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Covid-19 Salgmnin Tiiketici Satin Alma Davranmslarina Etkisi*
Arzu ESIYOK?, Sevilay USLU DIVANOGLU?

Ozet: Cin’in Wuhan eyaletinde yeni bir viriis olarak ortaya ¢cikan Covid-19 salgmi, tiim diinyada oldugu gibi
Tiirkiye i¢in de bir tehdit unsuru olmustur. Tiim diinyadaetkisini giinden giine arttirarak ciddi boyutlaraulasan
bu salgin ile birlikte bireysel, toplumsal, kiiltiirel ve ekonomik sorunlardan ka¢gmak ise neredeyse gii¢ bir
duruma gelmistir. Insan sagligin1 olumsuz etkileyen bu salgin ayni zamanda sektérler i¢in de kaginilmaz bir
kriz unsuru olmustur. Sektdrler, kimi zaman ¢aligmalarinda zorlu siiregten gegerek satislarinda ve kar
oranlarinda ciddi diisiisler yasamistir. Bununla birlikte isletme varliklar1 yok olma tehlikesi ile kars1 karstya
kalmistir. Bu siirecten en ¢ok etkilenen kitlelerden biri de tiiketiciler olmustur. Tiiketiciler salgin kriziyle
karsilasmalar1 neticesinde yasam tarzlarma yeniden yon vermistir. Istek ve ihtiyaglarin yeniden sekillendiren
tiikketiciler, kontrollii harcamalar yaparak finansal konulara daha ¢ok 6nem vermeye baslamistir. Yatirmm
kararlarinin 6n plana c¢iktiZi bu donemde, tiiketicilerin satin alma davranislannda ciddi degisimler
gozlemlenmistir. Satin alma davranislarindakien belirgindegisiklik, tiiketicilerin fiziksel satin almanin yerine
¢evrimigi satin almay1 tercih etmesi ve stok yapma egiliminin artis1 olmustur. Bu ¢alisma ile birlikte son
yillarda ortaya ¢ikan ve tiim diinyada etkisi halen devam eden korona viriis salgininin, tiiketicilerin satin alma
davranigi tizerindeki etkisinin incelenmesi amaglanmistir. Caligmanin amaci dogrultusunda nicel bir aragtrmma
yuriitilmistiir. Veri toplama araci olarak birincil kaynaklardan olan anket yontemine basvurulmustur.
Cevrimici olarak hazirlanan anket 422 adet katilimciliya ulastirilarak veriler toplanmaya ¢alisilmstir. Yapilan
anket sonucundatoplanan veriler SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) programina aktarilarak
gerekli analizler yapilmistir. Analizler sonucunda elde edilen verilere uygun frekans tablolari olusturularak
hipotezler test edilmistir. Sonraki asamada analizlerin sonuglari tablo halinde sunularak yorumlanmistir. Sonug
boliimiinde aragtirmaya iliskin genel degerlendirmelere yer verilerek ¢caligma tamamlanmuistir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici davranisi, satin alma davranisi, salgin, Covid-19

The Effectof Covid-19 Pandemic on Consumer Purchase Behaviour

Abstract: The Covid-19 pandemic, which has emerged as a new virus in Wuhan province of China, has
become a threat to Turkey as well as to the whole world. With this epidemic, which has reached serious
dimensions by increasing its impact all over the world day by day, it has become almost difficult to escape
from individual, social, cultural and economic problems. This epidemic, which negatively affects human
health, has also become an inevitable crisis element for the sectors. Sectors, sometimes going through a
difficult process in their business, experienced serious decreases in their sales and profit rates. However,
business assets are in danger of extinction. One of the groups most affected by this process has been consumers.
Consumers have reoriented their lifestyles as a result of facing the epidemic crisis. Consumers, who have
reshaped their wants and needs, have started to pay more attention to financial issues by making controlled
expenditures. Inthis period when investment decisions came to the fore, serious changes were observed in the
purchasing behavior of consumers. The most obvious change in purchasing behavior has been that consumers
preferto buyonline instead of physical purchasing, and the tendency to stock up has increased. With this study,
it is aimed to examine the effect of the corona virus epidemic, which has emerged in recent years and still
continuesall over the world, on the purchasing behavior of consumers. A quantitative research was conducted
in line with the aim of the study. The survey method, which is one of the primary sources, was used as a data
collection tool. Datawas collected by delivering the online survey to 422 participants. The datacollected as a
result of the survey were transferred to the SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) program and
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necessary analyzeswere made. According to the data obtained as a result of the analyzes, frequency tables
were created and hypotheses were tested. At the next stage, the results of the analysis were interpreted and
presented in the form of a table. In the conclusion part, the study was completed by giving general evaluations
about the research.

Keywords: Consumer behaviour, buying behaviour, epidemic, Covid-19

Summary

Problem: As a result of outbreaks known as a significant risk hazard in many parts of the world, people have
been affected psychologically, personally, socially and culturally. For centuries, societies have beenstruggling
with various epidemics. Due to the high infectious properties, the effect of thesediseases, which spread quickly
to the masses, can sometimes be long-lasting. Epidemics haveaffected societies in manyways. For this reason,
it has been inevitable that epidemics will also have a negative impact on consumer life. The Covid-19
pandemic, which has great repercussionstoday, clearly demonstrates the importance of this negative change
with its great impact on consumer behavior. Proceeding from this, consumers facing the epidemic crisis, how
and to what extent they direct their behavior is an important issue. The main problem of this research is to
determine what kind of changes can occur in the purchasing behavior of consumers facing an epidemic crisis
and the details of these changes. The aim of this study is to determine the effect of the Covid-19 pandemic on
the physical and online purchasing behaviors of consumers. For this purpose, the opinions of the participants
about the degree to which demographic factors and the current epidemic have an impact on consumer
purchasing behavior have been studied. It is thought that the evaluation of the Covid-19 epidemic, which
emerged as a new epidemic type, in terms of consumer behavior will make an important contribution to the
literature.

Method: This research, which aims to determine the views of Covid-19 on the impact of consumers’ online
and physical purchasingbehaviors, will be expressed as a field study based onsurvey data. The sample number
of this study, which was randomly selected as a sample type, is 422. In this study, survey method, which is
one of the primary sources for collecting data from the sample group, was applied. The data were collected by
preparingthe surveyform online. The survey consists of five sections. In the first section, demographic factors,
in the second section, questions about the epidemic period, in the third section, questions about online
shopping, in the fourth section, questions about physical shopping and in the last section, likert-type scale
expressions are included. The data obtained from the survey study used in the study were analyzed using the
SPSS 22 package program. The reliability of the survey has been tested. Frequency tables have been prepared
according to the data contained in the survey. Finally, the findings obtained by testing the existing hypotheses
have been converted into tables and interpreted.

Findings: As a result of the study, the answers of consumers to the survey questions were evaluated.
Accordingly, it was determined that most of the participants made more online purchases rather than physical
purchases during the epidemic period. In this process, it has been stated that the most stocked product group
is food. However, most of the participants stated that their demand for local production/local food has
increased. A significant relationship was found between the frequency of physical shopping before the
epidemic andthe frequency of physical shoppingduringthe epidemic. Before the epidemic, the rate of physical
shopping decreased with the epidemic period. Most of the consumers preferred to buy online. A significant
relationship was found between those who used the contactless process before the epidemic and those who
used the contactless process during the epidemic. About half of the consumers, whose online shopping
preference increased, used contactless transactions before the epidemic, while this rate increased significantly
during the epidemic period. Another result obtained is that there is a significant relationship between
consumers' purchasing behavior and income status during the epidemic period. In addition, a significant
difference was found between the tendency to stock up and gender during the epidemic period. According to
this result; both female consumers and male consumers made their purchasing behavior mostly from the food
and medical supplies group.

Result and Suggestion: In the context of the obtained statistical values, consumers have undergone many
changes with the epidemic crisis. Controlled growth of spending, purchasing online the path to be preferred,
changes in investment decisions, increasing the value given to financial issues, an increase in the tendency to
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stock up on purchased products, contactless card processing is becoming more common, cleaning and medical
supplies in many aspects such as increase in demand significant changes were recorded. The research results
make itclear thatepidemics have asignificantimpact on the purchasingbehavior of consumers. For subsequent
studies, it may be suggested that the Covid-19 epidemic should be evaluated under a different heading in terms
of consumer behavior by increasing the number of samples. Different results can be obtained by conducting
new studies by diversifying the number of variables. Although the results of the research are not the same for
all consumers, it can be said that the results can give an idea of consumer behavior during the epidemic period.

Keywords: Consumer behaviour, buying behaviour, epidemic, Covid-19

GIRIS

Tiiketici, stirekli degisen ¢evrenin etkisi altinda kalir ve degisen kosullara ayak uydurabilmek i¢in
davranislarinda degisiklige gider. Tiiketici davranislarindaki bu degisiklikler, yillarca arastirmalara
dahil olarak 6nemli bir konu haline gelmistir. Degisen tiiketici davranislarinin iizerinde etkili olan
faktorlerin nasil ve ne derece etkili olduklarini belirlemek, ¢alismalar agisindan 6nem arz etmektedir.
Bununla birlikte tarih boyunca insanhgi tehdit eden salgin hastaliklarin, tiiketiciler tizerindeki etkisi
de goz ardiedilemeyecek kadar biiytiktiir. Salgin krizlerinin meydana gelmesiyle birlikte tiiketicilerin
sosyal yasaminda bir¢ok degisiklik gozlemlenmistir. Tiiketicilerin davranislarinda degisikligine
gitmesine neden olan ve tiiketicinin yasam stilini yeniden sekillendiren bu salgmlardan biri,
giiniimiizde insan saghgni hala tehdit eden Covid-19 pandemisidir. Covid-19 pandemisi ilk olarak
Cin’e baglh Wuhan eyaletinde ortaya ¢ikmistir. Daha sonra tiim diinyaya yayilmasiyla birlikte Diinya
Saglik Orgiitii tarafindan kiiresel salgin (pandemi) olarak ilan edilmistir. Kiiresel capta oldukea ciddi
boyutlara ulasan bu salginla birlikte tiiketicilerin yasam tarzlarinin yani sira satin  alma
davraniglarinda da degisiklikler oldugu goriilmiistiir. Tiiketicilerin davranislarindaki farkliliga 6rnek
olarak; ¢evrimigi aligverisin popiiler olmasi, daha kontrollii harcamalarin yapilmasi, yatirrm amagli
harcamalardaki artis ve ¢alisma hayatindaki sartlarin degismesi verilebilir. Yapilan ¢aligma ile
birlikte Covid-19 salgmmin tiiketicilerin satin alma davraniglar1 tlizerindeki etkisi incelenmeye

caligilmastir.

1. Tiiketici ve Tiiketici Davramis1 Kavrami

Tiiketici; bireyin istek ve ihtiyaclarii karsilamak amaciyla kendisi veya ¢evresi igin satin alma
davranisinda bulunan ya da satin alma potansiyeline sahip bireyler olarak tanimlanir. Tiiketicilerin
ihtiyac veya sorunlarmm daha iyi anlasilabilmesi i¢in tiiketici davranist kavrami {izerinde
durulmalidir. Tiiketici davranisi; tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarmi karsilamak i¢in {irlin veya hizmet
tercihinde bulunarak satin alma eylemini gergeklestirmesi ve satin alma davranigi sonrasi
degerlendirmeyi kapsayan bir siire¢ olarak tanimlanir (Caglar ve Kilig, 2010: 67). Tiiketicilerin iiriin

veya hizmet tercihinde bulunmak igin satin alma davranisina yonelmesi iggiidiisel olarak istek ve
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ihtiyaglar dogrultusunda olugmaktadir. Birey, yoklugun getirdigi bir durum olarak ihtiyac¢ halinde
olabilir. Istek kavramu ise, tam bu noktada tiiketicilerin ihtiyaclarmin ortaya ¢ikmasiyla birlikte
kendini iyi hissetmesi i¢in se¢im yapma tercihinde bulunmasini saglar (Odabas1 ve Barig, 2002: 21-
22). Tiiketiciler ortaya ¢ikan bu istek ve ihtiyaglar dogrultusunda satin alma davranis1 gosterir ve bu
durum neticesinde isletmelerin satig hacimleri artar ve kar marjlar1 yiikselir. Ayrica isletmelerin
tliketiciler i¢in her zaman 1ilgi cekici iirlin veya hizmetler sunmasi, tiiketicilerin igletmeleri tercih
etmesinde 6nemli bir faktor olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu yiizden igletmeler basarili olabilmek
icin Oncelikle tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarii dogru olarak anlamali ve tiiketici davranislarnimn iyi

analiz edilmesi gerektigini diisiinmelidir (Altunisik ve digerleri, 2012:59).

2. Tiiketici Davramisin1 Etkileyen Faktorler

Tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarmin belirlenmesinde ve satin alma eyleminin ger¢eklesme siirecinde
bircok faktor devreye girmektedir. Bu faktorler tiiketicilerin yasam tarzlarina yon veren psikolojik,

kisisel, kiiltiirel ve sosyal faktorler olmak {lizere dort temel baslik altinda toplanabilir.

2.1. Psikolojik Faktorler

Tiiketiciler iizerinde etkili olan psikolojik faktorler; motivasyon (glidiilenme), algilama, 6grenme ve
tutumolarak ele alinmaktadir. Motivasyon (giidiilenme) kavramy; bireyin istedigi hedefe ulagmak i¢in
uyarict niteliginde olan bir i¢ durum olarak tanimlanir. Bireyi isteklendirerek harekete geciren bir
sinyal olarak nitelendirilebilir. Algilama kavrami; bireylerin nesneleri algilamasiyla duyusal bilginin
biitlinlestigi bir kavram olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Tiketicilerin nesneleri algilama bigimleri,
olaylar1 tamimlama sekilleri birbirinden farklilik gosterebilmektedir (Oztiirk, 2015:15-21). Diger bir
psikolojik faktor olan 6grenme ise; bireyin sonradan elde ettigi deneyimler sonucunda meydana gelen
ve birey lizerinde dnemli bir etki birakan faktordiir. Tiiketiciler satin alma siirecinde birgok bilgi ve
tecriibe edinirler. Bu bilgi ve tecriibelerin kullanilmasi ve faydalanmasi 6grenme stirecinin bir sonucu
olarak ortaya c¢ikmaktadir (Velioglu, 2012:24). Tiiketicilerin psikolojik olarak etkilendigi tutum
kavramu ise; biligsel, duygusal ve davranissal bilesen olmak {izere ii¢ baslik altinda ele alinmaktadr.
Biligsel bilesen, bilingli diistinmeyi; duygusal bilesen, iiriine verilen duygusalligi; davranigsal bilesen

ise planl yapilan eylemleri ifade etmektedir (Blythe, 2001:43).

2.2. Kisisel Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davranislarinda etkili olan kisisel faktorler; yas, yasam stili, ekonomik
kosullar, meslek, saglik, kisilik ve cinsiyet olarak ifade edilmektedir. Tiiketicilerin ihtiyaglarmin
karsilanmasinda 6nemli bir unsur olan yas faktord, tiiketiciler arasinda ihtiyaglarin farklilasmasina

neden olmaktadir. Yas gruplart birbirinden farkl 6zellikler gostermesinden dolay: {irlin veya hizmet
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satin alma konusunda da farklihk gosterebilmektedir (Durmaz ve digerleri, 2011:118). Yasam stili,
tiikketicilerin hayatlari boyunca etkinligini devam ettiren bir faktordiir. Bireylerin sahip oldugu
degerler, yasamlarmi siirdiirdiikleri yerler, giinlik yasam rutinleri gibi degiskenleri kapsamli bigimde
ele alan yasam stili, tiiketicilerin satin alma davraniglarinda 6nemli bir rol iistlenmektedir (Madran ve
Kabake1, 2002:83). Ekonomik kosullar faktorii ise, bireylerin iiriin veya hizmet satin alma
kararlarinda etkili olan bir unsurdur. Ekonomik durum, bireylerin harcanabilir gelir diizeylerine,
mevcut mal varligina, tasarruf egilimine bagh olarak degisir. Tiiketici davranigini etkileyen diger bir
faktor de meslek gruplaridir. Ornegin; alt diizeyde calisip maas alan bireyler daha ekonomik satin
alma davranis1 gosterirken, st diizeyde calisip yiiksek maas alan bireyler ise likks tiiketime daha fazla
egilimlidir (Caglar ve Kilig, 2010:78-79). Saglik faktorii, tiiketicileri satin alma davranislarinda
yonlendiren bir kisisel faktor olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kisinin saghg ile ilgili tehdit edici bir
iiriin veya hizmetin var olmasi durumunda, kisi bu iiriin veya hizmeti satin almaktan vazgeg¢me
potansiyeline sahiptir. Bu yiizden tiiketicilerin sagligina zarar veren iiriin veya hizmetleri satin alma
isteginde azalma goriilmesi miimkiindiir. Kisilik; duygu, diistince ve davranis bakimindan insani
digerlerinden aywran bir kavramdir. Bireylerin yillardir siiregelen aliskanliklari, c¢evreyi algilama
bicimleri, bir olaya veya iirlin ve hizmete gostermis olduklari tutumlar1 bireyin kisiligini olusturan
temel yapilardan bazilaridir (Comert ve Durmaz, 2006:355). Cinsiyet faktorii, bireylerin farkli
yaradilis 6zelliklerinin olmasmdan dolayi satin alma tercihlerinde farklilik gdstermektedir. Ornegin;
kadmlar tiriinle ilgili daha ayrintih arastirma yaparken, erkekler detaylara daha az 6nem verir ve daha
¢ok tiriiniin temel 6zelliklerine bakar. Boylece satin alinacak {iriin veya hizmette kadin ve erkegin

diisiince ve davranislarinin farkli oldugu gériilebilir (Oztiirk, 2015:43).

2.3. Kiiltiirel Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davranislarinda dis degiskenlerde etkili olabilmektedir. Kiiltiirel faktorler,
bireyin dis ¢evresiyle iliski halinde oldugu durumlarda ortaya ¢ikar. Bu faktorler; kiiltiir, alt kiiltiir ve
sosyal smiflardir. Kiiltiir; bireylerin 6rf ve adetlerini, degerlerini, tutum ve inanglarin1 kapsayan bir
kavramdir. Bireyleri bir¢ok acidan etkileyen kiiltiiriin tiiketiciler tizerinde kayda degerbir etkisi vardir
( Arslan, 2003:89). Alt kiiltiir; uluslari, yoreleri, dinleri, irksal agidan farkli gruplari kapsar. Her alt
kiiltiiriin kendine ait degeri, tutumu ve normlar1 vardir (Eroglu, 2006:157). Sosyal sinif kavramu ise,
bireyin toplumda bulundugu sosyal konum olarak ifade edilmektedir. Sosyal siniflar egitim, meslek,

gelir gibi ¢esitli dzellikler bakimindan ayrilmaktadir (Khan, 2006: 50).

2.4. Sosyal Faktorler

Sosyal faktorler; aile, roller ve statiiler ve referans gruplandir. Aile, bireylerin kisiligini olusturan ve

toplumun temel tas1 olan bir yapidir. Aile ile birey arasinda kargilikl iligki stirekli olarak devam eder.
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Bu yiizden aile, bireylerin satin alma davranislarinda onemli bir etkiye sahiptir. Statii “davrams
diizlemi igerisinde yetkilerin ve gorevlerin ne oldugunun gostergesidir” olarak tanimlanirken rol kavrami
“statiiniin yetkilerinin ve ddevlerinin bireyce faal hale getirilmesidir” olarak ifade edilir (Altunisik ve
digerleri, 2012:70-71). Referans gruplar ise, bireylerin diigiincelerini, tutumlarini, deger yargilarini
etkileyen gruplardir. Bu gruplar; yakin temas kurulan ¢evredeki kisilerden veya bireylerin dogrudan

iliski i¢inde olmadig kisilerden olusur. Kisi bu gruplardan etkilenerek kendi fikir ve tutumlarina yon
vermektedir (Y1ldirim,2016:219).

3. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Tiiketiciler iiriin ve hizmet satin almak i¢in zihnindeki karar siirecine gore bir yol izlemektedir. Karar
stireci; problemin tanimlanmasi, bilgi ve alternatifleri arama, alternatiflerin degerlendirilmesi, satin

alma karar1 ve satin alma sonrasi degerlendirme olmak tizere bes temel asamadan olusur.

Problemin tanimlanmasi: Tiiketicinin mevcut durum ile istenen durum arasinda énemli bir fark
oldugunu fark etmesiyle baslar. Bu sorun kii¢iik veya biiylik olabildigi gibi basit veya karmagik olarak
da goriilebilir. Problemin ortaya ¢ikisi dogal olarak gergeklesse de bu siire¢ genellikle pazarlama
cabalariyla tesvik edilerek siirdiiriiliir. Pazarlamacilar tiiketicileri ortaya ¢ikan sorunu en iyi sekilde
¢ozmenin marka secimiyle oldugu konusunda ikna eder (Solomon, 2004: 296). Tiiketici mevcut
durum ile istenen durum arasinda fark olmadigmni goriiyorsa, tiiketici igin herhangi bir problemin
varhigindan s6z edilemez. Bununla birlikte mevcut durum su an nerede oldugunu sorgularken, istenen

durum nerede olmak istendigini sorgular (Odabasi ve Baris, 2002:349).

Bilgi ve alternatifleri arama: Bu asamada tiiketiciler i¢ veya dis arama yaparak secenekleri
toplamaya ¢alismaktadir. I¢ arama; iiriin ile ilgili tecriibelerin hatirlanmas1 veya iiriin hakkinda daha
onceden duyulan bilgileri kapsar. Dis arama ise; magazalara géz atma, tUreticilerin reklamlarini takip

etme veya dis ¢evreden yardim alma ile ilgilidir (Khan, 2006:142).

Alternatiflerin degerlendirilmesi: Tiiketiciler bu asamada elde ettigi bilgileri degerlendirerek
secenekleri gézden gegirir. Tiiketicinin ihtiyacini en iyi tatmin eden segcenege oncelik verilir. Bu
durumda tiiketici, tirlinden elde edecegi faydayi, iiriiniin fiyatini, tiriiniin 6zellikleri degerlendirerek

se¢im asamasina gecer (Blythe, 2001:43).

Satin alma karari: Tiketicilerin alternatifleri degerlendirerek satin alma siirecine gectigi bu
asamada, satin almacak iiriin ve marka belirlenir. Tiiketici kendisi i¢in en iyi tatmin edici olan iiriin
veya hizmeti tercih ederek satin almay1 gergeklestirir. Ancak tiiketicinin istedigi markada istedigi
iriinii bulamadigr durumlarda ikinci segcenek degerlendirilir ve farkli bir markadan satn alma

gerceklesebilir ( Firat ve Azmak, 2007:254).
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Satin alma sonrasi degerlendirme: Tiiketici bu asamada satin aldig1 {rlin veya hizmet i¢in
memnuniyet veya memnuniyetsizlik hissedebilir. Memnuniyet duyan tiiketici ald1g1 tirinden hosnut
kalmistir ve tatmin olmustur. Memnun olmadig1 durumlarda ise sikdyet, pismanlik, hayal kiriklig1
gibi duygular yasayabilmektedir. Tiiketici bdylece satin aldig1 iiriinii ilerde tekrar satin alabilir ya da

lirlin veya markadan vazgegebilir (Oztiirk, 2015:12).

4. Salgin Hastahklar

Diinya Saglik Orgiitii tarafindan salgn “toplumlarin daha énce maruz kalmadigi bir hastaligin ortaya
¢ctkmasi, hastaliga sebep olan etkenin insanlara bulasmast ve riskli bir hastaliga yol agmasi ve insanlar
araswmda kolay bir sekilde ilerleyerek yayilmasi” seklinde ifade edilmistir. Diinyaya yayilarak genis bir

kitleye ulagsan bu hastaliklar pandemi olarak da nitelendirilir. Saglik Bakanligi pandemiyi “bir
hastaligin veya enfeksiyon etkeninin iilkelerde, kitalarda hatta tiim diinya gibi ¢ok genis bir alanda yayiim

gostermesi” olarak tanimlamaktadir. Diinya tarihi igerisinde salgin olarak nitelendirilen birgok
hastalik ortaya ¢ikmustir. Bunlar; veba salgmi, cicek hastaligi, Ispanyol gribi, Hong-Kong gribi,
kolera, SARS, kus gribi, domuz gribi ve ebola gibi bulasic1 olan hastaliklardr.

Salgin hastaliklarm yayilmasma sebep olan birgok faktdr vardir. Oregin; iilkeler arasi ulasimn sik
olmasi, turistik faaliyetlerin artigi, niifus yogunlugunun fazla olmasi gibi durumlar salginmn hizla
yayillmasina neden olur. Bununla birlikte salgin, toplumlararas: iligkileri olumsuz etkileyerek ve
insanlar arasinda panik ve korku yaratarak giinliik yasam {izerinde olumsuz izler birakmaktadur.
Glinliik yasamu tehdit eden ve milyonlarca insanin 6liimiine neden olan bu hastaliklar, {ilkeler icinde

ekonomik olarak zor bir siirecin yaganmasina sebep olmaktadir (Aydin, 2006:15).

Salgin dénemlerinde salgmn ydnetiminin iyi yapilabilmesi bilyiilk 6nem arz eder. Bu yiizden salgin
seyrinin kontrol altina alabilmek igin devletler, gerekli onlemleri alarak etkili bir salgin yonetimi
yapar ve salgmmn giindeme gelmesiyle birlikte hizli bir sekilde salgm i¢in neler yapilacagi konusunda
goriismeler gerceklestirir. Hastalifin ortaya cikis sebepleri belirlenerek salgmin hizi tespit edilir
(Ates, 2013:34). Boylece salginin verdigi zararlar neticesinde yeni ¢ozliim yollart bulunulmasi

amaglanir.

4.1. Covid-19 Salgim

Glintimiizde etkisini halen devam ettiren salgin hastaliklardan biri de Covid-19 pandemisidir. Bu
hastalik ilk olarak Cin’in Wuhan Eyaleti’nde Aralik aymm sonlarina dogru ¢ikmustir. Sar-Cov-2
viriisiiniin neden oldugu bu hastalik, enfeksiyonlarin solunulmasi sonucu bulagmaktadir. Covid-19,
tastyici bireylerin temas yoluyla diger bireylere kolayca bulastirdig1 bir hastaliktir. Ayrica el ve yiiz

hijyeninin az oldugu durumlarda bulagma riski oldukca yiiksektir. Hastalik riskinin yiiksek oldugu
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kesimler ise; 60 yas iistii bireyler, kalp, tansiyon, solunum veya diyabet gibi kronik rahatsizlig1 olanlar

ve saglik calisanlaridir.

Covid-19 salgin1 kiiresel ¢apta yanki uyandiran bir hastalik olarak ifade edilebilir. Saglik Bakanhig1
raporuna gore; Tirkiye’de ilk olarak 11 Mart 2020’de Covid-19 salgmma ait vaka tespit edilmistir.
Ortaya ¢ikan bu salgmn giinden giine bulagma riskini artirarak devam etmistir ve insanlar igin biiyiik
bir risk haline gelmistir. Yeni bir koronaviriis olarak adlandirilan bu pandemi, toplumlart bir¢ok
acidan olumsuz etkilemistir. Toplumun normal diizenini bozarak insanlar1 psikolojik veya ekonomik
olarak bunalima siiriiklemistir. Tarih boyunca yasanan salginlar neticesinde toplumun sosyal yasami
sinirlandirilmig, seyahat edebilme imkanlar1 yok edilmis, hizmet veya iiretim sektdrii sekteye ugramis
veya ¢ogu sektor elde etmek istedikleri verimi alamamistir (Ahskin, 2015:17-18 ). Bu durum hem

toplum i¢in hem de iilkeler i¢in zorlu siireglerin yaganmasina sebep olmustur.

Yeni koronaviriisiin ortaya c¢ikmasiyla birlikte bircok sektoriin is akisinda akmasalar meydana
gelmistir. Bununla birlikte ¢ogu is yeri zarara girerek is yapamaz hale gelmistir. Salginda en ¢ok
etkilenen sektorlerden biri saghk sektoriidiir. Saglik hizmetlerine ve tibbi malzemelere her
zamankinden dahacgok ihtiya¢ duyulmustur. Hem saglik sektorii i¢in hem de saglik personeli i¢in yiik
olusturan bu siire¢, halk sagligi icin yapilan harcamalarinda artigina neden olmustur. Ayrica hasta
bireylerin karantinaya alimmasi sonucu ortaya c¢ikan temel ihtiyaglarin artmasi saglik sektoriinii
zorlamistir (Tosunoglu ve Kasal, 2020:38). Salgin krizinden etkilenen diger bir sektor ise turizm
sektortidiir. Tiirkiye’de Mart ay1 itibariyle iilkeler arasi yapilan ¢ogu uguslar durdurulmus, birgok
isletme zorunlu olarak kapanmustir. Uluslararasi ve sehirlerarasi seyahatlerin smirlandiriimasi, turizm
hareketliliginin azalmasina neden olmustur (Aydin ve Dogan, 2020:98). Bu dénemde uguslarin
durdurulmasi da havayolu sirketlerini finansal olarak zorlamistir. Birgok sirket yolcu kapasitesinde
azalisa giderek gelir kayb1 yasamistir. Tiirkiye’de ise uluslararasi seyahatlerin yapilmasi zorunlu
olarak smirlandinlmistir. Bununla birlikte havayolu sirketlerine talep olduk¢a azalmistir (Macit ve
Macit, 2020:106-108). Salgin doneminde e-ticaret sektorii, diger sektorlerin aksine ¢ogunlukla
olumlu etkilenmistir. Karantina agwlikli donemlerin olmasi bireyleri fiziksel aligveristen
uzaklagtirarak ¢evrimici aligveris yapmaya yoneltmistir. Cevrimi¢ci magazalar ¢ogu iiriin grubunda

yiiksek kar orani saglarken, fiziksel magazalar kar oranlarinda diisiis yasamustir (Giiven, 2020:256).

4.2. Covid-19 Salgmmmin Tiiketici Davramslarmma EtKisi

Covid-19 pandemisiyle birlikte tiiketici kitlesi, istek ve ihtiyaglart dogrultusundabelirli davraniglarini
degistirerek yeni yasam tarzlarini benimsemistir. Yapilan ¢alismalarm sonuglarma gore; tiiketici
sosyal yasamdan uzaklasarak karantina donemine girmistir ve bunun sonucunda stok yapma egilimi
gostermistir. (He ve Harris, 2020:178). Alankus (2021) tarafindan yapilan bir ¢alismaya gore;
tiikketicilerin e-ticarete talebi artarak fiziki satin alma yerine ¢evrimi¢i satn alma yolunu tercih ettigi

208



ifade edilmistir. Giider ve digerleri (2021) tarafindan yapilan caliymaya gore; salgm siiresince
tiikketicilerin aligveris yaptiklart yerlerin temiz olmasima 6nem verdigi, ¢evrimi¢i hizmetlerinin olup
olmadigini dnemsedigi belirtilmistir. Ayni sekilde gida harcamalarinda artis oldugunu, liiks harcama
yerine ihtiya¢ dogrultusunda harcama yaptiklar1 belirtilmistir. Ince ve Kadioglu (2020) tarafindan
yapilan ¢alismaya gore ise; salgin doneminde tiiketicilerin en ¢ok cay ve kahve tiikettigini, temizlik
tirtinlerine ve kuru bakliyata olan talebin fazla oldugu belirtilmistir. Salgin déneminde bir¢ok tiiketici
her zamankinden farkli davranarak satin alma yollarinda, yatiwim kararlarinda, iiriin veya marka
tercihlerinde, tasarruf egilimlerinde farkli davranislar sergilemistir. Danmigmaz (2020) tarafindan
yapillan bir calismaya gore; salgmmin tiiketicilerin ¢evrimi¢i aligveris lizerindeki etkisi
degerlendirilmistir. Bu donemde ¢evrimi¢i aligverise olan talep artis gostermis ve katilimcilarin
yaklagik yaris1 gevrimici marketlerden aligveris yaptigmi belirtmistir. Iri (2021) tarafindan yapilan
bir ¢calisgmada; pandemi doneminde e-ticaretin kullanilmas1 degerlendirilmistir. Calisma sonucunda
katilimcilarin yaklasik yarisi internet iizerinden ¢ok sik aligveris yaptigini belirtmistir. Ayrica bu

dénemde en ¢ok satin alinan iiriin grubunun gida oldugu ifade edilmistir.

5. YONTEM
5.1. Arastirmanimnin Modeli

Covid-19 salgininin tiiketici satin alma davranislar tizerindeki etkisine dair goriisleri belirlemek

amactyla nicel verilere dayanan bir iligkisel arasgtirma yiiriitilmiistiir.

5.2. Arastrmanm Evren ve Orneklemi

Covid-19 pandemi siirecinde satn alma eyleminde bulunan tiiketici bireyler, ¢alismanin evrenini
olusturmaktadir. Pandemi doneminde fiziksel ve ¢evrimigi satin alma eylemi gosteren tiiketiciler ise
arastirmanin Orneklemini olusturmaktadir. Calismanin katilmcilari, olasilikli olmayan 6rnekleme
yontemlerinden kolayda ornekleme tiirii ile belirlenmistir. Arastirma kapsaminda katilimcilara 439
adet anket formu dagitilmistir. 17 adet anket formu veri analizi i¢in uygun olmadigindan analiz
asamasindan Once calismadan cikartilmistir. Geriye kalan 422 adet anket formunun %95 giiven

araliginda yeterli oldugu belirlenmistir.

5.3. Veri Toplama Araci

Bu calismada birincil kaynaklardan olan anket yoOntemine basvurulmustur. Anket sorulari
hazirlanirken Sen ve Yengin (2020), Damigsmaz (2020) ve Baruénii (2020) tarafindan yapilan
caligmalardan yararlanilmigtir. Bes boliimden olusan anket ¢alismasmin ilk boliimiinii; demografik
faktorlere iliskin sorular olusturmaktadir. Anket formunun ikinci boliimii, katilimcilarin salgin

donemine ait davranislarina ydnelik nominal 8lgiim seviyesindeki sorular1 kapsamaktadir. Ugiincii
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boliimii, ¢evrimi¢i ahigverise iliskin ordinal ve nominal Sl¢ciim seviyesindeki sorulart kapsarken;
dordiincii boliimde fiziksel aligverige iliskin nominal dlgliim seviyesinde sorular yer almaktadir. Son
boliimde ise 13 adet ifadeyiigeren ve dort alt faktdrden olusan 5°1i Likert dlgek tipi kullanilmastir. (1)
kesinlikle katilmiyorum, (2) katilmiyorum, (3) kararsizim, (4) katiliyorum ve (5) kesinlikle
katiliyorum seklinde yargi ifadelerine yer verilmistir. Bu agsamada katihmcilardan verilen ifadeler

arasinda kendilerine en uygun olan segenegi isaretleyerek cevaplanmasi istenmistir.

5.4. Verilerin Analizi

Aragtirma verilerinin analizi i¢in SPSS paket programindan yararlanilmistir.  Anketin gecerligi ve
giivenirligi test edilmistir. Ayrica hipotezlerin test edilebilmesi icin bazi analizler yapilmustir. iki
bagimsiz grup arasindaki iligkiyi belirlemek i¢in bagimsiz drneklem t testi, ii¢ veya daha fazla grup
arasindaki iligkiyi belirlemek i¢in tek yonlii varyans analizi (Anova) ve ki-kare analizinden
yararlanilmistir. Ankette mevcut olan verilere uygun olarak frekans tablolart hazirlanmistir. Yapilan
caligmanin p<,05 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli kabul edilmesi Ongoriilmiistiir. Yapilan
calismanin normal dagilim gosterip gostermedigini belirlemek i¢in basiklik (kurtosis) ve garpiklik
(skewnes) degerleri goz Oniline alinmustir. Degerlerin “-1,5” ile “1,5” arasinda olmasindan dolay1
normallik varsaymmmm saglandigi goriilmiistiir (Iskender ve Bayram, 2018:60). Calismanin
gecerliligi ve giivenilirligini tespit etmek amaciyla gerekli analizler yapilmistir. KMO (Kaiser-
Meyer-Olkin) degeri (,87); Bartlett’s Sphericity testi degeri (x?= 2038,3, p<,05) olarak bulunmustur.

Tablo 1. Olgek ifadelerinin Faktér Yiik Degerleri

Aliveris sitelerindeki fiyatlan dikkatlice inceliyorum. | g5
Markayr arok eskis kadar Snemsemiyorum. 870
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,510
384

,505

Faktor analizi sonucunda, 13 ifadenin dort faktor altinda toplandig goriilmiistiir. Dort faktor toplam
varyansin % 65, 50’sini agiklamaktadir. Birinci faktor toplam varyansin %39,42sini; ikinci faktor
%9,30’unu; tgiincii faktor % 8,78’in1 ve dordiincii faktor %7,99’unu aciklamaktadir. Birinci faktor
dort ifadeden, ikinci faktor ti¢ ifadeden, ticlincii faktor dort ifadeden ve son faktor iki ifadeden
olusmaktadir. Faktor yiik degerlerinin; birinci faktor icin .73 ile .85, ikinci faktor icin .54 ile .87,

o

ticiincii faktoricin .51 ile .87 ve dordiincii faktor icin .50 ile .89 arasinda degistigi goriilmektedir.

Tablo 2. Olgek Giivenilirligi

82

,62 0,85

,76

,61

Maddelerin i¢ tutarlihigm belirlemek amaciyla yapilan giivenilirlik analizine gore ise; Cronbach alfa
degeri (,85) olarak belirlenmistir. Bu durumdaifadelerin yiiksek giivenilirlikte ve tutarli oldugu tespit
edilmistir (Y1ldiz ve Uzunsakal, 2018, 19).

5.5. Arastirmanin Hipotezleri
H;:Salgin déneminde tiiketici satin alma davranisinda cinsiyete gore anlaml farklilik vardir.
H,:Salgm doneminde tiiketici satin alma davranisinda aylik gelire gore anlaml farklilik vardir.

Hs:Salgin 6ncesi ve siiresince tiiketicilerin ¢evrimi¢i satin alma davranisinda cinsiyete gore anlamli
farklihk vardur.

Ha:Salgin 6ncesi ve siiresince tiiketicilerin fiziksel satin alma davranisinda cinsiyete gore anlamli
farklihk vardir.

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

He:Salgindan once fiziksel aligveris yapma sikligi ile salgin doneminde fiziksel aligveris yapma

sikhig1 arasinda anlaml iligki vardir.

H7:Salgindan 6nce temassiz kart iglemi yapanlar ile salgin doneminde temassiz kart iglemi yapanlar

arasinda anlaml iliski vardir.
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6. BULGULAR
6.1. Katiimcilarin Demografik Ozelliklerine Gore Frekans Dagilimlar

-

Tablo 3. Katihimcilarin Demografik Ozelliklerine Gore Dagilimlari

Kadm 238 56,4
Erkek 184 43,6
18-27 292 69,2
28-37 93 22,0
38-47 28 6,6
48-57 8 1,9
58 ve usti 1 0,2
Evli 89 21,1
Bekar 333 78,9
[1kogretim 15 3,6
Lise 24 57
Universite 343 81,3
Lisansiistii 40 9,5
0-2500 TL 200 47,4
2501-4000 TL 85 20,1
4001-6000 TL 75 17,8
6001-8000 TL 52 12,3
8000 TL ve tizeri 10 2,4

422 100

Katilimcilarin cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu ve aylik gelir degiskenlerine iliskin

dagilimlar1 Tablo 3’de detayli olarak verilmistir.

6.2. Katihmeillarin Salgin Doneminde Satin Alma Tercihlerine Gore Frekans Dagilimlar:

194 46,0
50 11,8
38 LU
116 27,5
24 ONd
422 100,0

Tablo 4’¢ gore; en ¢ok stok yapilan iiriin grubu %46 ile gidadir. Bu sirayr %11,8 ile temizlik
malzemeleri takip etmektedir. Kisisel bakim-kozmetik grubunun orant %9 iken medikal

malzemelerin oran1 % 27,5 ve diger kategorideki tirlinlerin orant % 5,7 olarak belirlenmistir.
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Tablo 5. Satin Alma Siirecinde Yerli Uretime/Y erel Gidaya Olan Talep

273 64,7
149 35,3
422 100,0

Tablo 5’de salgin doneminde tiiketicilerin yerli liretime/yerel gidaya olan talep oranlart verilmistir.
Buna gore; tiiketicilerin %64,7’si yerel iiretime taleplerinin arttigimi belirtirken; %35,3’1 talep

artisinin olmadigini belirtmistir.
6.3. Salgin Doneminde Tiiketici Satin Alma Davramisinin Cinsiyet Degiskenine Gore
Incelenmesi

Salgin doneminde tiiketici satin alma davraniginin cinsiyete gore incelenmesi amactyla bagimsiz

orneklem t testi analizi yapilmistir. Analiz sonuglari asagidaki tabloda detayli olarak ifade edilmigtir.

Tablo 6. Cinsiyet Degiskenine Gore Bagimsiz Orneklem T Testi Sonuglar

F Sig

238 52,25 9,17 ,59500 3,147 077 ,801 420 424

184 51,50 10,17 , 14979

Salgin doneminde tiiketici satin alma davraniglan ile cinsiyet degiskeni arasinda anlamli bir fark lilik
bulunamamugtir (t=0,801; p>,05). Bu durumda Hi hipotezi reddedilmistir. Boylece cinsiyet
degiskeninin pandemi doneminde tiiketicilerin satin alma eylemleri iizerinde bir etkisi olmadigi

belirlenmistir.
6.4. Salgin Doneminde Tiiketici Satin Alma Davramisinin Ayhk Gelir Degiskenine Gore
incelenmesi

Salgin déneminde tiiketici satin alma davramiginin aylik gelir degiskenine gore incelenmesi i¢in ii¢
veya daha fazla grup arasindaki iligkiyi belirlemek amaciyla yapilan tek yonlii varyans analizi

(Anova) kullanilmistir. Analiz sonuglar1 asagidaki tabloda detayli bir bigimde gosterilmistir.
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Tablo 7. Aylik Gelir Degiskenine Gore Anova Testi Sonuglari

52,32 9,34 0-2500 ile 8000

ve lizeri
85 52,85 9,33 2501-4000 ile
4,087 ,003 8000 ve tizeri
75 52,88 9,26 4001-6000 ile
8000 ve tizeri
52 49,40 10,16
10 42,10 11,44

Salgin doneminde tiiketici satin alma davranmiginda aylik gelire gore anlamli bir farklilik oldugu
belirlenmistir (F=4,087; p<,05). Bu durumda H2 hipotezi kabul edilmistir. Yapilan analiz sonucunda
hangi gruplar arasinda anlamli bir iliski oldugunu tespit etmek amaciyla Post-Hoc testlerinden
varyanslarin homojen oldugu durumlarda kullanilan Tukey testinden yararlanilmigtir. Buna gore
“8000 ve lzeri” aylik gelir grubu ile “0-25007, “2501-4000”, “4001-6000” aylk gelir gruplari
arasinda anlamli bir iligki tespit edilmistir. Diger gruplarin gelir ortalamalari, “8000 ve {izeri” aylhk

gelir ortalamasindan daha yiiksek bir ortalamaya sahiptir.
6.5. Salgin Oncesi ve Siiresince Tiiketicilerin Cevrimi¢i Satin Alma Davramsinn Cinsiyet
Degiskenine Gore incelenmesi

Salgin Oncesi ve salgin siiresince tiiketicilerin ¢evrimi¢i satin alma davraniginin cinsiyet degiskenine
gore incelenmesi amactyla bagimsiz 6rneklem t testi analizi kullanilmistir. Analiz sonuglar asagidaki

tabloda ifade edilmistir.

Tablo 8. Cinsiyet Degiskenine Gore Bagimsiz Omeklem T Testi Sonuglart

F Sig

238 19,36 3,82 24771 813,368 3,423 420 ,001
184 20,74 4,44 ,32748

Tiiketicilerin salgin Oncesi ve salgin siiresince ¢evrimi¢i Satin alma davranisinda cinsiyete gore
anlaml bir farklilik oldugu belirlenmistir (t=3,423; p<,05). Bdylece Hs hipotezi kabul edilmistir.
Istatistikler incelendiginde kadmlarm puan ortalamalar1 (X=19,36) ve erkeklerin puan ortalamalari
(X=20,74) olarak belirlenmistir. Tiiketicilerin ¢evrimi¢i satin alma davraniglari {izerinde cinsiyet

degiskeninin kayda deger bir etkisi oldugu ifade edilebilir.
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6.6. Salgin Oncesi ve Siiresince Tiiketicilerin Fiziksel Satin Alma Davramsinn Cinsiyet

Degiskenine Gore incelenmesi

Salgin Oncesi ve siiresince tiiketicilerin fiziksel satin alma davraniginin cinsiyet degiskenine gore
incelenmesi amaciyla bagimsiz 6rneklem t testi analizi kullanilmistir. Analiz sonuglari asagidaki

tabloda detayl bir sekilde ifade edilmistir.

Tablo 9. Cinsiyet Degiskenine Gore Bagimsiz Orneklem T Testi Sonuglari

F Sig

238 11,04 2,88 ,18677 1,984 ,160 3,841 420 ,000

- 184 9,91 3,13 23112

Salgin Oncesi ve siiresince tiiketicilerin fiziksel satin alma davranisinda cinsiyet faktoriine gore
anlamli bir farklilk oldugu belirlenmistir (t=3,841; p<,05). Bununla birlikte Hs hipotezi kabul
edilmigtir. Cinsiyet degiskenine gore puan ortalamalari degerlendirildiginde; kadinlarin

ortalamalarmin erkeklerden fazla oldugu belirlenmistir.

6.7. Salgm Siiresince En Cok Stok Yapilan Uriin Grubunun Cinsiyet Degiskenine Gore

incelenmesi

Salgin siiresince en ¢ok stok yapilan {iriin grubunun cinsiyet degiskenine gore incelenmesi amaciyla

Ki-kare analizi yapilmistir. Ki-kare analizinin sonuglar1 asagidaki gibidir.

Tablo 10. Salgin Siiresince En Cok Stok Yapilan Uriin Grubu Ile Cinsiyet Arasindaki Iligki

Gida Temizlik Kisisel Medikal Diger Toplam
malzemeleri bakim- malzemeler
kozmetik (maske, el
dezenfektani,
kolonyavb.)
Kadin Say1 85 39 30 71 13 238
Yiizde 35,7 16,4 12,6 29,8 55 100,0
Erkek Say1 109 11 8 45 11 184
Yiizde 59,2 6,0 4,3 24,5 6,0 100,0
Toplam 194 50 38 116 24 422
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Tablo 11. Ki-kare Testi

,000

Yapilan ki-kare analizine gore; salgin siiresince en ¢ok stok yapilan iirlin grubunda cinsiyete gore
anlamh bir farkhlik bulunmustur (p<,05). Bu durumda Hs hipotezi kabul edilmistir. Salgin
déneminde en ¢ok stoku yapilan iiriin gruplar igerisinde; gida grubunda kadinlarin oran1 % 35,7 iken
erkeklerde bu oran %59,2’dir. Temizlik grubu icerisinde kadmnlarin oran1 %16,4 iken erkeklerin orani
%6’dir. Kadinlarin % 12,6’s1 kisisel bakim- kozmetik stoku yaparken erkeklerde bu oran % 4,3 tiir.
Kadmlarm % 29,8’1 medikal malzeme stoku yaparken erkeklerin orani % 24,5 olarak bulunmustur.

Diger kategori baghginda ise erkeklerin stok yapma oranmin daha fazla oldugu goriilmiistiir.
6.8. Salgin Oncesi Fiziksel Alisveris Yapma Sikhg ile Salgin Siiresince Fiziksel Alisveris Yapma
Siklig1 Arasmdaki Iliskinin incelenmesi

Salgmn Oncesi fiziksel aligveris yapma siklig1 ile salgin siiresince fiziksel aligveris yapma sikligi
arasindaki iligkinin incelenmesi amaciyla Ki-kare analizi yapilmustir. Ki-kare analize iliskin sonuglar

asagida verilmistir.

Tablo 12. Salgin Oncesi ve Salgm Siiresince Fiziksel Aligveris Yapma Sikligina Iliskin Analiz

Sonuglari

Hergin  Haftadabir 15ginde Aydabir Toplam

kez bir kez kez

Her giin Say1 36 24 8 8 76

Yizde 47,4 31,6 10,5 10,5 100,0
Haftada Say1 5 54 39 31 129
bir kez .

Yizde 3,9 41,9 30,2 24,0 100,0
15 giinde Say1 1 5 30 41 77
bir kez ..

Yizde 1,3 6,5 39,0 53,2 100,0
Ayda bir Say1 2 8 14 116 140
= Yiizde 1,4 5,7 10,0 82,9 100,0

Toplam 44 91 91 196 422
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Tablo 13. Ki-kare Testi

,000

Yukaridaki tablolarda salgindan once ve salgin siiresince fiziksel ahigveris sikligini belirlemek
amaciyla yapilan ki-kare analizinin sonuglart verilmistir. Yapilan analiz sonucunda salgin dénemine
gore salgmdan Once her giin aligveris yapanlarin oran1 % 47,4, haftada bir kez aligveris yapanlarin
oran1 %3,9, 15 giinde bir kez aligveris yapanlarin oranit %1,3 ve aydabir kez aligveris yapanlarin orant
%]1,4 olarak belirlenmistir. Pearson ki-kare degeri p<0,05 (sig (p)=,000) olduguigin He hipotezi kabul
edilmistir. Bu durumda salgindan once fiziksel aligveris yapma sikhigr ile salgin doneminde fiziksel
aligveris yapma siklig1 arasinda anlaml bir iliski oldugu belirlenmistir. Katilimeilarin salgin siiresince

fiziksel aligveris sikliklarinda bir azalma oldugu goriilmektedir.

6.9. Salgindan Once Temassiz (Sifresiz) Kart Kullannm ile Salgimn Déneminde Temassiz

(Sifresiz) Kart Kullanim Arasmdaki iliskinin incelenmesi

Salgindan 6nce temassiz kart kullanimi ile salgin doneminde temassiz kart kullanimi arasindaki
iliskinin belirlenmesi amaciyla ki-kare analizi yapilmustir. Analize iliskin sonuglar asagidaki tabloda
verilmigtir.

Tablo 14. Salgmdan Once Temassiz (Sifresiz) Kart Kullanimi ile Salgin Déneminde Temassiz

(Sifresiz) Kart Kullanimmna iliskin Analiz Sonuglart

Evet Hayir Toplam
Say1 203 7 210
Yiizde 96,7 3,3 100,0
Say1 132 80 212
Yiizde 62,3 37,7 100,0
335 87 422

Tablo 15. Ki-kare Testi

,000

Yapilan ki-kare analizi sonucunda salgin donemine gore salgindan Once temassiz kart islemi
kullananlarin oran1 %96,7 iken kullanmayanlarin orani %62,3 olarak belirlenmistir. Fisher’s Exact
Test sonucuna gore p<0,05 (sig (p)=,000) oldugu i¢cin H7 hipotezi kabul edilmistir. Buna gore

salgindan once temassiz kart iglemi kullanalar ile salgin doneminde temassiz kart iglemi kullananlar
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arasinda anlaml iliski vardir. Salgin donemiyle birlikte temassiz kart islemi kullananlarda énemli bir

artisin oldugu sdylenebilir.

SONUC

Yapilan arastirma kapsaminda Covid-19’un tiiketici davraniglan tizerindeki etkisi degerlendirilmistir.
Degerlendirme asamasinda verilerin analizi i¢in farkl test yontemleri kullanilmustir. Tiketicilerin
demografik ozellikleri istatistiksel olarak tanimlanarak, salgin 6ncesi ve salgin déneminde degisen
satin alma eylemleri {lizerine hipotezler kurulmustur. Olusturulan hipotezler uygun analizlerle test
edilip, tablo halinde verilerek yorumlanmustir. Tiketicilerin Covid-19 salgmma karsi verdikleri
tepkiler dlciilmeye calisilmistir. Arastirmaya katilan katilmcilarin %56,4°1 kadin, %43,6’s1 erkek
olarak belirlenmistir. Elde edilen analiz sonuglarina gore: salgin doneminde en ¢ok stok yapilan iiriin
grubu gidadir. Gida grubundan sonra en ¢ok stok yapilan grubu ise medikal malzemeler olmustur.
Salgin donemiyle birlikte tiiketicilerin yerel iiriine olan taleplerinde de ciddi artis gézlemlenmistir.
Calismadan elde edilen diger bulgulara gore ise; tiiketicilerin salgin doneminde satin alma
davranislan cinsiyete gore bir farklilik géstermezken, aylik gelire gore anlamli farklilik gostermistir.
Salgin oOncesi ve salgin doneminde c¢evrimigi ve fiziksel satin alma davranislarinin cinsiyet
degiskenine gore anlamli farklilik gosterdigi tespit edilmistir. Salgindan 6nce fiziksel aligveris yapma
sikhigt ile salgin doneminde fiziksel aligveris yapma sikhig1 arasinda anlaml bir iliski bulunmustur.
Salgindan once fiziksel aligveris orani salgin donemiyle birlikte azalmustir. Tiiketicilerin ¢ogu
¢evrimi¢i satin alma yolunu tercih etmistir. Salgin Oncesi temassiz islemi kullananlar ile salgin
doneminde temassiz islemi kullananlar arasinda anlamli bir iliski bulunmustur. Cevrimici aligveris
tercihi artan tiiketicilerin yaklasik yarisi, salgin 6ncesinde temassiz islemi kullanirken bu oran salgin
doneminde ciddi artis gostermistir. Buna ek olarak salgin déneminde stok yapilan iiriin grubunun da
cinsiyete gore farklilk gosterdigi belirlenmistir. Elde edilen istatistiksel sonuglar kapsamimda

tiiketicilerin salgin kriziyle birlikte yasam tarzlarinda farklihiga gittigi goriilmiistiir.

Yapilan ¢aligma sonucunda pandeminin tiiketicilerin satin alma eylemleri {izerinde 6nemli bir etki
biraktig1 sOylenebilir. Sonraki yapilacak ¢aligmalar icin farkli degiskenlerin kullanilmasi ve 6rneklem
sayisinin arttirllmasi Onerilebilir. Farkli degiskenlerin kullanilmasi ile ¢alisma igin yeni sonuglar
ortaya konulabilir. Ayrica ¢alisma neticesinin tiim tiiketici bireyler igin gegerli olmadigi ve bu yiizden

calismanin salgin déneminde tiiketici davraniglarina iligkin fikir verebilecegi sOylenebilir.
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