiketiciler igin
yeni iirlinleri gordiikleri ve yenilikleri takip edip yeni fikirler edindikleri zamanaligveris

onlar i¢in keyifli bir aktivite haline gelmektedir (Tauber, 1972, s. 47).

3.2.1.5. Baskalarim1 Mutlu Etmek Amach Alisveris

Kisilerin bagkalar1 i¢in aligveris yaparken yasadiklar1 keyif ve olumlu disiinceleri
icermektedir. Birgok insan aileleri, arkadaglar1 ve sevdikleri i¢in yaptiklar1 aligverisin
kendilerine ne kadar keyif verdiginden s6z etmektedir. Baz1 zamanlarda deger verilen,
sevilen bir insan igin en iyi hediyeyi alabilmek biiyiik bir haz duygusunu ortaya
cikarabilmektedir. Hatta kimi insanlar icin yapilan bu aligverisler kisilerin karsisindaki
insana duyduklart sevgiyi ifade etmenin bir bigimi olarak gordiikleri belirtilmektedir

(Unal ve Ceylan, 2008, s. 270)

3.2.1.6. Firsatlan Yakalamak ve Deger Kazanmak Icin Alisveris

Indirim zamanlar1 aligveris yapmay1, diisiik fiyatlar1 arastirmay1 ve pazarlik igin ¢aba
harcamay1 yansitmaktadir. Tiketiciler alisveris sirasinda pazarlik yapabiliyorlarsa,
indirimlere denk gelebiliyorlarsa, bu aligveris onlara deger ve biiyiik bir haz
vermektedir. Bu tiir aligveriste, tiikketiciler aligverisi ‘‘eger aligveris bir gorev ise, gorev
basart ile tamamlanmistir ve oyun kazanilmistir’> bigiminde gormektedirler

(Fettahlioglu, Yildiz, ve Birin, 2014, s. 314).
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Bazi tiiketiciler ucuzluk zamanlarin1 beklemek, indirimleri takip etmek ve avantajlardan
yararlanmak amaciyla aligveris yapmakta ve bu aligveristen biiyiik bir haz
duymaktadirlar. Bu haz iki bi¢imde olabilmektedir. Birincisi en iyi ve yiiksek fiyatl
iriinii en uygun fiyatla satin almasi nedeniyle kendisini akilli bir tiiketici olarak
gormenin sagladigi hazdir. ikincisi ise, baz1 insanlarin piyasa bilgileri sonucunda
kendileri ile gurur duymalariyla ilgilidir. En giizel, kaliteli ve en uygun fiyatl iiriiniin
satisinin nerede oldugunu, ne kadar oldugunu ¢evresindeki insanlara aktarmanin verdigi

hazdir (Unal ve Ceylan, 2008, s. 271).

3.2.2. Hedonik (Hazc1) Tiiketim Amaclari

Hedonik tiiketimin amaclar1 6 kategoriden olusturmaktadir. Bu kategoriler; problem
yansitma, rol yansitma, fantezi kurma, kagma, yenilik ve heyecan arama ile hayal kurma

seklinde siralanmaktadir.

3.2.2.1. Problem Yansitma

Problem yansitma, tiiketicilerin satin alma donemlerinde Kkarsilastigi ya da
karsilagabilecegi bir problemin disa yansimasini ifade etmektedir. Bu tarz hedonik
davraniglar bireylerin tiyatro ya da film izlerken, aligveris esnasinda, spor yaparken
karsilarina ¢ikabilmektedir. Eger ortaya ¢ikan ya da ¢ikmasi olasi problemler 6nceden
kestirilebilirse tiiketici bu problemlere karsi daha dikkatli olup, uygun ¢o6ziimleri
bulabilmesi sonucunda ileride karsilasilabilecek olan tehlikeleri bertaraf edecektir. Bu
sekilde bireyler almis olduklar1 dogru kararlarin sonucunda yasamlarina dogru bir ivme

kazandirarak problemlerini sorunsuz bir sekilde ortadan kaldirabileceklerdir (Tarhan,
2020, s. 77).

3.2.2.2. Rol Yansitma

Tiketici yaptig1 aligveris ile arzu ettigi bir karaktere ya da role sahip olma yetisini
harekete gecirmeyi amaclayarak istedigi rolli yansitma firsati bulmaktadir. Tiim arzu,
istek ve ihtiyaglarini bu yonde gergeklestirmektedir. Rol yansitma, problem yansitmayla

karsilagtirildiginda bu bigim faaliyetlerin en iyi olduguna inanilan aktivite tiirleri hikaye
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amagch sergilendigi goriisiidiir. Filmler ve oyunlar buna 6rnek olarak verilebilmektedir

(Tarhan, 2020, s. 77).

3.2.2.3. Fantezi Kurma

Fanteziler, kisilerin bireysel giidiilerini motive etmelerinde, arzu ve isteklerini devaml
olarak canli tutmalarinda 6nem arz etmektedir. Giidii, bir ihtiyac1 harekete geciren ve
davranigsal faktorlerin siirekliligini saglayan uyaricilardir. Fantezi kurma, giidiillenmis
satin alma eylemlerinin giderilmesi ile ilgilidir. Bir fantezi fikrini doyurma ya da gergek
disilik yaratma baglaminda yerine getirilen satin alma davranisinin varligini 6lgmek igin

kullanilabilmektedir (Burgucu, 2019, s. 32).

3.2.2.4. Kagma

Kacma en genel anlamiyla, kisinin i¢inde bulundugu durumdan veya karsilastigi anlik
problemler ile yilizlesmek ve ¢oziimlemeye dair davranislar sergilemek yerine uyarildigi
ortamdan ve olumsuzluklardan uzaklasma, acidan kurtulma ve mutlulugu arama
iggiidiistiyle hareket edip bu dogrultuda haz arama faaliyetlerini siirdiirmeye devam
ettigi siirectir. Kisiler yasamlarinda istemedikleri ya da sevmedikleri olaylardan
kurtulmak, kisisel problemlerden, olumsuzluklardan, negatif duygulardan kagmak ve
hayatin zorluklarindan uzaklagmak i¢in bu tarz davranmislara yonelmektedirler (Yalin,

2019, s. 27).

3.2.2.5. Yenilik ve Heyecan Arama

Yenilik ve heyecan arama, bireysel olarak olas1 tehlike arz eden faktorleri icerisinde
barindirmasina ragmen, o eylemi ve davranisi gerceklestirme istegidir. Heyecan arama
egilimi, tiiketicilerin yasamlarina yeni anlamlar katmak ve bos zamanlarindaki
tercihlerinde degisiklik, yenilik arama istegidir. Yenilik arama davranisi en son

kullanilan tirtinii degistirme egilimi olarak ifade edilmektedir (Celik, 2009, s. 54).
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3.2.2.6. Hayal Kurma

Hayal kurma kisilerin eski hatiralarin1 yeniden canlandirilmasi ve biling durumunu
kendi istedigi sekilde degistirerek hayali bir diizen kurma arzusu sonucu satin alma

davraniglarin1 gergeklestirmeleri olarak ifade edilmektedir (Celik, 2009, s. 54).

3.3.Faydacilik Kavram

1850°li yillarda Ingiltere’de ortaya ¢ikan ve literatiirde ‘Ingiliz Faydacilig1’’ olarak da
gecen Ultiliterianizm yani faydacilik, herkes igin en iyi eylemin yerine getirilmesi
gerektigini savunmaktadir. Kuruculari Ingiliz filozof Jeremy Bentham ve John Stuart
Mill’dir. Faydacilik kavrami bir nesne ya da eylem sonucunda olusan somut deger
olarak ifade edilmektedir (Celik, 2009, s. 57). Faydacilik bir sosyal hedonizm bi¢imidir.
Faydacihigin  temel diistincesini, faaliyet sonunda elde edilen sonuglarin
degerlendirilmesi olusturmaktadir. Eylemi degerli hale getiren ondan elde edilen
faydadir. Faydacilikta bireyin iyiye ve mutluluga erisebilmesi i¢in ne sekilde bir
eylemde bulunmas1 gerekir sorusuna bir yanit aranmaktadir. Eylem, mutlulugu artiran
bir etki gosteriyor ise yapilan bu davranista faydaciliktan bahsedilmektedir. Eylemden
elde edilen fayda iyi veya dogru ise eylem de o Olciide iyi ve dogru olarak kabul

edilmektedir (lyi ve Tepe, 2011, s. 34,35).

Tiiketicilerin triin ya da hizmetin kalitesi, tcreti, performansi gibi fonksiyonel
niteliklerinde elde ettigi fayda rasyonel fayda olarak ifade edilmektedir. Tiiketici
agisindan bu 6zellikler 6nem arz eden kriterlerdir ve tiiketici satin alma kararlarinda

rasyonel davranis gostermektedir (Ercis, vd., 2011, s. 24).

3.4. Faydaci Tiiketim Kavramm

Kisilerin tiretim aliskanliklar, tercihleri, fizyolojik, psikolojik, ekonomik birden ¢ok
faktoriin etkisi ile sekil almaktadir. Bu etkenlerin yani sira tiiketicilerin satin alma
tercihleri iiriin ve hizmetin hedonik ve faydaci ozelliklerine gore de farkliliklar

gostermektedir.
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Tiiketicilerin satin almaya niyetlendigi veya satin alma karart verdigi tiirin ve
hizmetlerden somut yarar beklentisi faydaci yani rasyonel tiikketim olarak ifade
edilmektedir. Tiiketiciye somut fayda sinmak, faydaci tiikketim anlayisinin temel
unsurudur (Sengiil, 2013, s. 15).

Faydaci giidiiler, insanlarin ihtiyaclarinin karsilandigi iirlinlerin 6zellikleri ile ilgilidir.
Faydaci giidiiler ile hareket eden tiiketicinin satin alma kararinda {iriin ve hizmetin
kalitesi, ticreti, performansi ... vb ozellikler belirleyici olmaktadir. Faydaci tiiketim
esnasinda tiiketicinin satin alacagi iriin ihtiyaci hangi fonksiyon ile karsilamakta,
tilketiciye hangi faydayr sunmakta gibi sorulara cevap aranmaktadir. Faydaci tiiketim
egiliminde agirlikli olarak rasyonel karar verici olan tiiketici en az maliyet ile en fazla
fayda saglayacak sekilde degerlendirme yapip tercihlerini  bu  sekilde
gerceklestirmektedir (Celik, 2009, s. 58,59).

Dhar ve Wertenbroch (2000) faydaci tiiketimin, iriiniin 6zelliklerinin nesnelligi ve
fonksiyonelligi ile yakindan iliskili oldugunu ifade etmektedir. Ornegin; tiiketiciler bir
el hareketleri ile kontrol edilebilen el feneri hakkinda daha 6nceden bilgi sahibidirler ve
rasyonel olarak bir el fenerinin islevselliginden ne bekleyeceklerini bilmektedirler.
Boylelikle el feneri alirken ne 6zellikler aradiklar1 bilinmekte, rekabet edilen markalar
hakkinda siralama yapilabilmekte ve secilen marka arzu edilme 6lgiitiiyle en 1yi sekilde

eslestirilebilmektedir (Dhar ve Wertenbroch, 2000, s. 8).

Her davranmisin hedonik (pozitif veya negatif) ya da faydaci 6zellikleri olabildiginden
tiiketimler faydaci ve hedonik olarak keskin bigimde ayrilmamalidir. Ornegin; bir
kasmir mont tanimladig: liikks, gosterigli imajdan dolay: tercih edilip satin alinabildigi
gibi soguk kisa ragmen sicak tuttugu i¢in de satin alinabilmektedir (Solomon, 2006, s.

123).

Faydaci aligveris, tiiketicinin bir magazayr se¢mesi ile triiniin bedelini 6deyerek
harcayacagi zamani, ¢abay1 ya da riski en aza indirme gibi faydaci 6zelliklerin etkisiyle

ortaya ¢cikmaktadir (Fettahlioglu, Yildiz ve Birin, 2014, s. 311).
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Faydaci aligveris degerinde her aligveris, satin alma ile sonlanmak zorunda degildir.
Bazi durumlarda kisilerin triinlere, fiyatlara, 6deme sckillerine dair bilgi sahibi
olabilmek amaci ile yapmis olduklar1 ziyaretler de faydaci alisveris degeri olarak
tanimlanmaktadir (Bloch ve Richins, 1983, s. 389). Kim’e gore, faydaci tiiketimin iki
boyutu oldugu ileri siiriilmektedir. Bunlardan ilki, verimlilik temelli faydaci tiikketim,
digeri ise basar1 temelli faydaci tiiketimdir. Verimlilik temelli faydaci tiikketimde zaman
ve kaynaklarin tasarrufu o6n plandadir. Burada 6nemli olan husus kisinin en kisa
zamanda, mimkiin olan en ucuz sekilde arzu ettigi iirin ve hizmeti satin almasidir.
Basar1 temelli faydaci tiikketimde ise kisi aligverisine yonelik bir planlama yapmakta
ayni zamanda belirli lirlinlere ulagsma ve satin alma islemini basar ile gerceklestirmeyi

arzu etmektedir (Kim H. , 2006, s. 57-58).

3.4.1. Faydac Tiiketim Motivasyonlari

Faydaci tiiketimin motivasyonlar1 verimlilik, basari, parasal tasarruf ve kolaylik olmak

uizere 4 kistmda incelenmektedir.

3.4.1.1. Verimlilik

Genel bir ifade ile verimlilik kavram, {iretim siirecindeki cesitli girdiler ile bu siirecten
elde edilen ciktilar arasindaki iliski, oran anlamina gelmektedir. Diger bir tanimlama ile
kaynaklari savurganliktan uzak, mimkiin olan en dogru ve en iyi sekilde

degerlendirerek tiretmek olarak ifade edilmektedir (Yiikgii ve Atagan, 2009, s. 4).

Verimlilige dayali bir aligveris zaman ve kaynaklarin tasarrufu ile ilgilidir. Faydaci
tilketim kapsaminda verimlilik incelendiginde, tiiketicinin en kisa siirede miimkiin olan
en diisilk maliyet ile kaynaklardan tasarruf etmesi seklinde ifade etmek miimkiindiir
(Kim H. , 2006, s. 58). Bu tiiketim kapsaminda tiiketici i¢in iglevsel faydalar 6n
plandadir, iriiniin somut ozellikleri fonksiyonel bir sekilde fayda saglamalidir.
Sembolik, estetik vb soyut faydalar i¢in fazladan bir licret 6demek faydaci tiiketici i¢in
pek miimkiin degildir (Coskun, 2019, s. 62-63).
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3.4.1.2. Basan

Basar1 temeline dayanan aligveris faaliyetinde tiiketici, yapacagi aligveris ile ilgili
diisiindiiklerini ya da planlamis oldugu satin alma islemini sikintisiz bir sekilde
gerceklestirmek, istedigi iirlinlere ulagsmak ve satin alma sonrasinda basar1 elde etmek
istemektedir. Satin alinmas1 amaglanan iiriinii kolayca bulabilme ve satin alma eylemini
gerceklestirebilme basaris1 hedefe yonelik bir tiikketimi ifade etmektedir (Kim H. , 2006,
s. 58). Basar1 ile sonuglanan satin alma eylemi, faydaci tiiketici agisindan bir gorev
olarak algilanmakta ve faydaci alisveris degerinin artmasini saglamaktadir (Coskun,

2019, s. 83).

3.4.1.3. Parasal Tasarruf

Maddi kaynaklar tiiketiciler i¢in her zaman onemli bir etken olmustur. Alisveris
siirecinde elde edilen parasal tasarruf tiiketiciler i¢in énemli bir faktordiir. Bir tiiketici
indirimli tirinler bulabildiginde veya fiyatlarin rakip firmalardan daha uygun oldugunu
fark ettiginde faydaci degerde bir artis meydana gelmekte ve parasal tasarruf saglanmis

olmaktadir (Rintamaki, vd., 2006, s. 12).

Tiiketici planladig: bir {iriinii satin almak istediginde, 6zellikle zaman ve para tasarrufu
yapabilecegi magazay1 tercih etmektedir. Bununla birlikte indirimli, promosyonlu
irlinleri arayip bulma, pazarlik yapma hevesi, kampanyalardan haberdar olma hedonik

tilketimde deger aligverisi tanimlanmaktadir (Arnold ve Reynolds, 2003, s. 77,78).

Indirimli iiriinlerden faydalanmak, parasal tasarruf saglamak hem faydact hem de
hedonik tiiketimde bir motivasyon dgesi olarak diistiniilebilmektedir. Fakat s6z konusu
iriiniin gergekten bir gereksinim olup olmadigi sorusu faydaci deger neticesinde
yorumlanabilmektedir. Indirim ve kampanyalardan yararlanmak her iki tiiketim
modelinde de bir deger olmasina ragmen hedonik tiiketimde sadece indirim ve
kampanyalar i¢in ihtiya¢ olmasa dahi parasal tasarruf saglanmadan tiiketici satin alma
islemini gergeklestirmektedir. Ancak faydaci tiiketimde parasal tasarruf faktorii
tilketicinin  gereksinimi olmadigr bir iriinii indirimde olsa da satin almasini
engellemektedir (Coskun, 2019, s. 62).
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3.4.1.4. Kolayhk

Hiz ve kolaylik gibi etkenler tiiketicilerin aligveris deneyimlerinde deger artirici
motivasyonlar olarak goriilebilmektedir. Faydaci tiiketimde tiiketicinin bir magaza ya da
aligveris merkezine erisim kolayligi, dogru iriine ulasabilmesi, iriiniin satin alma
isleminin sorunsuz bir bigimde yapilabilmesi ve satin aldigi iiriinii problem yasamadan
degistirebilmesi gibi birtakim unsurlar 6nem tasimaktadir. Bahsi gecen bu tiir
kolayliklar tiiketime harcanan zamandan tasarruf edilmesini saglamaktir. Faydaci
ozelliklere sahip bir tiikketici vakit alan uzun siireli aligverisleri vakit kaybi olarak
diisinmekte ve en hizli sekilde gereksinimini giderip aligverisini bir an once

sonlandirmay1 arzu etmektedir (Coskun, 2019, s. 62).

3.4.2. Faydaa Tiiketim Davramsiin Ozellikleri

Faydaci tiiketim davranisinin 6zelliklerini; fonksiyonel ozellikler ve faydalarda
odaklanma ile tiiketicileri rasyonel karar verici olarak goérme olmak iizere iki sekilde

incelemek miimkiindiir (Celik, 2009, s. 58-62). Bunlara asagida kisaca deginilmistir.

3.4.2.1. Fonksiyonel Ozellikler ve Faydalarda Odaklanma

Faydaci tiiketim, genellikle fonksiyonel ozelliklere ve faydalara odaklanmaktadir.
Tiiketicilerin degisik pazarlarda bir iriine verdikleri Oncelige, Oneme gore
pazarlamacilar triiniin fonksiyonel 6zelliklerini belirleyip, triiniin niteliklerini
inceledikleri ve en yiiksek seviyede fayda ile iriinii segtiklerini varsaymaktadirlar.
Ayrica pazarlamacilar farkli tliketiciler i¢in farkli faydalara deginebildikleri durumda
uriinden bekledikleri faydalara gore tiiketicileri gruplandirabilmelerine olanak saglamis

olmaktadirlar (Celik, 2009, s. 58-62).

3.4.2.2. Tiiketicileri Rasyonel Karar Verici Olarak Gorme

Engel, Blackwell ve Miniar gibi pek cok arastirmaci, tiiketici karar verme siirecini
gereksinimin karsilanmigini saglayan diisiiniilmiis mantikli bir hareket olarak ifade eden

bir problem ¢o6ziimi olarak gormektedirler. Tiiketici karar verme siireci ¢ogunlukla
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ihtiyacin belirlenmesi, bilgi arama, alternatifler arasinda degerlendirme yapma,
alternatifleri degerlendirme, satin alma karar1 ve tiiketim olusan adimlara gére devam
etmektedir. Bu adimlar bir 6rnek ile agiklandiginda; arabasi siirekli bozulmaya
baslayan tiiketici eski arabasini yenileme gereksinimi duyar. Tiiketici bu gereksinimin
ardindan cevresindeki araba galerilerinden, ara¢ satis bayilerinden, bilgi toplamaya
bagslar, alternatifler arasinda degerlendirme ve derecelendirme yaparak ihtiyacina gore
ne tiir bir araba alacagina karar vererek satin alma eylemini gergeklestirir (Celik, 2009,

5. 58-62).

3.5.Faydac Tiiketim ve Hedonik Tiiketim Benzerlik ve Farkhiliklar

Tiiketim kiiltlirli agisindan hedonik (hazci) tiiketim ve faydaci tiikketim iizerine yapilan
arastirmalar incelendiginde birbirinin karsiti olarak ele alindigi belirlenmistir. Faydaci
tiketim davranigi gosteren tiiketiciler onemli olan ihtiya¢ duyuldugu anda aligveris
yapmaktadir. Bu tiikketim tiirlinde tiiketici i¢in Once ihtiya¢ ortaya c¢ikar ve gereksinim
duyulan iirin ya da hizmete fiyat ve marka arastirmasi sonucunda satin alma karari
verilir. Hazci tiiketicilerde ise tiiketim ihtiyag sonucu degil keyif ve eglence icin

kac¢inilmaz bir siiregtir (Buhrman, 2012, s. 12,13).

Faydaci tliketim davranist gosteren tiiketiciler, tiiketim ve satin alma siireclerinde iiriin
ya da markanin fonksiyonel ve somut 6zellikleri iizerine yogunlasirken, hazci tiiketim
egiliminde olan tiiketiciler i¢in duygusal tepkiler, duygusal hazlar, diis kurma ve estetik

kaygilar 6n plandadir (Kalayci, 2013, s. 43).

Hedonik ve faydaci degerler ile tiiketicilerin magaza degerlendirme kriterleri arasindaki
iliskiyi gozlemek adina bir ¢alisma yapilmistir. Bu calismaya gore hedonik giidiilere
sahip tiiketiciler i¢in aligveris esnasinda magazanin tasidigl imaj 6nemli bir kriter iken,
faydaci giidiileri ile hareket eden tiiketiciler i¢in 6nemli olan planladiklar1 aligverisin
istedikleri verimlilikte, eksiksiz ve basarili bir sekilde sonuglanmasidir. Bu baglamda
faydaci tiiketiciler aligverisleri i¢in iirlin ¢esidinin fazla oldugu magaza, siiper market
gibi yerleri tercih ederlerken, hazcr tiiketicilerin tercih ettikleri magazalar, hayallerini

kurduklar1 eglenceli ve keyifli aligveris ortamin1 yasayabilecekleri tarzda ozelliklere
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sahip ve prestijli Uiriinler sunabilecek niteliklerde olmaktadir (Enginkaya ve Ozansoy,

2010, s. 153).

Faydaci tiiketimde, iirliniin satin alinmasinda fiyat esnekligi bulunmamasina ragmen
hazci tikketimde, triiniin fiyatt karar verme ve satin alma konusunda onemli bir
faktordiir. Ornegin ekmek satin alacak bir tiiketici icin fiyatin yiiksek olmasi tiiketicinin
ekmegi satin almasina ya da ertelemesine engel degildir. Ancak kendisine haz, keyif
veren bir Uriinli satin almak igin tiiketici fiyat degisikligini bekleyerek erteleme karari
verebilmektedir (Erul, 2014, s. 27). Hedonik (hazci) ve faydaci tiiketim arasindaki

farklar agagida gosterilmektedir;

Tablo 6. Hedonik ve Faydaci Tiiketim Arasindaki Farkhihiklar

Hedonik (hazci) Tiiketim Faydaci Tiiketim

Kendi basina bir amagtir Bir aragtir

Siirekli olarak satin almay1 belirtir

Satin almay1 zorunlu olarak belirtmez
' Planhdir

Uyarilma vardir

Haz bulunmaktadir

Zorunluluk / gereklilik vardir

Tecriibeye yoneliktir

Rasyonaliteye yonelik vurgu 6nemlidir

Ihtiyaglarin yar1 hazcilik seklinde tatminini

Ihtiyaclar gercekei olarak tatminini igerir

igerir

Kaynak: (Unver, 2019).

Solomon (2006)’ya gore her tiiketimin hedonik ve faydaci durumlari s6z konusu
olabildiginden faydaci ve hazci olarak ¢ok keskin bir sekilde ayrilmamalidir. Ornegin
tiikketici vizyon bir paltoyu sik oldugu i¢in, liikks imaj1 verdigi i¢in satin alma karari

verebildigi gibi sirf sicak tuttugu i¢in de alabilmektedir (Solomon, 2006, s. 123).

Yapilan aragtirmalara gore hedonik alisveris egiliminin kadinlarin erkeklere oranla daha
fazla oldugu sonucuna varilmistir. Ayrica tiiketicilerin yasadig1 yerlesim yerleri, biiyiik
sehirler ve geliri yiiksekligi gibi etkenler de bireylerin hedonik tiiketime olan ilgilerinin

daha fazla olmasina sebep olmaktadir (Aydin, 2010, s. 450).
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4. PLANSIZ SATIN ALMA

Bu bdliimde plansiz satin alma kavrami, gesitleri ve plansiz satin alma davranisini
etkileyen faktorler detaylica incelenmistir. Saf plansiz satin alma, hatirlatict plansiz

satin alma konularna yer verilmistir.

4.1. Plansiz Satin Alma Kavram

Plansiz satin alma 1950’li yillardan bugiine kadar siire gelen bir arastirma konusu
olmustur. Ekonomistler, psikologlar ve tiiketici davranislarini inceleyen bilim adamlari
plansiz insan davraniglart ile yakindan ilgilenerek teorik ve pratik olarak agiklamaya
caligmiglardir. Tiiketicilerin {irtinin somut faydalarina bakmadan plansiz olarak
gerceklestirdikleri satin alma davraniglar, tilketim alaninda farkli ve 6nemli bir alan
olusturmaktadir. Bu konuda yapilan calismalarin ¢ogu bu goriisii tanimlamak ve

kavramsallastirmak iizerine yapilmaktadir (Colley, 2002, s. 10,12).

Plansiz satin alma, planlamadan yapilan ya da diger bir ifade ile kendiliginden gelisen
bir satin alma seklidir. Bu tarz satin alma sekline egilimi olan tiiketici ise plansiz alici
olarak adlandirilir. Literatiirde plansiz satin alma davranisi ile ilgili pek ¢ok tanim
bulunmaktadir. Ancak bu konuda varilan ortak fikir, satin alma Oncesinde tiiketicinin
niyetinin olmadan aniden bir {iriinii satin almasi y&niinde olmaktadir. Ornegin,
magazalarin 6deme noktalarinda kiigiik ebatli, diistik fiyath {riinlerin bulundurulmast,
miisterileri bekleme sirasinda aligverise tesvik ederek, plansiz satin alma davraniginin

gerceklesmesine zemin hazirlamaktadir (Cakir ve Akel, 2020, s. 313)

Plansiz satin alma, insanlarin bir iiriinii satin aldiklarinda hangi nedenden dolay1 o {iriine
ihtiya¢ duyduklarini diistinmeden satin almasi seklinde ifade edilmektedir. Plansiz satin
almanin Ozellikleri; satin almanin plansiz olarak ortaya ¢ikmasi, tiiketicilerin plansiz
satin alma sirasinda bir uyaricitya maruz kalmalari, satin alma eylemini hizli ve aniden
yapmalari, herhangi bir degerlendirme, baska iiriin ile kiyaslama yapmadan satin alma
davranigini gerceklestirmeleri seklinde siralanmaktadir (Verhagen ve Van Dolen, 2011,
s. 323).
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Giliniimiizde gelisen teknolojinin etkisi ile aligveris kanallar1 ve internet, tiiketicilerin
plansiz satin alma davranislarina zemin hazirlarken, e-ticaretin yayginlagsmasi da plansiz
satin alimlarin artmasina neden olmaktadir (Kacen ve Lee, 2002, s. 169). internet
teknolojilerinin akilli telefonlar ve sosyal medya araglar1 sayesinde tiiketiciler iirlin ve
hizmetlere kolaylikla ulasip, daha kisa zamanda satin alimlarini gergeklestirebilmekte
ve bu durum da plansiz satin almay tetiklemektedir. insanlar hedonizm ve faydacilik
olmak tizere iki farkli sebepten dolayi iiriin ve hizmet satin almaktadirlar. Plansiz satin
alma ile tiiketici hedonik a¢idan arzularimi tatmin etmektedir (Cakir ve Akel, 2020, s.

315).

Tiiketiciler {irlinii satin almadan Once faydaci fonksiyonlar olarak ifade edilebilecek
nitelikleri ve 6zellikleri hakkinda detayli bilgi almak istemektedirler (Kim ve Knight,
2007, s. 1726). Ancak giiniimiizde tiiketicilerin satin alma davraniglarinda birtakim
degisiklikler gozlenmistir. Artik tiiketiciler aligveris Yyaparken iriiniin rasyonel
faydasindan daha ziyade nese, eglence ve duygusal giidiilere daha fazla tepki vererek
hedonik agidan tatmin olmayi tercih etmektedirler (Davis ve Hodges, 2012, s. 234).
Eglence ve sosyal doyum gibi ekonomik boyutu olmayan sebepler ile motive olan
tilkketiciler plansiz satin alma ile daha fazla ilgilenmektedirler (Hausman, 2002, s. 417).
Plansiz satin alma davramiginin artmasi ile isletmeler de pazarlama stratejilerinde
degisiklige giderek fiziki ve sana magaza tasarimlarini bu yonde diizenlemektedirler

(Cakar ve Akel, 2020, s. 321).

4.2. Plansiz Satin Alma Cesitleri

Plansiz satin alma ¢esitlerinin literatiirde kabul goérmiis dort farkli tiirii bulunmaktadir.
Bunlar; saf plansiz satin alma, hatirlatic1 plansiz satin alma, onerici plansiz satin alma

ve planlanmis plansiz satin almadir.

4.2.1. Saf Plansiz Satin Alma

Saf plansiz satin alma tiiriinde duygusal satin alma agirlikhidir. Tiiketicinin dncesinde

aligveris yapma diisiincesi olmadan, magazada gezinirken yeni bir iiriinii veya bir

51



markay1 gorlip ona sahip olma hevesi duymasi ile satin alma karar1 vermesi tamamen

saf plansiz satin alma olarak tanimlanmaktadir (Kaplan, 2020, s. 30).

4.2.2. Hatirlatic1 Plansiz Satin Alma

Hatirlatic1 plansiz satin alma tiirtinde tiiketici magazada gezinirken ya da markette
aligveris esnasinda bir iirlin gordiigiinde o {iriine ihtiyact oldugunu hatirlamasi sonucu

yapmis oldugu satin alma seklidir (Cakir ve Akel, 2020, s. 324).

4.2.3. Onerici Plansiz Satin Alma

Onerici plansiz satin alma tiirii bireyin bir {iriinii ilk defa gordiigiinde o {iriin ile ilgili
daha once higcbir deneyimi ve bilgisi olmadig:r halde ihtiya¢ duydugunu diisiinerek
gergeklestirmis oldugu satin alma seklidir. Tiketicinin iiriin hakkinda 6ncesinden 6n
bilgiye sahip olmamasiyla hatirlatic1 plansiz satin almadan ayrilmaktadir. Saf plansiz
satin almadan ayiran ise satin alma amacinin duygusalliktan ziyade rasyonel ya da

fonksiyonel agirlikli olmasidir (Kaplan, 2020, s. 31).

4.2.4. Planlanms Plansiz Satin Alma

Planlanmig plansiz satin alma tiirlinde tiiketici kafasinda satin almayi1 diislindiigii iirlin
icin magazaya gitmektedir, fakat aligveris sirasinda baska iirlinlerdeki fiyat indirimleri,
ozel fiyatlar, kampanyalar ve benzeri ilgi gekici firsatlar1 degerlendirmek amaciyla
planladiklarinin  disina  ¢ikarak  gergeklestirmis oldugu satin alma seklinde
tamimlanmaktadir (Civek ve Kilig, 2022, s. 83). Giiniimiizde online alisverisin artmasi
ile plansiz satin alma davramis1 daha fazla goriilmektedir. Ornegin; online market
aligverisi yapacak olan bir tiiketici kafasinda planladigi triinii almak igin siteye
girdiginde, bagka bir {rinde gordiigi promosyon, fiyat indirimindeki firsati
degerlendirmek i¢in 0 iriinii de satin almaya karar vererek planli olarak yapilan

aligverisin yaninda plansiz satin almay1 da gerceklestirmektedir.
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4.3. Plansiz Satin Alma Davranmisimi Etkileyen Faktorler

Tiiketiciler aligverise ¢iktiklart zaman sadece kafalarinda planladiklar1 tiriinlerin
yaninda, magazaya girdiklerinde belli bir uyariciya bagli olarak ilgilerini ¢eken
planlamadiklar1 baska iirlinleri de satin almaktadirlar. Tiiketicilerin plansiz satin alma
davraniglarin1 etkileyen birtakim faktorler bulunmaktadir. Bu faktorler bireysel

ozellikler, durumsal faktorler ve tirtin ile ilgili faktorler olarak siralanabilmektedir.

Bireysel o6zellikler olarak plansiz satin almada cinsiyetin, gelir diizeyinin, yasin ve
medeni halin énemli etkileri vardir. Ornegin; cinsiyet bakimmdan yapilan ¢alismalar,
kadinlarin erkeklere gore plansiz satin almaya daha egilimli olduklarini, erkeklerin
aligveriste daha az zaman ve caba harcadiklarini gostermektedir. Tiiketicilerin gelir
durumu da 6nemli etmenler arasinda yerini almaktadir. Yiiksek gelirli tiiketiciler daha
fazla plansiz satin alma gerceklestirmektedir (Dittmar, Beattie, ve Friese, 1995, s. 499).
Yas bakimindan inceleme yapildiginda genglerin plansiz satin almaya daha yatkin
olduklar1 sonucuna varilmistir (Kacen ve Lee, 2002, s. 169). Medeni hal ile ilgili
yapilan caligsmalarda, bekar tiiketicilerin evli tliketicilere gére plansiz satin almaya daha
egilimli olduklar1 sonucuna varilmistir (Geetha ve Bharadwah, 2016, s. 51).
Tiiketicilerin duygu durumlarinin plansiz satin alma davraniglart iizerinde etkisi
bulunmaktadir. Tiketicilerin olumsuz ruh halinde plansiz satin almaya daha yatkin
olduklar1 gozlemlenmistir (Rook ve Gardner, 1993, s. 14). Durumsal faktorler olarak
magaza atmosferi de tiiketicilerin plansiz satin alma davranisini etkileyen faktorler
arasinda yer almaktadir. Magaza ortamindaki gorsel ¢ekicilik, miizik, aydinlatma, koku,
tasarim, diizen, satig personelinin tutum ve yaklasimlar1 vb unsurlar tiiketicilerin
magazada daha fazla zaman harcamalarini ve plansiz satin alma olasiliklarini
artirmaktadir (Verplanken ve Herabadi, 2001, s. 76). Uriin ile ilgili faktorler de
tilketicilerin plansiz satin alma davranisini etkileyen 6nemli unsurlar arasinda yer
almaktadir. Ornegin; iiriiniin fiyatinda yapilan seri sonu, dzel giin tarzi indirimler, ii¢ al
iki o6de, ikinci iriine su kadar indirim seklinde satis promosyonlari, genis {iriin
yelpazesi, lirlinlin dmriiniin kisa olmasi, {irliniin boyutundan ve agirligindan kaynakli
taginabilirligi gibi etkenler plansiz satin almay1 dogrudan etkilemektedir (Kaplan, 2020,
s. 83-85).
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5. ARASTIRMA METODOLOJISi VE BULGULAR

Bu bélimde arastirmanin amaci, kullanilan yontem, 6rneklem grubu, veri toplama
teknigi, verilerin analiz yontemi, verilerin analizleri ve bu sonuglara gore hipotezlerin

simnanmasina yer verilmistir.

5.1. Arastirmanin Amaci

Tim diinyay1 etkisi altina alan Covid-19 pandemi siireci ile birgok biiyiik degisim
oldugu gibi tiiketici davranislarinda da 6nemli 6l¢iide degisimler olmustur. Tiiketicilerin

satin alma yontem ve sekillerindeki degisiklikler meydana gelmistir.

Covid-19 pandemisinin tiikketici davranisi lizerine etkileri konulu bu arastirmanin amaci;
salgin siirecinde algilanan saglik riskinin ve algilanan tehdidin hedonik ve faydaci
tiiketim ile plansiz satin alma tizerindeki etkisinin ve Covid-19 saglik riski ile tehdidinin
plansiz satin alma iizerindeki etkisinde hedonik ve faydaci tiiketimin araci rollerinin
incelenmesidir. Aym1 zamanda hedonik ve faydaci tiiketimin plansiz satin alma

tizerindeki etkisi de arastirilmastir.

5.2. Yontem

Aragtirma anket yontemi kullanilarak hazirlanmistir. Veri toplamada en ¢ok kullanilan

yontem anket yontemidir (Yazicioglu ve Erdogan, 2007, s. 75).

Eyliil 2020 ve Mart 2021 tarihleri arasinda yapilan anket 4 boliimden olugmaktadir,
birinci boliimde kisisel bilgiler ikinci bolimde Covid-19 tiiketim aliskanliklar1 ve
sekilleri, koronaviriis salgini siirecinde satin alma ydntemleri, satin alinan iiriin gruplar
ve hastaliga yakalnma durumu ile hastaliga karsi as1 olma durumuna yonelik cevaplar
aranmigtir, l¢iincli bolimde ise algilan tehdit ve algilanan saglik riski konularinda
sorular sorulmustur, dordiincii ve son boliimde ise hazci (hedonik) tiiketim, faydaci
tiiketim ve plansiz satin alma konularinda sorular yoneltilmistir. Birinci bolimde 8,
ikinci boliimde 35, tigiincii bolimde 10 ve son boliimde ise 17 olmak {izere toplam 40
soru yoneltilmistir katilimcilara. Ankette Sekil 2’de verilen degerlerin birbirlerine

etkileri aranmaya ¢aligilmstir.
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Sekil 4. Gelistirilen Arastirma Modeli

5.3. Evren ve Orneklem

FAYDACI
TUKETIM

Evren, arastirma sonuglarinin genellenmek istendigi ana kiitle iken, 6rneklem ise ana

kiitlenin tamamina ulagmanin miimkiin olmadig1 zamanlarda evren yerine kullanilan

daha kiigiik kiitleyi temsil eder.

Bu c¢alismada da farkli yas, farkli egitim, farkli gelir diizeyine sahip bireylerden

olusturulmaya c¢aligilan 410 kisilik bir 6rneklem grubuna ulasilmistir. Sorular

katilimcilara, mail, WhatsApp ve internet linkleri ile ulagtirilmistir. Katilimeilar bu

anket calismasima goniillii olarak katilim saglamiglardir. Ornekleme yontemi olarak

kolayda 6rnekleme ve kartopu 6rnekleme kullanilmistir.
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5.4. Arastirmamn Hipotezleri

Arastirma kapsaminda yiiriitiilen anket ¢alismasi ile asagidaki hipotezlerin sinanmasi
amaglanmustir. Sirastyla hipotezler (H)

H1: Covid-19 algilanan saglik riskinin hedonik tiiketim iizerinde etkisi vardir.

H2: Covid-19 algilanan saglik riskinin faydaci tiiketim iizerinde etkisi vardir.

H3: Covid-19 algilanan saglik riskinin plansiz satin alma {izerinde etkisi vardir.

H4: Covid-19 algilanan tehdidin hedonik tiiketim tizerinde etkisi vardir.

H5: Covid-19 algilanan tehdidin faydaci tiiketim iizerinde etkisi vardir.

H6: Covid-19 algilanan tehdidin plansiz satin alma tizerinde etkisi vardir.

H7: Hedonik tiiketimin plansiz satin alma tlizerinde etkisi vardir.

H8: Faydaci tiikketimin plansiz satin alma iizerinde etkisi vardir.

H9: Covid-19 algilanan saglik riskinin plansiz satin alma niyeti iizerindeki etkisinde
hedonik tiikketimin araci rolii vardr.

H10: Covid-19 algilanan saglik riskinin plansiz satin alma niyeti lizerindeki etkisinde
faydac1 tiikketimin araci rolii vardir.

H11: Covid-19 algilanan tehdidin plansiz satin alma niyeti {izerindeki etkisinde hedonik
tiiketimin araci rolii vardir.

H12: Covid-19 algilanan tehdidin plansiz satin alma niyeti iizerindeki etkisinde faydaci

tiketimin araci rold vardir.

5.5.Arastirmada Kullanilan Olgekler

Yapilan arastirmada arastirma konusuna gore, diger gelistirilen arastirma modeli
kavramlarina etkisini 6l¢cmede asagidaki 6lgekler uygulanmistir;
e algilanan tehdit i¢in (Lin ve Bautista, 2016), (Yang, 2012).
e algilanan saglik riski i¢in (Hwang ve Choe, 2020).
¢ hedonik tiiketim i¢in (Chebat ve Morrin, 1994), (Babin, Darden, ve Griffin, 1994),
(Bakartas, 2010).
e faydaci tiiketim i¢in (Chebat ve Morrin, 1994), (Babin, Darden, ve Griffin, 1994),
(Bakartas, 2010).
e plansiz satin alma i¢in (Ridgway, Kukar-Kinney, ve Monroe, 2008), (Alemdar,
2010), (Verhagen ve Van Dolen, 2011).
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5.6.Verilerin Analizi ve Bulgular

Veri analizinde, anketi yanitlayanlarin demografik 6zelliklerinin incelenmesine yonelik
frekans analizi, modelde yer alan degiskenlerin 0Olgek faktér yapilarinin
degerlendirilmesine yonelik dogrulayici faktdr analizi  yapilmis, olusan faktor
yapilarmin giivenirliligini ve gecerliligini incelemek i¢in Cronbach alfa ile CR ve AVE
birlesik ve ayirt edici gegerlilik degerleri hesaplanmistir. Korelasyon ve yapisal esitlik
modeli yol analizinde normal dagilima uygunluga gore analiz sekillenecegi i¢in normal
dagilimi uygunluk simamasi gegerliligi ve giivenirliligi saglanmis Olgek faktor
yapilarinin ¢arpiklik ve basiklik degerlerine gore incelenmistir. Faktor yapilart arasi
iligkileri incelemek i¢in Pearson korelasyon analizi ve hipotezlerin test edilmesi yapisal
esitlik modeli yol analizi yapilmistir. Yapilan bu analizlerde dogrulayici faktor analizi
CR ve AVE gecerlilik degerleri ile yol analizinde AMOS 24 programi kullanilirken,

diger tiim analizlerde SPSS 24 analiz programi kullanilmstir.

5.6.1. Demografik Ozellikler

Tablo 7. Anketi Yanitlayanlarin Cinsiyete Gore Dagilhim

Cinsiyetiniz Say1 Yiizde
Erkek 240 58,5
Kadin 170 415
Toplam 410 100,0

Ankete katilim saglayarak yanitlayanlarm cinsiyet dagilimmi gosteren Tablo 7
incelendiginde, erkeklerin %58,5, kadinlarin %41,5 oraniyla ¢alismada yer aldigi

goriilmektedir.

Tablo 8. Anketi Yanitlayanlarin Yasa Gore Dagilim

Yasiniz Say1 Yiizde
19-25 50 12,2
26-35 120 29,3
36-50 195 47,6
51-64 35 8,5
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65 ve tlizeri 10 2,4

Toplam 410 100,0

Tablo 8 katilimcilarin yas dagilimini gostermektedir. 36-50 yas arast katilimcilar %47,6
oraninda orneklemde yer alirken, sonrasinda sirasiyla %29,3 oraninda 26-35 yas arasi
katilimeilar, %12,2 oraninda 19-25 yas arasi katilimcilar, %8,5 oraninda 51-64 yas arasi
katilimcilar ve son olarak %2,4 oraninda 65 yas ve istii katilmcilarin yer aldigi

goriilmektedir.

Tablo 9. Anketi Yamitlayanlarin Medeni Durumlarina Gére Dagilimi

Medeni Durumunuz Say1 Yiizde
Bekar 140 34,1
Evli 270 65,9
Toplam 410 100,0

Anketi yanitlayanlarin  medeni durumuna gore dagilimmi gosteren Tablo 9
incelendiginde, evli katilimcilarin % 65,9 oraniyla 6rneklemde ¢ogunluk olarak yer

aldig1, bekar katilimcilarin ise %34,1 oraniyla 6rneklemde yer aldigi goriillmektedir.

Tablo 10. Anketi Yamitlayanlarin Egitim Durumlarma Gére Dagilim

Egitim Durumunuz Say1 Yiizde
Doktora 40 9,8
Lise 20 4,9
Lisans 255 62,2
Yiiksek Lisans 95 23,2
Toplam 410 100,0

Anketi yanitlayanlarin  egitim durumuna gor dagilimini gosteren Tablo 10
incelendiginde, katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugunun % 62,2 orantyla lisans, %23,2
yiiksek lisans, %9,8 ile doktora ve son olarak %4,9 ile lise mezunu olduklar

goriilmektedir.
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Tablo 11. Anketi Yamitlayanlarin Kisisel Gelir Diizeyi Durumuna Goére Dagilimi

Kisisel Gelir Diizeyiniz Say1 Yiizde
0-3.000 45 11,0
3.001-5.000 135 32,9
5.001-10.000 110 26,8
10.001-20.000 90 22,0
20.001 ve uizeri 30 7,3
Toplam 410 100,0

Tablo 11 anketi yanitlayanlarin kisisel gelirlerine gore dagilimlarini gostermektedir.
Orneklemde en ¢ok, %32,9 oraninda 3.001-5.000 TL arasi gelire sahip katilimcilar,
sonra sirasiyla %26,8 ile 5.001-10.000 TL aras1 gelire sahip katilimcilar, %22 ile
10.001-20.000 TL aras1 gelire sahip katilimcilar, %11 ile 0-3.000 TL aras1 gelire sahip
katiimcilar ve son olarak %7,3 ile 20.001 ve iizeri gelire sahip katilimcilar yer

almaktadir.

Tablo 12. Anketi Yamtlayanlarin Koronaviriise Yakalanma Durumlarina Gore Dagilimi

Hic¢ koronaviriise yakalandimz | Say1 Yiizde
mi?

Evet 80 19,5
Hayir 330 80,5
Toplam 410 100,0

Anketi yanitlayanlarin koronaviriise yakalanma durumlaria gore dagilimini gosteren
Tablo 12 incelendiginde %80,5’inin yakalanmadigi ve %19,5’inin yakalandigi

goriilmektedir.

Tablo 13. Anketi Yamitlayanlarin Covid-19 Asis1 Olma Durumuna Goére Dagilimi

Covid-19 asis1 oldunuz mu? Say1 Yiizde
Asla olmay1 diisinmiiyorum 15 3,7
Evet 1 doz 55 13,4
Evet 2 doz 280 68,3
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Evet 3 doz 30 7,3
Hayir 30 7,3
Toplam 410 100,0
Anketi yanmitlayanlarin  Covid-19 asisi olma durumunu gosteren Tablo 13

incelendiginde, %68,3 oranla biiyiik cogunlugun 2 doz as1 oldugunu, %13,4’linlin 1 doz
ast oldugunu, %7,3’liniin 3 doz as1 oldugunu, %3,7’sinin de as1 olmadigini belirttikleri

ortay ¢ikmustir.

Tablo 14. Anketi Yamtlayanlarin Koronoviriis Siirecinde En Cok Satin Aldiklar1 Uriinlere
Gore Dagilimi

Koronaviriis salgim1 siiresince, | Say1 Yiizde
en ¢ok ne satin aldimz?

Diger 85 20,7
Hobi tirtinleri 15 3,7
Organik gida ve takviye iirtinleri | 100 244
Teknolojik tirtinler 20 49
Tekstil ve konfeksiyon iiriinleri 20 4,9
Temizlik ve hijyen iirtinleri 170 41,5
Toplam 410 100,0

Anketi yanitlayanlarin koronaviriis siiresince en ¢ok ne satin aldiklarin1 gésteren Tablo
14 incelendiginde, katilimcilarin %41,5’inin temizlik ve hijyen iriinlerini, %24,4 {inlin
organik gida ve takviye lriinlerini, %20,7’sinin diger iiriinleri, %4,9’unun teknolojik
iiriinleri ve yine %4,9’unun tekstil ve konfeksiyon iiriinlerini, son olarak %3,7’sinin

hobi tiriinlerini satin aldiklarini belirttikleri goriilmektedir.

5.6.2. Dogrulayici1 Faktor Analizi Sonuglar:

Olgek faktdr yapilarinmin incelenmesi igin, dogrulayici faktdr analizi yapilmistir.
Dogrulayict faktdr analizi daha onceden tanimlanmis ve sinirlandirilmis bir modele
iliskin yapmin dogrulanmasi i¢in yapilmaktadir. Olgegi ya da alt boyutlar1 olusturan

ifadelerin ayni boyutlari, ayn1 kavrami, ayn1 degiskeni dogrulayip dogrulamadigi bu
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analiz ile sianmaktadir. Dogrulayict faktdr analizi yapisal esitlik modellemelerinden
biridir ve yapilan analiz sonucu boyutlara iliskin ifadelerin regresyon katsayilar1 faktor
yiikiinii ifade etmektedir. Bu degerin 0,40°dan fazla olmasi o ifadenin, o boyutu
tanimlamasi agisindan yeterli kabul edilmektedir. Dogrulayic1 faktor analizi sonucu
yapmin dogrulanmasi igin sadece faktor yiiklerinin 0,40°dan fazla olmasi yeterli
olmamakta ve model uyum indeksi degerlerine bakilmaktadir. Bu uyum indeksi
degerleri X*sd, SRMR, GFI, NNFI, CFl, RMSEA gibi degerlerdir (Cokluk,
Sekercioglu, ve Biiyiikoztiirk, 2021). Uyum indeksi degerlerinin uygun aralikta yer
almamas1 durumunda hata terimleri arasindaki tahmin katsayilar1 degerlendirilerek, en
yiiksek katsayilara sahip hata terimleri arasi kovaryanslar olusturularak model uyum

indekslerinin uygun aralikta yer almasi saglanmaya ¢ailisiimaktadir.
SO
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Sekil 5 incelendiginde, uyum indeksi degerlerinin uygun aralikta olmalarinin
saglanmasi i¢in e2-el17 arasinda, el15-e16 arasinda, e2-AT(Algilanan Tehdit) ve e2-FT
(Faydaci1 Tiiketim) arasinda kovaryanslar olusturuldugu goriilmektedir. Nihai analiz

sonucunda elde edilen uyum indeksi degerleri asagida Tablo 15°te gosterilmistir.

Tablo 15. Dogrulayic1 Faktor Analizi Uyum Indeksi Sonuglar

intijzll:sTeri Sonugclar Iyi Uyum Degerleri Kabul Edilebilir Deger
y/df 4,253 0<y¥df<?2 2<y?/df<5
CFlI 0,967 0,97 <CFI<1,00 0,95 <CFI<0,97
GFI 0,863 0,90 < GFI1 < 0,95 0,85 <GFI<0,90
NNFI 0,909 0,95 <NFI <1,00 0,90 < NFI < 0,95
RMSEA 0,071 0 <RMSEA<0,05 0,05 <RMSEA <0,08
SRMR 0,083 0<SRMR<=0,05 0,05< SRMR <0,10

Tablo 15’teki uyum indeksi degerleri incelendiginde, tiim degerlerin iyi ya da kabul
edilebilir degerleri sagladig: tespit edilmistir. Bu durum o6lgeklerin faktdr yapilarinin
dogrulandigin1 gostermektedir. Hata terimleri arasi baglantilar olusturularak, uyum
indeksi degerlerinin iyi ve kabul edilebilir deger araliklarinda yer almalar1 saglandiktan

sonra elde edilen faktor yiikii degerleri asagida Tablo 16’da verilmistir.

Tablo 16. Dogrulayic1 Faktor Analizi Sonuglari

Faktor Yiikii
AT1 — Algilanan Tehdit 0,623
AT2 —> Algilanan Tehdit 0,861
AT3 — Algilanan Tehdit 0,913
ASR3 > Algilanan Saglik Riski 0,763
ASR2 - Algilanan Saglik Riski 0,952
ASR1 —> Algilanan Saglik Riski 0,903
HT5 — Hedonik Tiiketim 0,669
HT4 > Hedonik Tiiketim 0,820
HT3 — Hedonik Tiiketim 0,902
HT2 — Hedonik Tiiketim 0,907
HT1 > Hedonik Tiiketim 0,804
FT1 —> Faydaci Tiiketim 0,633
ET2 —> Faydaci Tiiketim 0,444

62



Faktor Yiikii
FT3 ---> Faydaci Tiiketim 0,832
FT4 ---> Faydaci Tiiketim 0,806
PSA1l ---> Plansiz Satin Alma 0,680
PSA2 ---> Plansiz Satin Alma 0,743
PSA3 -—-> Plansiz Satin Alma 0,890
PSA4 -—-> Plansiz Satin Alma 0,854

Tablo 16’daki degerlerin her birinin 0,40’tan biiyiik olmasi nedeniyle herhangi bir ifade
olgekten cikarilmamus, Olgekler orijinal formlaryla dogrulanmustir. Olgek faktdr

yiiklerinin 0,444-0,952 arasinda dagildig1 goriilmektedir.

5.6.3. Giivenilirlik ve Gecgerlilik Test Sonuc¢lar:

Olusan faktor yapilarina iligkin giivenilirligin incelenmesinde, Cronbach alfa
giivenilirlik kat sayis1 kullanilmaktadir. Bu degerin 0,70 ve iizeri ¢ikmasi giivenilirligin
saglandigim1  gostermektedir  (Biytikoztirk, 2011).  Gegerlilik  degerlerinin
incelenmesinde CR birlesik gecerlilik ve AVE ayirt edici gegerlilik degerleri kullanilir.
Bu degerlerden CR degerinin 0,70 ve iizeri ¢ikmasi, AVE degerinin ise 0,50 ve iizeri

cikmasi gegerliligin saglandigimin gostergesidir (Fornell ve Larcker, 1981, s. 4).

Tablo 17. Olgeklere iliskin Giivenilirlik ve Gegerlilik Test Sonuclar:

Cronbach CR AVE
ifade Sayis1 | Alfa Giivenilirlik | Gegerlilik Gecerlilik
Algilanan Tehdit 3 0,836 0,851 0,661
Algilanan Saglik Riski 3 0,902 0,904 0,761
Hedonik Tiiketim 5 0,915 0,912 0,676
Faydaci Tiiketim 4 0,768 0,812 0,511
Plansiz Satin Alma 4 0,869 0,871 0,63

Arastirma modelindeki degiskenlerin giivenilirlik ve gegerlilik degerleri Tablo 17°de
goriilmektedir. Tiim degiskenlerin giivenilirlik ve gecerlilik degerlerinin saglandigi

sonucuna ulagilmaistir.
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5.6.4. Normal Dagiima Uygunlugun Degerlendirilmesi

Aragtirma verilerinin normal dagilima uygunlugunun incelenmesi, yapilacak analizlerin
baz1 varsayimlar1 saglamasi ag¢isindan 6nemlidir. Verilerin normal dagilima uymasi
durumunda farklilik testleri i¢in parametrik testler kullanilirken, uymamasi durumunda
parametrik olmayan testler kullanilmaktadir. Korelasyon analizi i¢in ise normal
dagilima uygunluk olmasi durumunda Pearson, olmamasi durumunda Spearman
korelasyon katsayis1 kullanilmaktadir (Field, 2009). Yapisal esitlik modelleri ve
dogrulayic1 faktdr analizinde ise normal dagilima uygunlugun olmadigi durumlarda
Roboust Maksimum Likelihood yontemi tercih edilirken, uygunlugun oldugu
durumlarda Asymptotically Distrubition Free yontemi tercih edilmektedir (Bandoaos,
2014, s. 8). Normal dagilima uygunlugun incelenmesinde ¢arpiklik ve basiklik degerleri
ya da Kolmogorov Smirnov testi kullanilmaktadir. Bu ¢alismada carpiklik ve basiklik
degerlerine gore normal dapilima uygunluk sonuclar1 degerlendirilmistir. Carpiklik ve
basiklik degerlerinin -2 ile +2 arasinda olmasi sonucunda verilerin normal dagilima

uygun oldugu kabul edilmelidir goriisii benimsenmistir (George & Mallery, 2010).

Tablo 18. Olgeklere Iliskin Normal Dagilim Uygunluk Inceleme Sonuclar

N | Minimum | Maximum | Ortalama Std. Sapma | Carpikhk | Basikhik
AT 410 1,00 5,00 4,10 0,905 -1,127 1,168
ASR 410 |1,00 5,00 3,85 1,033 -0,731 -0,102
HT 410 1,00 5,00 2,17 1,031 0,773 0,105
FT 410 1,00 5,00 4,03 0,819 -1,177 1,710
PSA 410 1,00 4,75 2,71 1,121 -0,157 1,082

Tablo 18’deki degerler incelendiginde, arastirmada kullanilan tiim degiskenler igin
carpiklik ve basiklik degerlerinin -2 ile +2 arasinda olmasi sonucunda verilerin normal

dagilima uydugu tespit edilmistir.

Degiskenlerin ortalama degerleri incelendiginde, algilanan tehdidin (ort=4,10) algilanan
saglik riski (ort=3,85) algisindan daha fazla oldugu, faydaci tiiketimin (ort=4,03)
hedonik tiiketimden (ort=2,17) daha fazla oldugu, plansiz satin almanin (ort=2,71) ¢ok

daha diisiik diizeyde ve az oldugu sonucuna ulagilmistir.
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5.6.5. Korelasyon Analizi Sonug¢lar:

Korelasyon analizi degiskenler arasi analizleri incelemek amaciyla yapilmaktadir
(Kalayci, 2006). Calismada veriler normal dagilima uygun oldugu igin Pearson
korelasyon katsay1r degerleri kullanilmistir. Korelasyon katsayi degerini ifade eden r
katsayis1 asagidaki sekilde yorumlanmaktadir;

e 0,00 <r<0,19 arasinda ise ¢ok zay1f

¢ 0,20 <r < 0,39 arasinda ise zayif

¢ 0,40 <r<0,59 arasinda ise orta

e 0,60 <r<0,79 arasinda ise yiiksek

¢ 0,80 <r<1,00 arasinda ise ¢ok yiiksek
diizeyde korelasyon oldugu, degiskenler arasinda bu diizeyde iliski oldugu seklinde
degerlendirme yapilmaktadir (Dunn ve Mannes, 2001).

Tablo 19. Korelasyon Analizi Sonuglari

AT ASR HT FT PSA
AT 1 0,639™ 0,225™ 0,535 0,324
ASR 1 0,183 0,472™ 0,282™
HT 1 0,041 0,500
FT 1 -0,015
PSA 1
** p degeri 0.01 diizeyinde anlamli.

Tablo 19 degiskenler arasi iligkileri degerlendirmeye yonelik yapilan korelasyon analizi
sonuclarin1 gostermektedir. Tablodaki degerlerden p degeri (**) anlamli olan sonuglara
gore degerlendirme yapildiginda, algilanan tehdidin, algilanan saglik riski (r=0,639) ile
yiiksek, hedonik tiiketim (r=0,225) ile zay1f, faydaci tiiketim (r=0,535) ile orta, plansiz
satin alma (r=0,324) ile ise zayif diizeyde iliskisi oldugu sonucuna ulasilmistir.
Algilanan tehdidin faydaci tiiketim ile iliskisi hedonik tiiketimle olan iligkisine gore
(0,535 > 0,225) daha yiiksektir. Bu bulgu Covid-19 tehdidi artmas1 durumunda hedonik

tiiketim yerine faydac tiiketimin daha 6ne ¢giktigini gostermektedir.

Algilanan saglik riskinin, hedonik tikketim (r=0,183) ile ¢ok zay1f, faydaci tikketim
(r=0,472) ile orta, plansiz satin alma (r=0,282) ile zayif diizeyde iliskisi oldugu tespit
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edilmistir. Algilanan saglik riskinin faydaci tiikketim ile iliskisi hedonik tiiketimle
iliskisine gore (0,472 > 0,183) daha yiiksektir. Bu bulgu, algilanan tehdit i¢in belirtildigi
gibi algilanan saglik riskinin artmasi durumunda faydaci tiiketimin daha g¢ok One

ciktigini gdstermektedir.

Hedonik tiiketimin faydaci tiiketimle iliskisinin istatiksel olarak anlamli olmadigi,
plansiz satin alma (r=0,500) ile orta diizeyde iliskisi oldugu belirlenirken, faydaci
tiikketimin ise plansiz satin alma ile istatiksel olarak anlamli bir iliskiye sahip olmadig:
saptanmistir. Bu bulgu, Covid-19 pandemi donemindeki hedonik tiiketimin daha c¢ok

plansiz satin alma ile sonuglandigi seklinde yorumlanabilir.

5.6.6. Arastirma Modeli Hipotez Test Sonugclari

Calismada yer alan aragtirma modeline yonelik hipotezlerin test edilmesinde process
makro uzantisi kullanilmigtir. Hipotezlerde araci etki incelemesi amaglandigi igin
analizde model olarak model 4 kullanilmistir. Sonuglar asagida Tablo 20’de
Ozetlenmistir. Hipotez test sonuglarinin incelenmesinde bu iki degerlendirme aracindan
biri kullanilmaktadir. Buna gore sonuglar p 0,05 istatistik 6nem diizeyinde ve LLCI ile
ULCI degerleri arasinda sifir olmamasi durumuna gore degerlendirilmistir. P degerinin
0,05’ten kiiciik olmas1 ve LLC ile ULCI arasinda sifir degerinin yer almamasi etki

katsayisinin anlamli oldugunu gostermektedir (Hayes, 2013).

Tablo 20. Arastirma Hipotezlerini Test Etmeye iliskin Analiz Sonuclar

Dogrudan etki Katsay1 | Std.Hata | t p LLCI |ULCI
ASR->HT 0,1822 | 0,0485 | 3,7531 | 0,0002 | 0,0867 0,2776
ASR->FT 0,2150 | 0,0377 | 5,7006 | 0,0000 | 0,1409 0,2891
5 ASR->PSA 0,2412 | 0,0477 | 5,0568 | 0,0000 | 0,1474 0,3350
ﬁ AT->HT 0,2129 | 0,0550 | 4,6662 | 0,0000 | 0,1485 0,3646
E AT->FT 0,2565 | 0,0435 | 4,8899 | 0,0000 | 0,1273 0,2984
-E AT->PSA 0,3030 | 0,0541 | 5,6001 | 0,0000 | 0,1967 0,4094
HT->PSA 0,4878 | 0,0462 | 10,5615 | 0,0000 | 0,3970 0,5786
FT->PSA -0,1238 | 0,0583 | -2,1222 | 0,0344 |-0,2384 | -0,0091
Dolayh etki Katsay: | Std.Hata | t p LLCI ULCI

66



ASR->HT->PSA 0,0917 | 0,0250 | 10,9301 | 0,0000 | 0,0447 | 0,1424
ASR->FT->PSA -0,0276 | 0,0142 | -2,1679 | 0,0307 |-0,0583| -0,0026
AT->HT->PSA 0,251 | 0,0292 | 3,1392 | 0,0018 | 0,0709 | 0,1865
AT->FT->PSA -0,0263 | 0,0163 | 4,8339 | 0,0000 |-0,0638| -0,0010
Toplam etKi Katsay: | Std.Hata | t p LLCI |ULCI

ASR->PSA 0,3053 | 0,0515 | 5,9269 | 0,0000 | 0,2040 | 0,4066
AT->PSA 0,4018 | 0,0580 | 6,9229 | 0,0000 | 0,2877 | 0,5159

Arastirma hipotez test sonuglari Tablo 20°de goriilmektedir. Tim p degerlerinin
0,05’den kiiciik ¢ikmasi ve LLCI ile ULCI arasinda sifir degerinin olmamasi etki

katsayilarinin anlamli oldugunu ve hipotezlerin desteklendigini gdstermektedir.

Algilanan saglik riskinin, hedonik tiiketim {izerinde f=18,22, faydac tiiketim iizerinde

B=21,50 ve plansiz satin alma iizerinde f=24,12 oraninda etkisi oldugu belirlenmistir.

H1, H2 ve H3 desteklenmistir.

Algilanan tehdidin, hedonik tiiketim {izerinde B=21,29, faydaci tiiketim iizerinde
=25,65 ve plansiz satin alma tizerinde B=30,30 oraninda etkisi oldugu tespit edilmistir.

H4, H5 ve H6 desteklenmistir.

Hedonik tiiketimin, plansiz satin alma {izerinde P=48,78 oraninda etkisi oldugu
saptanmistir. Bu bulgu hedonik tiiketimin artmast durumunda plansiz satin almalarin da

arttigini gostermektedir. H7 desteklenmistir.

Faydaci tiiketimin, plansiz satin alma tizerindeki etkisi ise f=-12,38 ve ters yonde etki
olarak hesaplanmistir. H8 desteklenmistir. Bu bulgu faydaci tiiketimin artmasi

durumunda, plansiz satin alma davranisinin azaldigini gostermektedir.

Dolayli etkiler incelendiginde, algilanan saglik riskinin, plansiz satin alma {izerindeki
etkisinde, hedonik tiikketimin =9,17, faydac1 tiiketimin B=-2,76 oraninda etkisi oldugu
belirlenmistir. H9 ve H10 desteklenmistir. Algilanan saglik riskinin, plansiz satin

almaya etkisine, hedonik tiiketim olumlu yonde etki edip katki saglarken, faydaci
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tiiketim olumsuz yonde etki edip plansiz satin alma egilimini azaltic1 yonde araci role

sahip olmustur.

Algilanan tehdidin, plansiz satin alma iizerindeki etkisinde, hedonik tiiketimin f=12,51,
faydaci tiiketimin B=-2,63 oraninda etkisi oldugu tespit edilmistir. H11 ve H12
desteklenmistir. Algilanan saglik riskinde oldugu gibi, algilanan tehdidin plansiz satin
almaya etkisinde hedonik tiiketim olumlu yonde etki edip katki saglarken, faydaci

tiiketim ise olumsuz yonde etki edip azaltic1 yonde etkiye sahiptir.

Algilanan saglik riskinin ve algilanan tehdidin plansiz satin alma iizerindeki toplam
etkisine degerlendirildiginde, algilanan saglik riski f=30,53 ve algilana tehdit p=40,18
iken, plansiz satin alma tizerindeki toplam etkilerinin, dogrudan etki degerlerine
sirastyla f=24,12 ve p=30,30 gore artmasi nedeniyle hedonik tiikketimin bu etkilesimi
artirict yonde etkisi oldugu ve faydaci tiiketimin ise azaltici yonde etkisi oldugunu
gostermektedir. Bu bulgular algilanan saglik riskinin artmasi durumunda, plansiz satin
alma artarken, bu duruma hedonik tiiketimin artirict yonde etki ettigi, faydac tiikketimin

Ise azaltic1 yonde etki ettigi sekilde yorumlanabilir.
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SONUC VE ONERILER

Kiiresel boyuta ulasip pandemi ilan edilen salgin hastaliklar yasandigi donemin
sartlarina, gerekliliklerine, anlayisina gore degisiklik gostermekle birlikte insan ve
toplum hayatim1 olumsuz yonde etkilemis ve sona eren pandemilerin bazilar
kazandirdiklar1 aligkanliklarint devam ettirmistir. Covid-19 pandemisi ve getirdigi can
kaybi etkisi ile insanlarin izolasyon ve toplu ortamlardan uzaklasma iggiidiisii ve
getirilen kisitlamalar birlikte seyahat etme, okul, alisveris merkezi, spor salonu, tiyatro,
sinema gibi toplu ortamlardan uzaklasmasi sonucunda sosyal hayatin daha fazla
olumsuz yonde etkilendigi goriilmektedir. Dolayisiyla tiiketici aligveris degerlerinin ve
tiketim davraniglarinin degiskenlik gosterdigi kesindir. Bu donemde “’evde kal’’ ve
“’hayat eve sigar’’ gibi sosyallesmeyi olumsuz etkileyen sloganlar olugsmustur. Bununla
birlikte sokaga ¢ikma yasagi ve kisitlamalar ile insanin evde kalma ic¢giidiisiiniin sosyal

hayati olumsuz yonde etkiledigi sGylenebilir.

Ekonomiyi de olumsuz yonde etkileyen pandemiler, maliyetlere hem dogrudan hem de
dolayli etki ederek fiyatlarin artmasina sebep olabilir. Olusan tiretim kaybiyla birim
maliyet yiikselisi ve hastalikla miicadeleden kaynaklanan maliyetler ekonomileri ciddi

anlamda etkileyebilir.

Bu calismada, Covid-19 pandemi siirecinde algilanan tehdit ve algilanan saglik riskinin
faydaci, hedonik tiiketim ve plansiz satin alma iizerinde etkisi olup olmadigini tespit
etmek, yine algilanan saglik riski ve algilanan tehdidin plansiz satin alma iizerindeki
etkisinde hedonik veya faydaci tiiketimin araci roliiniin olup olmadigim tespit etmek

amaclanmastir.

Algilanan saglik riskinin ve tehdidinin en ¢ok plansiz satin almaya etkisi olurken
sonrasinda sirastyla faydaci tiiketim ve hedonik tiiketime etkisi olmustur. Tiiketiciler ilk
etapta hastaliga yakalanma tehdidinden ve sagliklarindan endise ederek temizlik ve gida
takviyesi triinleri gibi faydaci tiiketim harcamalart yapmuslardir. Tablo 14’de
goriilecegi lizere 410 kisilik 6rneklemde 270 kisi, covid-19 doneminde en ¢ok aligveris
yapilan {riin ¢esitlerine, temizlik, hijyen {riinleri ile organik gida ve takviye {irtinleri

aldiklarini belirtmiglerdir. Faydaci tiiketim insanlarimn ilk tercihi olmustur. Siirecin gok
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uzamig olmasi, kisitlamalarin da insanlar tizerindeki olumsuz psikolojik etkilerinin
artmasi ile faydaci tiikketim yerini hedonik tiiketime birakmaya baslamistir. Morali
bozuk olan insanlar kendilerini mutlu etmek i¢in hedonik tiiketime yonlenmislerdir
denilebilir. Bu da beraberinde tekrar plansiz satin almay1 tetiklemistir. Pazarlamacilar
ilk etapta zaruri ihtiyag olan iriinleri 6n plana ¢ikarmali iken sonrasinda, insanlari
tiketince memnun edecek iriinleri piyasaya siirerek daha fazla satis sayisina
ulastirmistir. {1k baslarda zaruri ihtiyaglar icin kolay ulasilabilirlik, yeterli stok ve makul
fiyat seviyesi ile siirimden kazanma, sonrasinda miisterilere memnuniyet verecek iiriin
planlanmasi ve dogru fiyat politikasi kar marjlar1 yiiksek tutulabilir. Ornegin evde daha
cok vakit geciren tiiketiciler ilk baslarda ihtiya¢ duyduklar iirlinleri satin alirken dijital
yayin kanallar1 diislik fiyatla evde kalan tiiketiciye platform {iyeligi satmis, sonrasinda
daha kaliteli yaymlar ekleyerek fiyat politikasini artirmistir. Birgcok dijital yayin
platformunun iiyelik sayilar1 pandemi déneminde artis gostermistir. Ornegin Netflix’in
tiye sayist 2020’nin ilk ¢eyreginde Onceki yillardan fazla olarak 16 milyon artmis ve
183 milyona ulasmustir (BBC, 2020b).

Hedonik tiiketimin plansiz satin almaya etkisi, faydaci tiikketimin plansiz satin almaya
etkisinden fazla ¢ikmustir. Faydaci tiiketimde tiiketicilerin sadece ¢ikar ve yarar
saglanan driinleri tercih etmesi plansiz satin alma seklinin diisiik kalmasinda etkili
olmustur denilebilir. Bu donemde tiiketiciler ihtiyaglarini karsilamak i¢in sadece fayda
saglayan tiriinleri satin almay1 diisiinmiigler ve diger iirlinlerin satin alinmasi diistik
seviyelerde kalmistir. Hedonik tiiketimde ise haz saglayan iiriinler tercih edildigi i¢in
plansiz satin alma sekli artis gostermistir. Buna 6rnek olarak da insanlar salginin en
basinda temizlik iirlinlerine hiicum etmis ve bazi iirlinlerin stok sorunu ortaya ¢ikmis,
ancak ilerleyen donemlerde stok sorunu olan iirlinlerin stok durumu diizelmis olmasina
ragmen, bu lriinlere ragbet azalmis, daha ¢ok eglence ve evde vakit gecirmeye yardimci
olacak iiriinlerin satis1 artmistir. ilerleyen dénemlerde, tiiketicilerin evde zaman
gecirmekten sikilmasi, kisitlamalarin da etkisi ile psikolojik olarak kendilerine haz
saglayacak triinleri tercih etmeye basladiklar1 goriilmektedir. Bu donem igin evde
kalmak zorunda birakilan tiiketicilere haz saglayabilecek lirtinler gelistirebilen firmalar,
bu donemden yiiksek karlar elde etmislerdir. Arastirmacilar, bundan sonraki benzer
durumlart daha iyi analiz edebilmek adina, hedonik tiiketimi etkileyen faktorler ve

faydaci tikketimden hedonik tiiketime gegis siireleri ile ilgili yeni ¢alismalar yapabilirler.
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Arastirmanin bize gosterdigi sonuglardan bir tanesi de plansiz satin alma egiliminin,
hedonik tiiketim egiliminde tiiketicilerde daha ¢ok goriilmesidir. Salginin kendisinden,
onlem ve kisitlamalardan bunalan tiiketiciler haz aramaya bagladiklarinda daha g¢ok
plansiz satin alma tutumu sergilemislerdir. Faydaci tiikketim egiliminde olan
tiiketicilerde ise plansiz satin alma egilimi hedonik tiiketim egiliminde olan tiiketicilere
gore daha az gerceklesmistir. Hedonik tiikketimin plansiz satin almaya daha fazla
etkisinin olmasinin neler oldugu yoniinde de yeni arastirmalar yapilmasinda fayda
olacaktir. Yine hedonik tiiketimin salgin siirecinde sikilan tiiketicilerin sikintilarina
¢oziim olup olmadigi ile ilgili de calisma yapilmasi Onerilmektedir. Hastaliga
yakalanmaktan ¢ekinen tiiketicilerin, tiiketim sekillerinde e-ticaretin artmasina yonelik
caligmalar da yapilmalidir. Salgina bagl degisen tiiketici davramiglarinin hangi
sektorleri  olumlu etkilediginin, hangi sektorleri olumsuz etkilediginin  de

arastirilmasinda fayda vardir.

Literatiirde bulunan diger benzer c¢alismalara bakildiginda, ¢alisma sonucunda ortaya
cikan algilanan tehdit ve algilana saglik riskinin plansiz satin almaya olumlu etkisi,
Saglam ve Tavman (2021)’in g¢alisma sonuglariyla benzerlik goéstermektedir. Yine
literatiirde bulunan diger benzer calismalara bakildiginda, calisma sonucunda ortaya
¢ikan hedonik tiiketimin plansiz satin almaya olumlu etkisi ve faydaci tiiketimin plansiz
satin almaya olumsuz etkisi, Yardimci (2019) ve Coskun (2019)’un g¢alismalariyla
benzerlik gostermektedir. Bu calismada 410 kisilik 6rneklemde 51 yas ve lstii toplam
45, sadece 65 yas ustii 10 kisi oldugu i¢in gelecekte yapilacak ¢aligmalara 65 yas st
daha fazla kisiye ulagilmasi onerilmektedir. Yine faydaci tilkketimde nelerin stok sorun

olduguna ve olabilecegine yonelik ¢alismalar da yapilabilir.

Sonug olarak, algilanan saglik riski 24,12 ile en ¢ok plansiz satin almayi, sonrasinda
sirastyla 21,50 ile faydaci tiiketimi ve 18,50 hedonik tiiketimi etkilemistir, yine
algilanan tehdit 30,30 ile en ¢ok plansiz satin almayi, sonrasinda sirasiyla 25,65 ile

faydaci tikketimi ve 21,29 ile hedonik tiiketimi etkilemistir.

Aliskanliklarin degisimine bagli olarak salginlar bittikten sonra da insan ve toplum
hayatini etkilemeye devam edebilirler. Pandemi doneminde degisen tiiketici davranislari

slireg bittikten sonra yeni normalde devam edecek mi yoksa eskiye doniis olacak mi?
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Salgin siirecinde degisime ugrayan hangi tiikketici davranislari kalic1 olabilir? Pandemi
doneminde degisen insan davranislar1 ve aligkanliklari salgin bittikten sonra baska

etkiler de olusturabilir mi? Bu tiir sorulara cevap arayacak ¢alismalar da yapilmalidir.
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EKLER

Ek-1 Arastirma Anket Formu

Degerli Katilmel,

Bu anket Istanbul Ticaret Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii Covid-19 pandemi
siirecinin tiiketici davranislarina, satin alma sekline ve ihtiyacina etkileri iizerine iizerine
akademik bir aragtirma icin gergeklestirilmekte olup, sorularimiza verdiginiz cevaplar
anonimligi korunacak sekilde yalnizca bilimsel amaglar dahilinde kullanilacaktir.
Sorularimiza gercek diisiincelerinizi yansitan, samimi cevaplar vermeniz bizim
acimizdan son derece onemlidir. Zaman ayirdiginiz ve calismaya katildiginiz igin

tesekkiir ederiz. Covid-19’a yakalanmamaniz dilegiyle...

Yazar d6grenci: Ahmet Batur Hacialioglu

Danigman : Dog. Dr Mehmet Saglam

1.Boliim Kisisel Bilgiler

Cinsiyetiniz

() Kadmn () Erkek

Yasiniz

()0-18 () 19-25 () 26-35 () 36-50 ()51-64 () 65 ve iizeri

Medeni durumunuz

() Evli () Bekar

Egitim durumunuz

() ilkokul () Ortaokul () Lise () Universite () Yiiksek Lisans () Doktora
Kisisel gelir diizeyiniz?

() 0-3.000 () 3.001-5.000 (')5.001-10.000 () 10.001-20.000 () 20.001 ve iizeri
Hig koronaviriise yaklandiniz mi1?

() Evet farketmeden atlatmisim

() Evet ayakta atlattim

() Evet agir atlattim

() Test yaptirdim sonucunu bekliyorum

() Hayrr
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Covid-19 asist oldunuz mu?
() Evet 1 doz

() Evet 2 doz

() Evet 3doz

() Hayrr

() Asla olmayi diistinmiiyorum

Koronaviriis salgini siiresince en ¢ok ne satin aldiniz?
() Temizlik ve hijyen tiriinleri

() Organik gida ve takviye iirlinleri

() Tekstil ve konfeksiyon tirtinleri

() Teknolojik iirtinler

() Hobi iiriinleri

() Diger

2.Boliim Covid-19 Tiiketim Ahskanhklar: ve Sekilleri
Asagidaki sorulart 1 en diisiik, en az, hi¢ katilmiyorum, 2 diisiik, az, katilmiyorum, 3
kararsizim, 4 yiiksek, fazla, katiltyorum, 5 en yiiksek, en fazla, kesinlikle katiliyorum

olacak sekilde cevaplayabilirsiniz.

Koronaviriis salgini siiresince, evde karantina satin alma davranislarima etkili oldu.

0504030201

Koronaviriis salgini satin alma seklime etkili oldu.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, stoklanabilir lirtinler satin aldim.

0504030201

Koronaviriis salgini stirecinden dnce on-line aligveris yapma sikliginiz.

0504030201

Koronavirtiis salgini siirecinde on-line aligverise yonelme sikliginiz.

(0504030201
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3.Boliim Covid-19 Pandemisi Algilan Tehdit ve Algilanan Saghk Riski

Koronaviriis salgini, saglimi riske atiyor.

0504030201

Koronaviriis salgini, yasam kalitem i¢in ¢ok ciddi bir tehdit olusturuyor.
0504030201

Koronaviriis salgini, hem psikolojik hem de fiziksel agidan sagligima zarar veriyor.
(0504030201

Koronaviriis salgini, is hayatimi ve ¢alisma seklini etkiliyor.

(0504030201

Koronaviriis salgini, tiiketim aliskanliklarimi degistiriyor.

(0504030201

Koronaviriis salgini, yasam kalitemi olumsuz etkiliyor.

(0504030201

Koronavirlis salgin1 siiresince, herhangi bir kapali mekana girdigimde, orada
bulunmanin zararl olacagindan endise ediyorum.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, bu tiir mekanlara girdikten sonra sagligim igin
endiseleniyorum.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, bu tiir mekanlarin gerkli hijyen ve temizlik kosullarini
sagladigindan endise duyuyorum.

0504030201

Koronavirlis salgin1  siiresince, kagit ve metal paraya dokununca, hastaliga

yakalanmaktan korkuyorum.

0504030201

4.Boliim Hazci (hedonik), Faydaci Tiiketim ve Plansiz Satin Alma

Koronaviriis salgini siiresince, aligveris yaparken gergekten egleniyorum.

0504030201
Koronaviriis salgini siiresince, alisveris yapmak, sorunlarimi bir siireligine de olsa

unutturuyor.

0504030201
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Koronaviriis salgini siiresince, aligveris i¢in harcadigim zaman daha eglenceli geciyor.
050403020

Koronaviriis salgini siiresince, alisveris yaparken farkli iirtinlere bakmaktan keyif
altyorum.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, aligverise baslarken yeni triinleri bulacagimi diisiinerek
heyecanlaniyorum.

0504030201

Koronaviriis salgimi siiresince, i¢inde bulundugum olumsuz diisiinceyi dagitmak igin
liiks triinler satin almaya basladim.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, genellikle ihtiya¢ duydugum iirlinleri satin aliyorum.
0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, aligveriste aradigim trtinleri bulmak benim igin
Oonemlidir.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, aligveris yaparken farkli iiriinlere bakmaktan keyif
altyorum.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, aligveris yaparken sadece aklimda olan seyleri almay1
diistiniiyorum.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, faydali olacagini diisiinmedigim, gereksinimim olmayan
tirtinleri almiyorum.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, magaza veya market yerine, internetten sadece ihtiyag
duydugum iiriinleri satin almaya bagladim.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, ,‘Goriirim Ve satin alirim*‘ ciimlesi beni ¢ok iyi
tanimlamaya baglad.

0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, planlamadigim satin almalar yaptim.

0504030201
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Koronaviriis salgini siiresince, diisiindiiglimden daha fazla para harcadim.
(0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, birseyler almak i¢in birkag ani diirtli yasadim.
0504030201

Koronaviriis salgini siiresince, aligveris listemde olmasa da satin almak istedigim bir

dizi sey satin aldim.

0504030201
Koronavirtiis salgini siiresince, plansiz olarak hijyen ve temizlik iiriinleri satin aldim.

0504030201
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