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SALGINININ TUKETICi DAVRANISI ACISINDAN INCELENMESI
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OZET

Kitlik arz, talep, zaman ve yasaklanma agisindan bir {iriin ya da hizmette ortaya ¢ikan
bulunamazlik ile ilgili bir durumdur. Bandwagon etkisi diger adiyla siirii psikolojisi ise bir
kisinin ¢ogunlugun davranisina gore hareket etmesi ile cogunlugun satin aldigi mallar1 satin
almas1 ve boylece yiiksek mal talebinin ortaya ¢ikmasidir. Kitlik ve bandwagon etkisinin (siirii
psikolojisinin) ekonomik, sosyolojik ve psikolojik sonuglari bulunmaktadir. Bu bakimdan,
kithigin ve bandwagon etkisinin (siirii psikolojisinin) tiiketici davranisindaki sonuglart géz ard
edilemez. Bu aragtirmanin amaci, kitlik teorisi ve bandwagon etkisi ¢er¢evesinde Covid-19
salginin tiiketici davranis1 agisindan derinlemesine incelenmesidir. Ayrica, Covid-19 salgin
boyunca bandwagon etkisi ile kitlik algisi arasinda bir iliski olup olmadigini tespit etmek bu
aragtirmanin bir diger amacidir. Bu amag¢ dogrultusunda, kolayda Ornekleme yontemi
kullanilarak izmir ilinde ikamet eden 10 katilimci ile telefonla derinlemesine goriisme
yapilmistir. Bazi tiiketicilerin kitlik algist ve bandwagon etkisi ile stok yaptiklari tespit
edilmistir. Baz1 tiiketicilerin bazi iiriinleri satin almaktan vazgecip daha hijyen ve saglikli
olduklarindan dolay1 evde iirettikleri goriilmiistiir. Salgin boyunca satin alma davranisi
cogunlukla temel ihtiyaglarin giderilmesi yoniinde gerceklesmistir. Salginda tliketicilerin
online satin alma davranist viriis bulasma korkusu ve evde kalma siiresinin uzun olmasi
nedeniyle diismiistlir. Salgin boyunca tiiketicilerde sade tiiketim ve yesil liriin satin alma
isteginin artti81 tespit edilmistir. Tiiketiciler hem kendi hem de personelin sagliginin korunmasi
yoniinde isletmelerden gerekli adimlar1 atmalarin1 beklemektedir. Salgin boyunca satin alma
davranisi cogunlukla temel ihtiyaclarin karsilanmasina yonelikti.
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EXAMINATION OF COVID-19 PANDEMIC IN TERMS OF CONSUMER
BEHAVIOR WITHIN THE FRAMEWORK OF SCARCITY THEORY AND
BANDWAGON EFFECT
ABSTRACT

Scarcity is a situation related to the absence of a product or service in terms of supply,
demand, time and prohibition. The bandwagon effect, also known as herd psychology, is that
a person acts according to the behavior of the majority, and the majority purchases the goods
that they buy and thus the demand for high goods occurs. Scarcity and bandwagon effect (herd
psychology) has economic, sociological and psychological consequences. In this regard, the
consequences of scarcity and bandwagon effect (herd psychology) in consumer behavior
cannot be ignored. The aim of this research is to in-depth examination of Covid-19 pandemic
in terms of consumer behavior within the framework of scarcity theory and bandwagon effect.
In addition, determining whether there is a relationship between bandwagon effect and
perception of scarcity during the Covid-19 pandemic is another aim of this research. For this
purpose, in-depth interviews were made with 10 participants residing in Izmir province over
the phone using the convenience sampling method. It has been determined that some
consumers stock up with scarcity perception and bandwagon effect. It has been observed that
some consumers give up buying some products and produce at home because they are more
hygienic and healthy. Throughout the epidemic, purchasing behavior was mostly towards
meeting basic needs. In the epidemic, consumers’ online purchasing behavior has decreased
due to the fear of virus infection and their long stay at home. During the epidemic, it has been
determined that consumers’ desire to purchase simple consumption and green products has
increased. Consumers expect businesses to take the necessary steps to protect both their own
and staff’s health.

Keywords: Covid-19, Scarcity Theory, Bandwagon Effect, Herd Psychology,
Consumer Behavior.

GIRIS

Kitlik arz, talep, zaman ve yasaklanma agisindan bir {iriin ya da hizmette ortaya ¢ikan
bulunamazlik ile ilgili bir durumdur (Ustaahmetoglu, 2015: 160-161). Kitlik terimini
aciklamada c¢ogunlukla Emtia Teorisi (commodity theory) (Lynn, 1991; Lynn, 1992),

Psikolojik Tepki Teorisi (Brehm, 1966/2008) ve Kitlik Ilkesi (Cialdini, 2012) kullanilmaktadir
(Ustaahmetoglu, 2015: 160-161).

Kitlik, insan yasaminda yaygin bir unsur olmakla birlikte ekonomik davranigin da
temelini olusturmaktadir. Ekonomik davranis ile birlikte akademik olarak pazarlama ve tiiketici
davrani1 literatiiriinde kithigin kisiler iizerindeki psikolojik etkileri caligtlmigtir. Kithgin
psikolojik etkileri hakkinda pazarlama uygulayicilari, kithigin iiriin ve firsatlarin algilanan
degerini yiikselttigini kabul etmislerdir (Cialdini, 1985’ten aktaran Lynn, 1991: 43). Kitlik
kavrami bu ¢alismada Emtia Teorisi, Psikolojik Tepki Teorisi ve Kitlik ilkesi agisindan ele
almip agiklanmastir.
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Bandwagon etkisi diger adiyla siirii psikolojisi ise bir kisinin ¢cogunlugun davranisina
gore hareket etmesi ile ¢ogunlugun satin aldig1 mallar1 satin almasi ve boylece yliksek mal
talebinin ortaya ¢ikmasidir. Cogunluga gore kisilerin hareket etmesini saglayan motivasyonlari
tespit etmek 6nemlidir. Bandwagon etkisi, insan beyninde ilkel bolimi harekete geciren
diirtiiler ile 1lgili oldugu literatiirde belirtilmistir. Bandwagon etkisi (siirii psikolojisi)
ekonomik, sosyolojik, psikolojik ve tiiketici davranisi agisindan ele alinip incelenen bir konu
olmustur. Ayni1 zamanda, literatiirde bandwagon etkisi ile kithigin birlikte ele alindigi
calismalar da mevcuttur. Dolayisiyla, kithik ve bandwagon etkisinin (siirii psikolojisinin)
ekonomik, sosyolojik ve psikolojik sonuglari bulunmaktadir. Bu bakimdan, kithigin ve
bandwagon etkisinin (siirii psikolojisinin) tiiketici davranisindaki sonuglar1 goz ardi edilemez.

Diinya Saglik Orgiitiiniin (DSO) 31 Aralik 2019°da Cin’in Hubei eyaletindeki Vuhan
sehrinde etiyolojisi taninmayan ates, nefes darlig1 ile birlikte pndmoni vakalarinin ortaya
ciktigini bildirmesi (T.C. Saglik Bakanligi Covid-19 Rehberi, 2020) ile tiim diinyaya yayilim
gosteren Covid-19 salgini ortaya ¢ikmustir. Covid-19 salginin sadece saglik degil, ekonomide,
sosyolojide ve tiiketici davraniginda birgok etkileri bulunmaktadir. Bu ¢alismada, kitlik teorisi
ve bandwagon etkisi cercevesinde Covid-19 salgii ve tiiketici davranisi derinlemesine
incelenecektir. Kitlik teorisi ve bandwagon etkisi ile ilgili literatiir incelendiginde; Cialdini
(2012: 294-334) sinirhi sayr/miktarin kitlik ilkesinden biri oldugunu ifade etmistir (aktaran
Ustaahmetoglu, 2015: 161-162). Van Herpen vd. (2009), nispi stoklama seviyesinin tlikenmesi
sonucu raf bazli bir kitlik olustugunu ve bu durumun tiiketici tercihlerinde etkili oldugunu
sOylemistir. Eisend (2008: 37) ve Gierl ve Huettl (2010: 225) yiiksek talep ile kitligin meydana
geldigini ifade etmistir. Ku vd. (2012: 541), 6nlem amac1 olan tiiketicilerin arz kithigindan
ziyade talep kitlig1 ile bir iirlinii satin almaya egilimi oldugunu belirtmistir. Ayrica, Worchel
vd. (1975: 911), talep kaynakli kitligin bandwagon etkisinden kaynaklandigimi belirtmistir.
Prechter (2001: 120) ise kavga, kagma, stok yapma, arazi sahipligi ve lireme gibi hedefler ile
birlikte bazal gangliyonlarin siiri davranisi olarak da ifade edilen bandwagon etkisini kontrol
ettigini ifade etmistir. Bununla birlikte, Leibenstein (1950) bandwagon etkisini, diger
insanlarin ayni metalar tiiketmesi ile bir meta talebinde ortaya ¢ikan artis olarak tanimlamistir.
Van Herpen vd. (2005: 623) ise kithigin talebin asiri olmasi sonucu meydana geldigi ve bu
durumun da bandwagon etkisi oldugunu belirtmistir. Dolayisiyla bu ¢alismada, kitlik teorisi ve
bandwagon etkisi cercevesinde Covid-19 salgmin tiiketici davranisi ag¢isindan derinlemesine
incelenmesi ve bandwagon etkisi ile kitlik algis1 arasinda bir iliski olup olmadiginin tespit
edilmesi amacglanmaktadir. Bu bakimdan, Covid-19 salgininda tiiketici davranislarinin seyrini
incelemek literatlr icin 6nem arz etmektedir.

1. LITERATUR TARAMASI
1.1. Covid-19 Kiiresel Salgim

Diinya Saghk Orgiitii (DSO) 31 Aralik 2019°da Cin’in Hubei eyaletindeki Vuhan
sehrinde etiyolojisi taninmayan ates, nefes darligr ile birlikte pndmoni vakalarinin ortaya
ciktigini bildirmistir.
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Vakalarda gorulen belirtiler, insanlarda daha 6nce gortlmeyen yeni bir koronavirls (2019-
nCoV) seklinde 7 Ocak 2020’de tanimlanmustir. 2019-nCoV hastaliginin ismi daha sonra
Covid-19 seklinde degistirilmistir. Bu viriis SARS CoV’e olduk¢a benzer olmasindan Gtiirii
SARS-CoV-2 olarak seklinde adlandirilmistir. 13 Ocak 2020’de ise ilk importe vaka 61
yasindaki Cinli bir kadin olarak Tayland’da ortaya ¢ikmistir. Zamanla importe vakalar1 tespit
eden lilkelerde artis olarak subat aymnin sonlarma dogru iilke i¢inde yerli bulasin ortaya ¢iktig1
iilkeler olmustur. Mart 2020 baslarinda Cin’de salginin hizinda bir azalma goriilmesine
ragmen, Covid-19 vakalarda ve bunun sonucu meydana gelen 6liimlerde Iran, Giiney Kore ve
Italya’da hizl1 bir sekilde artis olmustur. Bu tarihten itibaren de salgmin etkisi diinya capinda
oldukga yayilim gostermistir. Tiirkiye’de ise ilk Covid-19 vakasi 11 Mart 2020 tarihinde ortaya
cikmustir (T.C. Saglik Bakanligi Covid-19 Rehberi, 2020).

Covid-19 salgin1 oncelikle turizm, havacilik ve borsa lizerinde etkide bulunarak
ekonomi ve sosyal hayatta etkilerini giindeme getiren bir siireci baglatmistir. Ayrica, Covid-19
salgminin diinyaya yayilim gostermesinin en buyuk sebeplerinden biri turizm sektortddr. Bu
ylizden salgindan otiirii tedbir alabilmek amaci ile iilkeler sinirlarini kapatmis ve turistik
hareketlilikler sinirlandirilmistir (Alpago ve Alpago, 2020: 106). Bu viriisiin kiiresel etkilerinin
yol actig1 zararlar bir¢cok sektor gibi turizm sektoriinii de olumsuz yonde etkileyecegi
diisiiniilmektedir (Acar, 2020: 17). Bununla birlikte, Covid-19 salgini sonucu maske ve
solunum cihazlar1 gibi kisisel koruyucu ekipmanlara olan talep normalinin 100 kat1 olarak
arttigini, maliyetlerin normal fiyatlarinin ortalama 20 katina ¢iktigini ve diinyadaki stoklarin
bu talepleri gidermede yetersiz kaldigmi Diinya Saglik Orgiitii bildirmistir (Mahase, 2020: 1).
Dolayisiyla, Covid-19 salgin1 sadece insan sagligi iizerinde degil, ekonomi ve tlketici
davranislar1 agisindan etkilerinin olmasi ile incelenmesi gereken bir olgu olmustur.

1.2. Kathik Teorisi

Kisilerin metalara olan tepkilerini etkileyen unsurlardan biri kitliktir. Bu bakimdan,
kitlik konusu pazarlamacilar ve tiiketim psikolojisi ¢alisanlar acisindan ornegin tiikketim
mallarinin tedariki gibi gilinliik yasanti ile daha ilgili hale gelmektedir (Verhallen ve Robben,
1994). Kitlik etkisi iirtinlin tanidik olmasi, belirsizlikten kaginma ve hizli karar almaya motive
olma durumu olan bilissel kapalilik ihtiyaci yoluyla denetlenmektedir (Jung ve Kellaris, 2004:
739). Kitlik talep ag¢isindan sinirli kaynaklarin ve rekabetin varligi ile tanimlanmaktadir
(Mittone ve Savadori, 2009: 453).

Kitlik etkisi, tirinlerin 6znel arzusunu arttirmak i¢in kullanilan giiclii bir sosyal etki
ilkesi olarak ifade edilir (Jung ve Kellaris, 2004: 739). Kitlik terimini agiklamada ¢ogunlukla
Emtia Teorisi (commaodity theory) (Lynn, 1991; Lynn, 1992), Psikolojik Tepki Teorisi (Brehm,
1966/2008) ve Kitlik Ilkesi (Cialdini, 2012) kullanilmaktadir (Ustaahmetoglu, 2015: 160-161).

Reklam verenler reklamlarda “sinirli siirim”, ““stoklarla siirli”, “sadece sinirli bir stire”
ve “miisteri basma bir limit” gibi ifadelerden yararlanmaktadir. Bununla birlikte, satis
gorevlilerinin ise “iiriinlerin hizla azaldigin1” ya da “bu sonuncusu” seklinde ctimleler kurdugu
cogunlukla goriilmektedir. Kitlik degerin arttiritlmasi yoniindeki bu teze destek veren ve bir
psikoloji teorisi olan emtia teorisidir. Dolayisiyla, emtia teorisinin kithigin psikolojik etkileri
ile ilgilendigi sdylenilmektedir.
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Emtia teorisine gore kitlik, sahip olunmas1 miimkiin olan her seyin degerini (ya da arzusunu)
arttirmakta, sahibine fayda vermekte ve bir kisiden baska bir kisiye verilebilmektedir (Lynn,
1991: 43). Emtia teorisinin temel iddiasi, herhangi bir emtianin miimkiin olunamayacak sekilde
deger kazanabilecegidir (Brock, 1968: 246’dan aktaran Lynn, 1991: 43). Mal, deger ve
bulunamazlik kavramlarinin emtia teorisinin daha iyi anlagilabilmesi i¢in gereklidir. Emtialar
mesajlar, deneyimler ya da nesneler gibi ii¢ unsuru karsilayabilen herhangi bir seydir. Mallarin
faydali olmas1 emtia teorisinde ilk unsurdur. Dolayisiyla, herhangi bir sey bir kisiye sadece
onun agisindan bir fayda olusturacaksa bir meta olarak kabul edilir. Ikinci olarak, emtialar bir
kisiden baska birine aktarilabilir islevine sahip olmalidir. Bu bakimdan, baska kisilere
aktarilamayan ya da baska kisilerden alinamayan seyler meta olarak kabul gérmektedir. Son
olarak ise, metalarin sahip olma islevi olmalhidir. Bu nedenle, bir kisi herhangi bir seye
erisemezse bu sey kisi icin meta olmamaktadir. Emtialar olumlu bir faydaya sahiptir. Bu
sebeple, bir malin degerinin ya da giicliniin yiikseltilmesi algilanan faydasini artirir, metay1
daha arzulanan ve aranan bir nitelik kazandiracaktir. Bu bakimdan, fayda ya da arzu
edilebilirlik ile deger kavrami esitlenmektedir. Dolayisiyla, pazarlamacilar iiriin ve
hizmetlerini daha cazip ve aranan bir hale getirmeyi hedeflemektedir. Bu agidan, emtia
teorisinin deger iizerinde olusturdugu kitlik etkilerine yonelik tahminleri hedefler ile daha
iliskilidir. Bulunamazlik kavrami, kullanilabilirlik ile ilgili kithk ve diger kisitlamalari
aciklamaktadir (Lynn, 1991: 43-44).

Brock (1968’den aktaran Lynn, 1991: 44) bulunamazlik kavraminin tanimlarini
saglayan birtakim hipotezleri ileri stirmiistiir:

(a) bir malin arz1 ya da tedarikgi sayisi,

(b) bir mal edinme, elde tutma ya da saglama maliyetlerine yonelik smirsizliklar
seklinde “bulunamazlik” ilkesini saglayan,

(c) bir metanin sahipligini sinirlandiran kisitlamalar ve/veya
(d) bir meta saglama konusunda yasanan gecikmeler.

Bununla birlikte, pazarlama uygulamalarinda bulunamazlik kavraminin bir¢ok karsilig1
bulunmaktadir. Ornegin {iriinleri bulunamaz hale getirebilmek igin; iiriinlerin smirh
stirimlerini Uretme, Uriinler i¢cin 6zel dagitim noktalarina sahip olma, lriinlerin prestij
fiyatlandirilmasinin yapilmasi ve iriinler i¢in maksimum siparis boyutunu belirleyerek
siirlamalar yapmak yapilan uygulamalar arasindadir. Ancak, baslangicta emtia teorisi deger
iizerinde olan kitlik etkilerinin barindirdigi anlamlar1 anlatmamigstir. Buna ydnelik Brock
(1968), insanlarin kit emtialar1 diger emtialardan daha ¢ok arzuladigini belirtmistir. Cilinkii kit
metalara sahip olmanin bireylerde kisisel farklilik veya benzersizlik duygular: hissettirdigini
ve kit emtialarin bu anlamlar1 tagidigini agiklamistir. Dolayisiyla, kit emtialar arzu edilebilir ve

sahip olma ihtimalini igerirse olumlu ayirt edici hisleri ortaya ¢ikarabilmektedir (Lynn, 1991:
44).

Psikolojik Tepki Teorisine gore; tiiketicilerin serbest tercihlerin sinirlanmasi ya da bu
tercihlere yonelik tehditlerin olmasi durumunda, tiiketici buna yonelik 6zgiirliigiinii elinde
bulundurma ihtiyaci giiderek tiriinleri daha arzu etmeye baglamaktadir.
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Bu bakimdan, Psikolojik Tepki Teorisi, tiiketicilerin kit olan {irtinlere daha ¢ok deger atfettigini
ve satin alma eylemi hakkinda psikolojik tepkiler gostermeye meyilli olduklarmi
aciklamaktadir.

Dolayisiyla, tiiketici istedigi iirline erigebilme ve se¢me 6zgiirliigiine yonelik bir tehdit
algiladiginda psikolojik tepki gostermektedir (Brehm, 1966/2008”den aktaran Ustaahmetoglu,
2015: 161). Dolayisiyla, psikolojik arastirmalar agisindan kitlik bir nesnenin arzu edilebilir
olma durumunu arttiran bir unsur olmaktadir. Bu bakimdan kithigm arzu edilebilir olma
islevinin artmasi durumunda kit olan seylerin bulunabilenlerden daha pahali olmasi inanci
desteklenmektedir (Lynn, 1992: 67).

Katlik ilkesine gore kitlik algis1 mesajlarini; sinirli sayi/miktar, sinirli siire, nadirlik ve
sansiir seklinde dort kategoride incelemistir (Cialdini, 2012: 294-334’ten aktaran
Ustaahmetoglu, 2015: 161-162):

- Smirh sayV/miktar: Bir iirliniin Uretimi, dagitimi ya da stogu ile ilgili olan
sebeplerden Otlirii iirliniin {iretim, dagitim veya stok gibi nedenlerden dolay1 tedarik
edilememesini ifade etmektedir. Bagka bir deyisle, {irlin ya sinirli sayida iiretilmekte ya da
siirht bir sekilde tedarik edilmektedir. Bununla birlikte, yiiksek talep sonucunda Grlinin
magazada bulunamamasi ile sinirli miktar olusabilmektedir. Bu nedenle, yiiksek talepten
dolay1r magaza raflarinin bos olmas1 miimkiin olabilmektedir. Kitligin talep kaynakli olmasi
durumunda iriiniin meshurlugu, kaliteligi ve biiylik bir kesim tarafindan tercih edilme
durumlar1 hakkinda tiiketiciye mesaj iletmektedir. Fakat, kithigin smirli sayida iiretim ya da
tedarik ile ilgili olmas1 durumunda ise, farklilik, ayricalik ve 6zel hissetme mesajlari tiiketiciye
yansitilmaktadir.

- Smrh siire: Bir rinun talebi ile ya da tedarik edilmesi konusunda bir engel
bulunmamaktadir. Ancak, burada {iriin ile ilgili satig siiresi dikkate alinarak sinirlandirilma
yapilmistir. Uriiniin belirlenen bir giin, saat ya da hafta ile smirlandirilma durumu vardir. Hafta
sonu i¢in 6zel indirim yapilmasi, 6zel gilinler i¢in belirli bir siire ile indirimin olmasi, indirimin
sinirh bir siire ile dolayisiyla belirli bir zaman (6rnegin, iki saat sonra sona erecektir) seklinde
yapilmast ornek gosterilmektedir. Bdylece, hedeflenen tiiketiciler satin almaya
yonlendirilebilecektir.

- Nadirlik: Bir iriiniin son ya da tek olma durumu ve dolayisiyla iiriiniin yeniden
iiretilme durumunun miimkiin olmamasit sonucu yasanan kitliktir. Bu duruma 6rnek olarak
miizayede sistemiyle satisa sunulan iiriinler gosterilebilmektedir.

- Sansur: Bir {irlinilin ulagilabilirligine engel konulmasi ya da yasaklanmasi sonucunda
tiiketici tepkisi degismektedir. Dolayisiyla, tiiketiciler yasaklanmadan ya da engellenmeden
onceki durumdan daha yiiksek bir oranda tepki gostermektedir. Clinki, yasak koyulan bir Kitap,
goriintli ya da yayin yasaklanmasi sonrasi ¢ok daha fazla kisinin ilgi odagina girmektedir. Bu
bakimdan, yasaklanan ya da engellenen iiriinler kisiler i¢cin daha fazla ¢ekicidir.

Iktisat teorisinin temel parcasim kithk olusturur. Bu bakimdan kithgm, serbest
piyasadaki fiyat arzin1 ve talebini esitlemede islev gordiigii klasik mikro ekonomik teoride
aciklanmaktadir. Ayrica, kitlik arz iizerinde yapilan bir kisitlamadir. Dolayisiyla, piyasa giigleri
tarafindan kat iirlinlerin fiyati, talebin arz seviyesine diismesine kadar arttirilir.
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Bu nedenle bu teoride, Urline yonelik fayda ya da arzuyu iceren tiketici tercihlerinin arzdan
bagimsiz oldugu kabul edilmektedir. Kitlik, bir iirliniin arzu edilebilirligini arttirdigi i¢in degil,
urdnln rekabetini kizistirmasi agisindan fiyat kitlik ile artmaktadir.

Benzer olarak, talep arz ile birlikte azalma gostermektedir. Kitlik bir iiriiniin arzu
edilebilirligini azaltti1 i¢in talep arz ile birlikte azalma gdstermez. Bunun yerine, kitlik bir
uriini birgok tiiketicinin ulasamayacagi yerde tutmasindan dolay1 talep arz ile birlikte
azalmaktadir. Dolayisiyla, klasik ekonomik teori agisindan, kitlik piyasa degerini ya da fiyatini
arttirmakta ve satin alinan miktar1 ya da talebi azaltmaktadir. Bu ylizden, kithgm arzu
edilebilirligi yansitan psikolojik deger iizerinde etkisi bulunmamaktadir (Lynn, 1992: 67).
Tiiketici silibjektif agidan bir malin kithga sahip oldugunu algilayabilmektedir. Bu agidan,
tiikketici tiriine yonelik tercih haritasini kithiga gore olusturabilmektedir. Ayni zamanda, kitlik
algis1 talep acisindan rekabetgi bir baski ile devam etmektedir. Bu bakimdan, tiiketici bu
rekabetten dolay1 kit bir {iriiniin i¢sel olarak maddi olmayan 6zellige sahip olmasi yoniinden
etkilenmektedir (Mittone ve Savadori, 2009: 454).

Tiiketicilerin, kitlik durumunda gergeklesen kalite ve parasal fedakarlik ile ilgili algilar
goreceli fiyat seviyesine ve bilgi isleme motivasyonuna gore farkli tepki gosterebilmektedir.
Bu bakimdan, bireyin bilgiyi isleme yetenegi agisindan kithik iki c¢eligkili etki ile sonug
vermektedir. Bu sonuglar; iiriiniin kullanilabilirligini sinirlandirma ile kitlik bir bireyin bilgiyi
isleme yeteneginde engelleyecegi bir uyarilmaya yol a¢makta ve bu bilgileri isleme
motivasyonunu ve gayretini yukseltmektedir (Suri vd., 2007: 89-91). Tlketicilerin, tesadiifen
ya da kacirilan bir siparis ya da basarisiz sonuglanan bir teslimat gibi piyasa dis1 gligler yoluyla
kithigin yaratildigina inanmasi durumunda katlik etkileri olusmamaktadir (Parker ve Lehmann,
2011: 142).

Uriin kitlig1 dnemli bir pazarlama arac1 olarak rol oynayabilmektedir (Gierl ve Huettl,
2010: 225). Dolayisiyla, pazarlama uygulayicilari kitlik unsurundan oldukga yararlanmaktadir.
Ornegin; kitle iletisim reklamlarinda ortaya ¢ikan kitlik ¢ekiciliginin algilanan deger ve satin
alma niyetinde bir etkisi bulunmaktadir. Ayrica, kitlik ¢ekiciliginin tiglincii sahis etkisinden de
kaynaklanabilmektedir (Eisend, 2008: 33). Herhangi bir sosyal ya da kdltirel unsura yonelik
aracilig1 olmaksizin katlik, tiiketicilerin tercih yapisinda pozitif yonde bir cazibe merkezi islevi
gorebilmektedir (Mittone ve Savadori, 2009: 454). Bu bakimdan, reklamlarda yer alan kitlik
cazibeleri deger algisim1 gelistirerek tiiketicilerin satin alma niyetleri iizerinde etkide
bulunmaktadir (Eisend, 2008: 33).

Pahal1 iirtinleri kisilerin ucuz olan iirlinlerden daha fazla istemesi ile kithigin arzu
edilebilirligi artmaktadir. Dolayisiyla, iiriin kalitesinin pahalilikla iliskili 6zelliklerinin kit
mallarin tiiketiciler tarafindan arzulanabilirligini arttirdigi  sOylenebilmektedir. Ciinkii
insanlarda kit mallarin pahali, yiiksek kalitede ve/veya iyi yatirimlar oldugu diisilincesi
bulunmaktadir (Lynn, 1992). Ayni zamanda, insanlar daha yiiksek bir statii saglamas1 amaci
ile kit mallar1 bir ara¢ olarak algilayabilmektedir. Dolayisiyla, bu kisiler kit olmasmin bol
olmasindan daha iyi oldugunu diisiinerek kit olan mallar1 segecektir (Mittone ve Savadori,
2009: 455). Nispi stoklama seviyesinin tiikenmesi ile sonuglanan raf bazl kitlik da tiiketici
tercihlerinde 6nemli bir etkiye sahiptir (Van Herpen vd., 2009).
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Raf bazli kithigin, marka adlar1 ve kalite derecelendirmeleri gibi diger belirtilerinin olmasi
durumunda etkisinin yaygmligi daha da artmaktadir. Ancak, bir tiiketicinin perakende
ortaminda bir {iriiniin alternatifinin digerinden daha az olmasinin sebebini bilme imkanmin
olmadig1 belirtilmektedir. Bu acidan, raf bazli kitligin tiiketici tercihlerinde etki gostermesi i¢in
tiketicinin bu sebebi bilmesi gerekmektedir (Parker ve Lehmann, 2011: 142).

Kitligin miktar veya zaman ile ilgili bir kisitlama olup olmamasi kitligin temel ayrimim
olusturmaktadir. Bu sebeple, kantitatif kitlik olmas1 halinde satilan her birimde kitlik derecesi
artmakta ancak, zamanin kisitlanmas1 halinde ise kitlik derecesi zamanla artig gostermektedir.
Bununla birlikte, arz ya da talebin degismesi ile niceliksel kitlik da olusabilmektedir. Fakat,
zaman i¢indeki kitlik yalnizca arz ile ilgili olabilmekte ve bdylece satici, teklifin
baglangicindaki zaman kisitlamasini, 6rnegin “sadece” ifadesi kullanilarak bulunabilirlik sinir
cizgisi belirtebilmektedir (Gierl vd., 2008: 46). Talebin yiiksek olmas1 durumunda da kitlik
olusabilmektedir. Ayrica, arzin smirli olmas ile de kitlik bireysel kiiltiirler i¢in benzersizligi
arttirict bir islev gorebilmektedir (Eisend, 2008: 37). Bununla birlikte, bir iirlin gosteris
tiiketimi i¢in kullanilirsa siirlt arz ile olugan kitlik sinyalleri, talebin yiliksek olmasi ile olusan
kitlik sinyallerine kars1 daha avantajli konuma gelmektedir. Fakat gosteris tiketimi icin bir
iriinden yararlanilmazsa, talebin yiiksek olmasi ile olusan kitlik sinyalleri arz kitligina gore
daha avantajli konuma sahip olabilecektir (Gierl ve Huettl, 2010: 225). Onlem amaci olan
tilketicilerin arz kithigindan ziyade talep kitlig1 ile bir {iriinii satin almaya egilimli olmaktadir.
Ancak, promosyon odakl1 hareket eden tiiketicilerin ise arz sinirlanmasi ile olusan kitliga daha
olumlu tepki verdikleri gorulmektedir (Ku, vd., 2012: 541).

Sinurls siire ve miktar kitligi ile ilgili tutundurma mesajlarindan tiiketicilerin satin alma
niyetinin olumlu yonde etkilenecegi sdylenebilir. Bu bakimdan, kitlik ile ilgili mesajlar tirtinii
tiikenmeden alma yoniinde hizl1 bir sekilde tiiketicilerin satin almasina yardimei olabilmektedir
(Ustaahmetoglu, 2015: 172). Verhallen ve Robben (1994), tiiketicilerin sosyal kisitlama
olmadan hem popiilerlik hem de smirli tedarik sonucu ortaya ¢ikan sinirli bulunan kitaplari
tercih ettigini tespit etmistir. Smirli miktarda iiriinler kozmetikten gidaya, mobilya ya da
otomobil gibi dayanikl tiiketim mallarina kadar ¢esitlenmektedir. Béyle bir ortamda, pazarin
blyiikligiinl satict belirlemektedir. Satig siirecinde talep ile iligskili bir nicelik kithg
olusmaktadir (Gierl vd., 2008: 46). Ayrica, bir {iriin arzinin azalmasiin nedeni, kalan Urindn
degerini belirleyen 6nemli bir unsurdur. Her iki durumda da f{iriiniin degerinde bir artis
olmasina karsin ortaya ¢ikan bu etki, kitlik-talep kosulunda kitlik-rastlantisal durumdan daha
fazla olmaktadir. Dolayisiyla, bu etkinin kitlik-talep kosulunda bir “bandwagon”
muhakemesinden kaynaklandigi belirtilebilir. Baska bir deyisle, “Herkes deniyorsa, iyi
olmali.” anlayisi ortaya ¢ikmistir (Worchel vd., 1975: 911). Jeong ve Kwon (2012: 95) ise,
iiriin popiilaritesi ile ilgili talebinin algilanan kaliteyi etkileyen sinyal etkisi ve satin alma
niyetini etkileyen bandwagon etkisi olmak iizere iki unsur tarafindan islev gordiiglinii
belirtmistir.

ASEAD CILT 7 SAYI 11 Yil 2020, S 88-125



[lknur KORKMAZ | 96
Nil Esra DAL

1.3. Bandwagon Etkisi (Surt Psikolojisi)

Harvey Leibenstein tarafindan 1950’lerin basinda iktisadi ve sosyal psikolojik olarak
bandwagon metaforu literatiire kazandirilmistir (Rook, 2006: 76). Leibenstein (1950),
bandwagon etkisini diger insanlarin ayni metalar1 tiiketmesi sonucu bir meta talebinde ortaya
cikan artig olarak tanimlamstir.

Dolayisiyla, bandwagon etkisinin insanlarin bir seye dahil olmak, iliski kurmak istedikleri
insanlara uymak, modaya uygun ya da sik olabilmek veya grubun bir pargasi gibi goriinmek
icin sahip oldugu bir meta satin alma arzusunu ifade ettigini belirtmistir. Bu bakimdan
Leibenstein (1950), tiketici mal ve hizmetlerine olan talebi motivasyona gore fonksiyonel ve
fonksiyonel olmayan sekilde siniflandirmistir. Fonksiyonel olmayan siniflandirma igerisinde
bandwagon etkisini, ziippe etkisi ve veblen etkisi ile birlikte fayda tizerindeki dis etkiler olarak
ele almistir.

Literatiirde bandwagon etkisi, siirii psikolojisi ve siirii davranis1 olarak da ele alinip
tanimlanmaktadir. Ornegin; Asch (1956) siirii davranismi, bireylerin baska kisilerin
kararlarindan giiclii bir sekilde etkilendigi birtakim sosyal durumlar olarak tanimlamaktadir
(Aktaran Chen, 2008: 1978). Banerjee (1992: 797), siirii davranisi ile kisilerin kendi
bilgilerinden yararlanmaktan ziyade baskalarmin yaptiklarini yapmasi seklinde ifade etmistir.
Nadeau vd. (1993: 203), bandwagon etkisini bireylerin ¢gogunluk goriisiine katilmasi durumu
olarak agiklamistir. Kahan ve Klausner (1996: 355), siirii davranigini insanlarin diger kisilerin
hareketlerini taklit emesi ve boylece kendi bilgi ve yargilarint goz ard ettigi bir durum olarak
tanimlamaktadir. Prechter (2001: 120-121) ise siirii davraniginin beynin ayni ilkel kismindan
tiretilmesinden Otlirii benzer sekilde yansitilmayan ve diirtiisel olan bir durum olarak
belirtmistir.

Talebin asir1 olmasi sonucu kitlik meydana gelebilmektedir. Bu durumda, tiiketiciler
baskalarmin {iriinii satin aldigini gérmesi ile bu davranisi izlemeye tesvik edilir. Olusan bu etki
baskalarma uygunluk ile ilgilidir. Ayrica, tiikketiciler bir liriiniin degeri ile ilgili bilgiyi diger
kisilerin satin alma davraniglarindan edinebilirler. Bu sebeple, tiiketiciler iirlinlerin degeri ile
ilgili bir emin olmama durumu yasarsa, diger kisilerin degerlemeleri kendi degerlemelerini
hassaslastirmaya yardimci bir unsur olmaktadir. Boylece, talebin asir1 olmasi ile olusan kitlik,
uruntin popularitesi ve kalitesi hakkindaki ¢ikarimlar: yiikseltmektedir. Bu durum bandwagon
etkisini yansitmaktadir (Van Herpen, vd., 2005: 623). Prechter (2001), Rook (2006) ve Chen
(2008) caligsmalarinda bandwagon etkisini, siirii davranisi olarak ele almistir. Chen (2008:
1978) surii davraniginin, baskalarmin referanslarinin etkisi ile tiketicilerin satin alma
davranisinda ortaya ¢ikan bir degisiklik olarak tanimlamistir. Karakas (2017) bandwagon etkisi
ya da slri psikolojisini; “sosyal ve siyasal ortamlarda, kisilerin ¢ogunluk goriisiini
benimsemesi, baskalar1 da yapiyor ya da inantyor diye, kisinin de ayn1 seyleri yapmasi, ayni
seylere inanmas1” olarak tanimlamistir.

Commons 1934’lii yillarin basinda ekonomi ve psikoloji arasindaki yapisal farki
cogunlukla iktisat¢ilarin siirli davranigmin etkilerine ve bundan nasil yararlanabilecegi
sorusuna dikkat cektiklerinin farkina varmistir. Bununla birlikte, psikologlar neden ve ne
zaman insanlarin kolektif davranislarda bulunmaya motive olduklarinin cevabini aramistir.
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Dolayisiyla, siirii davranisi ekonomi ve psikoloji bilimlerinin farkli analiz diizeyleri agisindan
incelenmektedir. Bu bakimdan ekonomistler, genel olarak bireysel motivasyonlar1 ve tercihleri
sabit tutarak makro diizeyde ortaya cikaran siireclere odaklanmaktadir. Psikologlar ise,
kurumsal duizey Gzerinde belirli bir hareketin etkilerini dikkate almayarak genel olarak mikro
stireclere odaklanmaktadir (Rook, 2006: 90). Sosyal tabular ayn1 zamanda tiiketimi etkiledigi
miktarda bandwagon etkisidir.

Baska bir deyisle, diger insanlar bazi1 seyleri satin alip tiikketmediginin etkisiyle digerleri
de satin almayacak ve tiiketmeyecektir. Bu bakimdan, bir meta tabu disinda satin
alinabilmesine ve islevsel bir faydasi olmasina ragmen bu durumda bir talep
olusturmayabilmektedir (Leibenstein, 1950: 196). Bandwagon etkisi, biiylik bir kalabaligin
takip ettigi miizisyenlerle dolu bir vagona atifta bulunmakta ve ne oldugu hakkinda degil daha
cok etkileri bakimindan ele alinip agiklanmaktadir (Rook, 2006: 76).

Prechter (2001: 120), siirii davranisinin insan beyninde hangi bolgeler araciligiyla nasil
olustugunu aciklamistir. Yazar, insan beyninin neokorteks boliimiiniin mantikl1 bir sekilde
fikirleri isledigini belirtmistir. Ancak, beynin daha ilkel boliimlerinin ise hayat kurtarici ya da
hayat1 gelistiren eylemleri itici bir giic olan diirtiileri ve duygular1 kontrol etme goérevini
ylriittiiglini aciklamistir. Bununla birlikte; kavga, kagma, stok yapma, arazi sahipligi ve lireme
gibi hedefler ile birlikte bazal gangliyonlarin siirii davranisini kontrol ettigini sdylemistir.
Beynin limbik sisteminin ise bu hedefleri siirdiirmede tesvik edici unsur olarak duygulari
ortaya cikardigini ifade etmistir. Ancak, rasyonel korteksin beynin bu kisimlarinimn trettigi
diirtiilerde etkisinin bulunmadigini sdylemistir. Dolayistyla, limbik sistemin tirettigi duygusal
diirtiilerin, kisilerin arasinda gergeklesen bilgi ve davranis ile ilgili konulara yonelik diger
kisilerden bir sinyal arama ve duygularini ve inancglarini i¢inde bulundugu grup ile aym
dogrultuda siirdiirme istegini meydana getirdigini belirtmistir. Bu bakimdan, kiside olusan bir
gruba ait olma ve gruba kabul edilme isteginin 6zellikle yiiksek beyin fonksiyonlarini zorladigi
yogun sekilde seyreden duygusal ortamda giiclii oldugunu agiklamistir. Dolayisiyla, siirii
davranigi kaynaginin kisilerin baskalarmin davraniglarindan iletilen sinyallere tepki veren bir
diirtiisel zihinsel aktivite oldugunu belirtmistir. Diirtiisel diisiincenin ise bazal gangliya ve
limbik sistemden olustugunu sdylemistir. Bu sebeple, yogun duygusal durumlarda limbik
sistemin ddrtllerinin neokorteks ile olusan rasyonel belirtilerden daha hizli bir sekilde
gerceklestigini ifade etmistir.

Siirii davranisini tek bir bakis acisindan incelemek yetersiz olabilmektedir. Bu
bakimdan, siirii davraniginin i¢inde barindirdigi motivasyonlarin yol actig1 segcimler agisindan
siirii davranisini  incelemek de gerekmektedir (Rook, 2006: 75). Onde gelen finans
profesyonellerinin davraniglarini igeren istatistikler slirii davranmiginin bir kaniti oldugunu
gostermektedir. Dolayisiyla, hayati tehdit eden ilkel durumlarda siirii davranisi uygun olmasi
ile birlikte uygun olmayan ve finansal durumlarda da basariya ters etki olusturabilmektedir
(Prechter, 2001: 120). Bandwagon etkisi belirli bir fiyata daha fazla (ya da daha az) emtia talep
edilme durumunu gostermektedir. Ciinkii piyasadaki bazi kisiler ya da tiim diger kisiler de
belirli metadan daha fazla (ya da daha az) talep etmektedir (Leibenstein, 1950: 190).
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2. ARASTIRMANIN TASARIMI, YONTEMI VE KISITLARI

Arastirmanin konusu, kitlik teorisi ve bandwagon etkisi ¢ergevesinde Covid-19 salgini
boyunca tiiketici davraniginda meydana gelen degisimlerdir. Bu arastirmanin amaci, kitlik
teorisi ve bandwagon etkisi gercevesinde Covid-19 salginin tiiketici davranigi agisindan
derinlemesine incelenmesidir. Ayrica, Covid-19 salgin1 boyunca bandwagon etkisi ile kitlik
algis1 arasinda bir iliski olup olmadigmi tespit etmek bu arastirmanin bir diger amacidir.
Tiiketici davranislarin1 Covid-19 salgininda derinlemesine incelemek adina bu aragtirmada
nitel arastirma yontemi uygulanmstir.

Covid-19 yeni bir salgin olarak ortaya ¢iktig1 igin literatiirde Covid-19 ve tlketici
davranisi ile ilgili az sayida ¢alisma bulunmaktadir. Bu durum, ¢alismanin 6zgiin olmasi ve
literatiire bir katki saglamasi agisindan 6nemli oldugu goriisiinii desteklemektedir. Arastirmada
cevaplanmast amaglanan sorular su sekildedir:

- Covid-19 salgini ile tiikketici davraniginda bir degisim olustu mu?

- Covid-19 salgini tiiketici davranisinda nasil bir degisim olmustur?

- Covid-19 salgin1 boyunca tiiketicilerin isletmelerden beklentileri nelerdir?
- Covid-19 salgini ile tiiketicilerin tiiketime bakis agilart nasildir?

- Covid-19 salgini sonrasi tiiketicilerin satin alma niyetleri ve davranislar1 degisecek
mi?

- Covid-19 salgimi sonrasi tiiketicilerin satin alma niyetleri ve davraniglari nasil
degisecektir?

- Covid-19 salgin1 boyunca tiikketici davranisinda bandwagon etkisi ve kitlik algisi
ortaya ¢iktr mi1?

- Covid-19 salgini1 boyunca bandwagon etkisi ile kitlik algisi arasinda bir iliski var
midir?

Bu arastirmada, nitel arastirma yontemi benimsenmistir. Arastirmanin evreni, 18 yas
iizeri tiiketicilerken, drneklemi ise Izmir ilinde ikamet eden 18 yas iizeri, daha dnce satin alma
davraniginda bulunan ve Covid-19 salgini boyunca herhangi bir iiriin kategorisinde satin
davramgi devam eden tiiketicilerdir. Orneklem y&ntemi olarak arastirmada kolayda &rneklem
yontemi belirlenmistir. Veri toplama araci olarak gériisme yontemi secilmistir. Bu yontemde
yart yapilandirilmig goriisme formunun uygulanmasi belirlenmistir. Gorlisme formu
aragtirmacilar tarafindan hazirlanmistir. Covid-19 salgimmindan dolayr yiliz yiize goriisme
olanagi olmadigi i¢in on katilimciya telefon ile ulasilip ses kaydi ile goriismeler kaydedilmistir.
Katilimeilar  ile  goriismeler 19.04.2020-22.04.2020 tarihleri arasinda  yapilmistir.
Katilimcilarin goriisleri ise Maxqda 2020 nitel veri analiz programu ile analiz edilmistir.

Bu ¢alismanin kisitlari; 6rneklem sayisinin az olmasi, sadece bir ilde arastirmanin
yapilmasi ve tek bir aragtirma yonteminin uygulanmasidir. Covid-19 yeni bir salgin oldugu i¢in
literatiirde Covid-19 ve tiiketici davranisi ile ilgili az ¢aligma bulunmaktadir. Bu da ¢alismada
tilketici davranislarini salginda derinlemesine incelemek admna nitel arastirma yOntemini
uygulamay1 gerektirmistir.
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3. BULGULAR

Katilimciya ait goriisme belgeleri Maxqgda 2020 nitel veri analiz programi ile analiz
edilerek demografik bilgileri verilmigtir. Katilimcilarin sorular hakkinda goriislerine ait frekans
analizi ve kodlar aras: iligkisel analiz yapilmistir.

3.1. Demografik Bilgiler

Calismanin 6rneklemini olusturan katilimci sayis1 10°dur. Katilimeilarin 9’u kadin ve
1’1 ise erkektir. Katilimcilardan 6°s1 (Katilimer 1, 2, 3, 8, 9 ve 10) 19-30 yas arasinda ve 4’1
ise (Katilimc1 4, 5, 6 ve 7) 30 yas iizerindedir. Katilimcilarin ¢ogunun egitim diizeyi lisanstir.
Ancak ortaokul, lise ve 0n lisans egitim diizeyine sahip katilimcilar da bulunmaktadir.
Katilimcilarin meslekleri; ev hanimi, kuafor, spor egitmeni, belediye yazi isleri sorumlusu,
tibbi sekreter, belediye personeli, 6gretmen, Ogrenci ve satig-pazarlama personeli olarak
siralanmaktadir. Katilimcilarin 4’{iniin medeni durumu bekar, 6’sinin ise evlidir. Katilimcilarin
gelirleri ise; 1.000-3.000 TL aras1 6 katihmer (Katilimer 1, 3, 5, 8, 9 ve 10), 3.001-5.000 TL
arast 2 katilimc1 (Katilimer 2 ve 7) ve 5.001 TL ve iizeri 2 katilimer (Katilimei 4 ve 6) yer
almaktadir. Katilimcilarin demografik bilgileri Tablo 1’de gosterilmistir.

Tablo 1: Katihmeilarim Demografik Bilgileri

Katihmeilar | Cinsiyet | Yas | Egitim Aylik Gelir | Meslek Medeni
Durum
Katilimei 1 Kadin 27 | Lise 2700 TL Ev Hanimi Evli
Katilime12 | Kadin 24 | Ortaokul 5000 TL Kuafér Bekar
Katilimec13 | Kadin 23 | Lisans 1500 TL Ogrenci-Spor Egitmeni Bekar
Katilimc14 | Kadin 32 | Lisans 7800 TL Belediye yazi igleri sorumlusu | Evli
Katilime1 5 | Kadin 33 | Lise 2500 TL Tibbi Sekreter Evli
Katilime1 6 Erkek 33 | Lise 5500 TL Belediye Personeli Evli
Katilme1 7 | Kadin 37 | Lisans 5000 TL Ogretmen Evli
Katilime1 8 | Kadin 19 | Ortaokul 1400 TL Kuaftr Bekar
Katilme19 | Kadin 22 | Lisans 2000 TL Ogrenci Bekar
Katilimer 10 | Kadin 26 | OnLisans | 2500 TL Satig-Pazarlama Personeli Evli

3.2. Frekans Analizi

10 katilimciya Covid-19 salginindan 6nce ve salgin boyunca tiiketim davranislarini
tespit etmek amactyla birtakim sorular sorulmustur. Sorulara evet veya hayir cevabi verenlerin
frekans1 Tablo 2’de belirtmistir.
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Tablo 2: Gériisme Formunda Yer Alan Sorulara iliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

Evet Hayir
Satin Alinan Uriinlerde Degisiklik 6 4
Uriinlerdeki Miktar Degisikligi 8 2
[k defa satin alinan iiriinlerin olmas1 9 1
Satin almaktan vazgecilen iirlinlerin olmasi 8 2
Salgindan 6nce satin alinmasi planlanan iiriinlerin olmasi 7 3
Planlanan drintin ertelenmesi 5 5
Daha 6nce planlayip salgindan dolay1 erken satin alma 1 9
Harcama degisikliginin olmasi 9 1
Harcamalarinda artis olma 6 4
Yeni ihtiyacin farkina varma 5 5
Uriin satin alirken aymi seye dikkat edenler 6 4
Aligveris yapilan yerlerin degisimi 3 7
Salgindan 6nce online aligveris yapma 8 2
Salgin boyunca online aligveris yapma 3 7
Tiiketime bakig aginin degismesi 8 2
Evde Uretim yapanlar 9 1
Sahip olunmak istenen triin 4 6
Birikimin olmasi 6 4

Katilimcilarin Covid-19 salgini boyunca en ¢ok satin aldig: tirlinlerin neler oldugunu
gosteren frekans tablosu Tablo 3’te gosterilmistir.

Tablo 3: “En ¢ok satin alinan iiriinler” Kodlarna iliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

En ¢ok satin alinan iiriinler Belgeler
Gida 9
Temizlik drinleri
Meyve

Kitap

Un

Kisisel bakim
Sirke

Sut drdnleri

Dezenfektan

S e = e e = = )

Laktozsuz Urinler

Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamig BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER

= =
o © o
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10 katilimer ile yapilan goriismelerin belgeleri “en ¢ok satin alinan iirlinler” kodlaria
gore incelenmistir. Cogunlukla, 9 belgede gida ve 6 belgede temizlik iiriinlerinden
bahsedilmistir. Tabloda gosterilen kodlanmis belgeler, ilgili koddan bahsedilen belgeleri
gostermektedir. Kodlanmamis belgeler, en ¢ok satin alinan {iriinlerden; dolayisiyla ilgili
koddan hi¢ bahsedilmeyen belgeler anlamina gelir. Analiz edilen belgeler ise, 10 katilimciya
ait gorligme belgelerin sayisini gostermektedir.

Katilimcilarin Covid-19 salgimi boyunca satin aldiklar: {iriin miktarinda artisin neden
oldugunu agikladiklari frekans tablosu Tablo 4’te gosterilmistir.

Tablo 4: “Uriin miktarinda fazlahgin nedeni” Kodlarina iliskin Belge Temelli

Frekanslar:
Uriin miktarinda fazlahgmn nedeni Belgeler
Evde daha fazla kalma 3
Sokaga c¢ikma yasagi ihtimali 3
Viriisten korunmak igin siirekli disari 3
¢tkmama
Stok yapma 3
Tedbir/Kalmama korkusu 3
Viristen korunmak icin temizlik 1
uriinlerinde artis
Aligveris yerlerin ¢aligma saatlerinin uygun 1
olmamasi
Kodlanmis BELGELER 8
Kodlanmamis BELGELER 2
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

10 katilimer ile yapilan goriigmelerin belgeleri “iirlin miktarinda fazlaligin nedeni”
koduna gore incelenmistir. Cogunlukla, 3 belgede evde daha fazla kalma, sokaga ¢ikma yasagi
thtimali, virlisten korunmak icin siirekli disar1 ¢ikmama, stok yapma ve tedbir/kalmama
korkusundan bahsedilmistir.
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Katilimcilarin Covid-19 salgini boyunca satin aldiklari iirlin miktarindaki artigin
nedenleri Sekil 1°de gosterilmis ve bazi katilimer goriislerine ait alintilara yer verilmistir. Sekil
I’e gore incelenen goriisme belgelerinde en ¢ok bahsi gecen {iriin miktarinda fazlaligin
nedeninin evde daha fazla kalma, sokaga ¢ikma yasagi ihtimali, viriisten korunmak igin siirekli
disar1 cikmama, stok yapma ve tedbir/kalmama korkusu oldugu goriilmektedir.

(=]
Virlisten korunmalk igin temizlik
tiriinlerinde arh‘; (-] Elimizin altinda
& Aligveris yerlerin calisma clmasi icin (Kathma
Evde daha fazla kalma saatlerinin uygun olmamasi 1 . 14)
alt ko ) - Ny
alt kod | alt kod &
7 / awr® - "Daha fazla almaya
g o - - . - caligtik (Katilimei 2,
2 ” . = = 14)
Tedbir/Kalmama korkusu IUrun miktarinda fazlahgin nedenll Stok yapma -
ey N —~— e Bl
T | Y I alt ked
o A alt kad \@
‘:‘ ; @, * Sokada cikma yasadi ihtimali
Ne olur ne olmaz | 3 o 3% A Stoklu bir sekilde
(Katlimci 1, 14) { \ 2% almaya basladim
Viriisten korunmak icin siirekli 4 ¥ |
disar cikmama _ Normalde 1 tane
bir de tedbirli Farn ¢ ’ | Her an bir yasak alirken bir lrinden
davranmak agisindan cikabilir gibi ikiser tane veya lger
(Kathima 10, 15) ¢ Yasak gikar, her an dastncelerden dolay tane almaya
Gok sik tilketen daha fazla 'uzar' dive (Kathma 3, 14) basgladim.
birisiyim. Ama yine daha cok Gran ye Sokad \ _ Kalmama korkusu.
de olmazsa diye satin almaya cahsiyoruz d;k:g:lg‘r ::ai:f:sag" Stoklarla alakali
| Katil
aldim. (Katlmec1 5, (Katilime: 2, 14) oldugu icin (Katilime: kalmama korkusu
14 6. 14) (Katlimer 10, 14-15)

Sekil 1: Uriin Miktarinda Fazlah@in Nedenini iceren Kod-Alt-Kod Béliimler Modeli

Katilimeilarin  Covid-19 salgin1 boyunca stok yapma nedenlerini soylediklerini
gosteren frekans tablosu Tablo 5°te gdsterilmistir.

Tablo 5: “Stok yapma nedeni” Kodlarina iliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

Stok yapma nedeni Belgeler

Sokaga ¢ikma yasagi 3
olmasi/ihtimali

Kitlik algist

Surekli markete gitmemek igin
Bandwagon etkisi

Viriis kaynakls titizlik
Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamigs BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

o o1 k= DN

10 katilimer ile yapilan goriismelerin belgeleri “stok yapma nedeni” koduna gore
incelenmistir. 3 belgede sokaga ¢ikma yasagi olmasi/ihtimali, 2 belgede kitlik algisi, 1 belgede
ise sirekli markete gitmemek i¢in, bandwagon etkisi ve viriis kaynakli titizlikten
bahsedilmistir.
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Katilimcilarin Covid-19 salgin1 boyunca stok yapma nedenleri Sekil 2°de gosterilmis
ve bazi katilime1 goriislerine ait alintilara yer verilmistir. Sekil 2’ye gore incelenen goriisme
belgelerinde en ¢ok bahsi gecen stok yapma nedeninin sokaga ¢ikma yasagi olmasi/ihtimali ve
kithk algist oldugu goriilmektedir.

Sirekli markete gitmemek icin
-

(= |
Viriis kaynalkd titizlilke
~

- alt kod
alt kad

N - | alt koc =G|
Stok yapma nedeni Sokaga cikma yasadgi olmasi/ihtimali
alt kod all kad
u &

(]

Bandwagon etkisi Kithk arlglsn

=
\ S

Evden cikmamak icin Evden cikmamak icin disanya,

alint

Kalmama korkusu.

disariya, yiyecek olarak stok yiyecek olarak stok yaptik. ilk basta

f . Stoklarla alakah
yaptik. Ilk basta duyunca duyunca marketlerde bir bosalma ral kork
marketlerde bir bosalma oldu. Hemen duyar duymaz bizde almama korkusu,
oldu. Hemen duyar duymaz tabi ki de eve ahsveris yaptk. (Katiimer 10, 15)
bizde tabi ki de eve alisveris (Katihhmci 1, 47)

yvaptik. (Katihmai 1, 47)

Sekil 2: Stok Yapma Nedenini iceren Kod-Alt-Kod Bélimler Modeli

Katilimcilarin Covid-19 salgin1 boyunca ilk defa satin aldiklar1 iiriinlerin neler
oldugunu gosteren frekans tablosu Tablo 6’da gosterilmistir.

Tablo 6: “IIk defa satin ahinan iiriinler” Kodlarmna fliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

i1k defa satin ahnan iiriinler Belgeler
Dezenfektan/Antibakteriyel jel 5
Maske ®
Eldiven 3
Vitamin 2
Baslik/siperlik 1
Alkol 1
Kodlanmis BELGELER 9
Kodlanmamis BELGELER 1
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

10 katilimer ile yapilan goriismelerin belgeleri “ilk defa satin alinan iiriinler” koduna
gore incelenmistir. Cogunlukla, 5 belgede dezenfektan/antibakteriyel jel, maske ve 3 belgede
eldivenden bahsedilmistir.
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Katilimcilarin Covid-19 salgin1 boyunca satin alinmaktan vazgectikleri {iriinlerin neler
oldugunu gosteren frekans tablosu Tablo 7°de gosterilmistir.

Tablo 7: “Satin ahnmaktan vazgegilen Uriinler” Kodlarina iliskin Belge Temelli
Frekans Tablosu

Satin alinmaktan vazgecilen iiriinler Belgeler
Disarida yemek yemek 4
Giyim
Makarna
Ekmek

Toplu tagima

Kuaftr/Berber

Kafede arkadaslarla vakit gegirme
Kuruyemis

Tavuk

Bulyon

Hazir ¢orba

Paketli trtnler

Maya

Kefir

Yogurt

Hastane

Eriste

Lazer epilasyon

Tatil

Kozmetik

Et

Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamis BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER

[ = T N e e N T = = = = T = = SN S S S N CREN O R N
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10 katilimcr ile yapilan goriigmelerin belgeleri “satin alinmaktan vazgegilen tiriinler”
koduna gore incelenmistir. Cogunlukla, 4 belgede disarida yemek yemek, giyim, makarna,
ekmek ve toplu tasimadan bahsedilmistir.
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Katilimeilarin  Covid-19 salgmi boyunca satin almaktan vazgectikleri triinlerin
sebeplerini agikladiklar1 frekans tablosu Tablo 8’de gosterilmistir.

Tablo 8: “Satin almaktan vazgecme sebebi” Kodlarna iliskin Belge Temelli Frekans
Tablosu

Satin almaktan vazge¢me sebebi Belgeler
Salgin/Saglik icin 5
Gida paketlenmesine glivenmeme
Zaruri bir ihtiyac olarak gérmeme
Disarida gezmemek
Evde olmak
Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamig BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

NN O P PN

10 katilimcr ile yapilan goriismelerin belgeleri “satin almaktan vazge¢cme sebebi”
koduna gore incelenmistir. Cogunlukla, 5 belgede salgin/saglik icin ve 2 belgede gida
paketlenmesine giivenmemeden bahsedilmistir.

Katilimcilarin Covid-19 salgimindan 6nce hangi iiriinleri satin almay:1 planladiklarini
gosteren frekans tablosu Tablo 9’da belirtmistir.

Tablo 9: “Salgindan 6nce satin alinmasi planlanan iiriinler” Kodlarna iliskin Belge
Temelli Frekans Tablosu

Salgindan 6nce satin alinmasi planlanan iiriinler Belgeler
Spor salonu tiyeligi 1
Dolap
Araba
Playstation
Tatil
Yeni eve taginma
Lazer epilasyon
Ayakkabi
Kodlanmis BELGELER

[ N R S N = T = e

Kodlanmamis BELGELER

[EEY
o

ANALIZ EDILEN BELGELER

10 katilimct ile yapilan goriismelerin belgeleri “salgindan 6nce satin alinmasi planlanan
urunler” koduna gore incelenmistir. 1’er belgede Spor salonu iiyeligi, dolap, araba, playstation,
tatil, yeni eve taginma, lazer epilasyon ve ayakkabidan bahsedilmistir.
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Katilimcilarin Covid-19 salginindan Once satin almayi planladiklar1 ancak salgin
ciktiktan sonra erteledikleri iirlinlerin neler oldugunu gosteren frekans tablosu Tablo 10°da
belirtmistir.

Tablo 10: “Ertelenen (iriinler” Kodlarna iliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

Ertelenen Urtnler Belgeler
Spor salonu tiyeligi 1
Dolap 1
Araba 1
Elektronik esya 1
Playstation 1
Kozmetik 1
Ayakkabi 1
Kodlanmis BELGELER 5
Kodlanmamis BELGELER 5
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

10 katilimci ile yapilan goriismelerin belgeleri “ertelenen urunler” koduna gore
incelenmigstir. 1’er belgede spor salonu iiyeligi, dolap, araba, elektronik esya, playstation,
kozmetik ve ayakkabidan bahsedilmistir.

Katilimcilarin Covid-19 salginindan Once satin almayi planladiklar: {iriinii salgin
ciktiktan sonra erteleme nedenlerini gosteren frekans tablosu Tablo 11°de belirtmistir.

Tablo 11: “Planlanan uriiniin ertelenme nedeni” Kodlarina iliskin Belge Temelli
Frekans Tablosu

Planlanan trtndn ertelenme nedeni Belgeler
[leriyi gorememe-Belirsizlik 3
Ihtiyaci olmadigimni fark etme 2
Disari ¢gikip gezmemek 2
Ihtiyatlik 1
Yetinmek 1
Kodlanmis BELGELER 5
Kodlanmamig BELGELER 5
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

10 katilimer ile yapilan goriismelerin belgeleri “planlanan Grinin ertelenme nedeni”
koduna gore incelenmistir. Cogunlukla, 3 belgede ileriyi goérememe-belirsizlik, ihtiyaci
olmadigini fark etme ve disar1 ¢ikip gezmemekten bahsedilmistir.
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Katilimcilarin Covid-19 salgiindan dnce ileri bir tarihte satin almay1 planladiklari ancak salgin
ciktiktan sonra erkenden aldiklari iirtinleri gosteren frekans tablosu Tablo 12’°de belirtmistir.

Tablo 12: “Erkenden ahnan iriinler” Kodlarna fliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

Erkenden alinan iiriinler Belgeler
Gida 1
Kodlanmis BELGELER 1
Kodlanmamig BELGELER 9
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

10 katilimc ile yapilan gorigsmelerin belgeleri “erkenden alinan tiriinler” koduna gore
incelenmistir. Sadece 1 belgede gidadan bahsedilmistir. Katilimcilarin Covid-19 salginindan
once ileri bir tarihte satin almay1 planladiklari iirlinlerin salgin ¢iktiktan sonra erkenden
almasinin sebebini gosteren frekans tablosu Tablo 13’te agiklanmstir.

Tablo 13: “Erken (iriin alma sebebi” Kodlarina iliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

Erken drin alma sebebi Belgeler
Bandwagon etkisi 1
Kitlik algist 1
Evden ¢ikmamak igin 1
Kodlanmis BELGELER 1
Kodlanmamigs BELGELER 9
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

10 katilimei ile yapilan goriismelerin belgeleri “erken riin alma sebebi” koduna gore
Bir belgede bandwagon etkisi, kithik
bahsedilmistir. Katilimcilarin Covid-19 salgin1 boyunca harcamalarinda artis olmasinin
sebeplerini gosteren frekans tablosu Tablo 14°te agiklanmustir.

incelenmistir. algist ve evden ¢ikmamaktan

Tablo 14: “Harcamalardaki artisin sebebi” Kodlarina iliskin Belge Temelli Frekans
Tablosu

Harcamalardaki artisin sebebi Belgeler
Fiyatlarin artmasi 2
Evde kalma siiresinin uzun olmasi
Sokaga ¢ikma yasagi ihtimali
Kitlik algist ile stok yapma

Disar1 ¢gikmay1 istememe

Kisith aligveris yerleri

Evde kalmanin verdigi can sikintisi

Kodlanmis BELGELER

Kodlanmamis BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER
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Katilimeilarin Covid-19 salgini boyunca harcamalarinin azalma nedenlerini gdsteren

frekans tablosu Tablo 15°te aciklanmigtir.

Tablo 15: “Harcamalardaki azalmanin nedeni” Kodlarna fliskin Belge Temelli

Frekans Tablosu

Harcamalardaki azalmanin nedeni
Disari ¢gikip gezmemek

Sadece zorunlu ihtiyaclar: alma
Tatile gitmemek

Online aligverisi yapmama
Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamig BELGELER

ANALIZ EDILEN BELGELER

3

N W R R e

Belgeler

Katilimcilarin = Covid-19 salgin1 boyunca harcamalarinin azalmasi ile neler
hissettiklerini gdsteren frekans tablosu Tablo 16’da agiklanmustir.

Tablo 16: “Harcamalarin azalmasi ile hissedilenler” Kodlarina Iliskin Belge

Temelli Frekans Tablosu

Harcamalarin azalmasi ile hissedilenler
Yasam standartlariin kotiiye gittigini diisiinme
Uziint

Kodlanmis BELGELER

Kodlanmamigs BELGELER

ANALIZ EDILEN BELGELER

Belgeler

1
1
2
8
10

Katilimcilarin  Covid-19 salgin1 boyunca harcamalarinin degismeme nedenlerini

gosteren frekans tablosu Tablo 17°de agiklanmaistir.

Tablo 17: “Harcamalarda degismeme nedeni” Kodlarina iliskin Belge Temelli

Frekans Tablosu

Harcamalarda degismeme nedeni
Ara ara alinanlar toptan alma
Kodlanmig BELGELER
Kodlanmamig BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER
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Katilimcilarin Covid-19 salgimi boyunca yeni ihtiya¢ duyulan iiriinlerin neler oldugunu
gosteren frekans tablosu Tablo 18°de agiklanmistir.

Tablo 18: “Yeni ihtiyac duyulan iriinler” Kodlarna Iliskin Belge Temelli
Frekans Tablosu

Yeni ihtiyac duyulan Urinler Belgeler
Agda makinesi 1
Blender seti
Araba
Kitap
Hobi malzemeleri
Aktivite oyunlari
Meyve sikacagi
Sirke
Dezenfektan
Maske
Termos

Kodlanmis BELGELER

(&2 IS s T = T e S N L = T = T = S

Kodlanmamis BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER

=
o

Katilimcilarin Covid-19 salgmi boyunca neden yeni bir {irline ihtiya¢ duyduklarinin
aciklamasinin yer aldig frekans tablosu Tablo 19°da agiklanmustir.

Tablo 19: “Yeni ihtiyac duyulan iriinlerin sebebi” Kodlarna iliskin Belge Temelli
Frekans Tablosu

Yeni ihtiyac duyulan Grtnlerin sebebi Belgeler
Salgindan korunma 2
Disarida vakit gecirme
Bos zamani degerlendirme
Evde uzun sire kalma
Hizmet veren isletmenin kapali olmas1
Kodlanmig BELGELER
Kodlanmamis BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

(&2 TS 2 T e e N

Katilimeilarin Covid-19 salgin1 boyunca yeni bir iirline ihtiyacinin olmamasinin
sebebini gosteren frekans tablosu Tablo 20°de agiklanmustir.
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Tablo 20: “Yeni ihtiyacin olmama sebebi” Kodlarina iliskin Belge Temelli Frekans

Tablosu
Yeni ihtiyacin olmama sebebi Belgeler
Rutinlik 2
Sadece temel ihtiyaclari giderme 1
Kodlanmis BELGELER 3
Kodlanmamis BELGELER 7
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

Katilimcilarin  Covid-19 salgmi boyunca sahip olmak istedikleri bir {irliniin
olmamasinin nedenlerini gosteren frekans tablosu Tablo 21°de a¢iklanmistir.

Tablo 21: “Sahip olunmak istenen iiriiniin olmamasi nedeni” ne iliskin Frekans Dagilimi

Sahip olunmak istenen iiriiniin olmamasi nedeni Belgeler
Sagliga 6nem verme 1
Ihtiyag hissetmeme 1
Evde kalmanin verdigi yetinme 1
Kodlanmis BELGELER 3
Kodlanmamis BELGELER 7
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

Katilimcilarin Covid-19 salginindan 6nce bir {irlin satin alirken neye dikkat ettiklerini
gosteren frekans tablosu Tablo 22°de agiklanmaistir.

Tablo 22: “Salgindan énce iiriin satin alirken dikkat edilenler” e Iliskin Frekans Dagilhimi

Salgindan 6nce iiriin satin alirken dikkat edilenler Belgeler
Marka 4
Tarih

Kalite
Guvenilirlik
Hijyen

Tavsiye

Icerik

Fiyat

Uretim yeri
Saglikli olmasina

Kodlanmis BELGELER

R, © P R R R P NN W W

Kodlanmamis BELGELER
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ANALIZ EDILEN BELGELER
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Tablo 22’ye gore katilimcilarin salgindan dnce iiriin satin alirken ¢cogunlukla marka,
tarih, kalite, guvenilirlik ve hijyene dikkat ettikleri gorulmektedir.

Katilimeilarin Covid-19 salgin siirecinde bir iiriin satin alirken neye dikkat ettiklerini
gosteren frekans tablosu Tablo 23°te belirtilmistir.

Tablo 23: “Salgin siirecinde iiriin satin alirken dikkat edilenler” Kodlarina
fliskin Belge Temelli Frekans Dagilim

Salginda iiriin satin alirken dikkat edilenler Belgeler
Hijyen 5
Kalite 3
Marka 2
Tarih 2
Sagliga zararli olmamasi 2
Paketlenme sistemi 1
Uretim yeri 1
Mevcut/stokta olan uriini alma 1
Tavsiye 1
Icerik 1
Rafta en arkadaki trunt alma 1
Bilinen marka 1
Paketli Urlin 1
Dokunulmamus iiriinleri alma 1
Kodlanmis BELGELER 10
Kodlanmamis BELGELER 0
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

Tablo 23’e gore katilimcilarin salgimn siirecinde iiriin satin alirken ¢ogunlukla hijyen,
kalite, marka, tarih ve sagliga zararli olmamasi gibi unsurlara dikkat etmektedir.

Salgindan 6nce ve salgin siirecinde katilimeilarin bir iirlin satin alirken dikkat ettikleri
unsurlarin ¢gogunlukla ortak oldugu goériilmektedir. Ancak, salgin siirecinde {iriin satin alirken
hijyen unsurunun daha 6n planda oldugu tespit edilmistir.

Katilimcilarin Covid-19 salgininda temel ihtiyaglarini satin aldiklar1 yerlerin neler
oldugunu gosteren frekans tablosu Tablo 24°te belirtilmistir.
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Tablo 24: “Temel ihtiyaclarin satin ahndig1 yerler” Kodlarna Iliskin Belge

Temelli Frekans Tablosu

Temel ihtiyaclarin satin alindig1 yerler
Market

Manav

Online aligveris

Firmm

Eve siparis

Kodlanmis BELGELER

Kodlanmamis BELGELER

ANALIZ EDILEN BELGELER

Belgeler

10
1
1
1
1

10
0

10

Katilimcilarin Covid-19 salgininda aligveris yaptiklar: yerlerin neden degistiklerini

gosteren frekans tablosu Tablo 25°te belirtilmistir.

Tablo 25: “Alisveris yapilan yerlerin degisme nedeni” Kodlarina Iliskin Belge

Temelli Frekans Tablosu

Alsveris yapilan yerlerin degisme nedeni
Hijyen

Kalabaliktan kaginma

Daha az temas isteme

Kodlanmis BELGELER

Kodlanmamigs BELGELER

ANALIZ EDILEN BELGELER

Belgeler
1
1
1
3
7
10

Katilimcilarin Covid-19 salginindan 6nce online aldiklari iiriinlerin neler oldugunu

gosteren frekans tablosu Tablo 26°da belirtilmistir.

Tablo 26: “Salgindan énce online alinan iiriinler” Kodlaria iliskin Belge

Temelli Frekans Tablosu

Salgindan 6nce online alinan iiriinler
Giyim

Ayakkabi

Kitap

Aktivite oyunlari

Kodlanmis BELGELER

Kodlanmamis BELGELER

ANALIZ EDILEN BELGELER
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Katilimcilarin Covid-19 salginindan once online aligveriste neye dikkat ettiklerini
gosteren frekans tablosu Tablo 27°de agiklanmustir.

Tablo 27: “Salgindan 6nce online ahsveriste dikkat edilenler” Kodlarna fliskin
Belge Temelli Frekans Tablosu

Salgindan 6nce online alisveriste dikkat edilenler Belgeler
Guvenilirlik 3
Kisisel begeni
Kalite 2
Indirim 2
Uriiniin yasa uygunlugu 1
Bilindik siteler olmasi 1
Fiyat 1
Yorumlar 1
Kodlanmis BELGELER 8
Kodlanmamis BELGELER 2
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

Tablo 27’ye gore katilimcilarin salgindan ©nce online aligveriste c¢ogunlukla
giivenilirlik, kisisel begeni, kalite ve indirim gibi unsurlara dikkat ettikleri goriilmektedir.

Katilimcilarin Covid-19 salgini1 boyunca online satin aldiklari tiriinlerin neler oldugunu
gosteren frekans tablosu Tablo 28’de belirtilmistir.

Tablo 28: “Salgin boyunca online satin alinan iiriinler” Kodlarina Iliskin Belge
Temelli Frekans Tablosu

Salgin boyunca online satin alinan iiriinler Belgeler
Kisisel bakim 1
Elektrik stptirgesi 1
Aktivite oyunlart 1
Temizlik malzemeleri 1
Kitap 1
Kodlanmis BELGELER 3
Kodlanmamig BELGELER 7
ANALIZ EDILEN BELGELER 10
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Katilimcilarin Covid-19 salgin1 boyunca online aligveriste neye dikkat ettiklerini
gosteren frekans tablosu Tablo 29°da agiklanmistir.

Tablo 29: “Salgin boyunca online ahisveris yapilirken dikkat edilenler”
Kodlarina iliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

Salgin boyunca online ahsveris yapilirken dikkat edilenler Belgeler
Kampanya 1
Kalite

Marka

Kargo tesliminde sosyal mesafeye dikkat etme
Yorumlar

Givenilirlik

Fiyat uygunlugu

Hijyen

Kodlanmig BELGELER

Kodlanmamis BELGELER

ANALIZ EDILEN BELGELER

U S R e N e = T = =

[EEN
o

Tablo 29’a gore katilimcilarin salgindan 6nce ile benzer olarak salgin boyunca online
aligveris yaparken kalite, kampanya, giivenilirlik, fiyat uygunlugu ve yorumlar gibi unsurlara
dikkat ettigi goriillmektedir. Ancak, bu unsurlar diginda katilimeilarin salgin boyunca hijyen,
kargo tesliminde sosyal mesafeye dikkat etme gibi farkli unsurlara da dikkat ettikleri ortaya
¢cikmustir.

Katilimcilarin Covid-19 salgini boyunca online alisveris yapmama nedenlerini gosteren
frekans tablosu Tablo 30°da ac¢iklanmustir.

Tablo 30: “Salgin boyunca online ahsveris yapmama nedeni” Kodlarma Iliskin
Belge Temelli Frekans Tablosu

Salgin boyunca online alisveris yapmama nedeni Belgeler
Viriis bulasma korkusu/Saglikli olmama 4
Gorerek aligveris yapma istegi 2
Evde olup ihtiya¢c duymama 2
Kodlanmig BELGELER 5
Kodlanmamis BELGELER 5
ANALIZ EDILEN BELGELER 10
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Katilimcilarin Covid-19 salgini1 boyunca evde iirettikleri iirlinleri gosteren frekans
tablosu Tablo 31°de belirtilmistir.

Tablo 31: “Evde iiretilenler” Kodlarna iliskin Belge Temelli Frekans Tablosu

Evde Uretilenler Belgeler
Ekmek 6
Yogurt

Tath

Eriste

Makarna

Maya

Kefir

Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamis BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER

P O P N N w o
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Katilimcilarin Covid-19 salgini boyunca evde iiretim yapma nedenlerini gosteren
frekans tablosu Tablo 32’de agiklanmustir.

Tablo 32: “Evde tiretim yapma nedeni” Kodlarma liskin Belge Temelli Frekans Tablosu

Evde Uretim yapma nedeni Belgeler
Daha hijyen 2
Viriis bulasma korkusu 1
Daha saglikh 1
Kodlanmis BELGELER 3
Kodlanmamis BELGELER 7
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

Katilimcilarin =~ Covid-19  salgin1  boyunca tiiketici olarak kendilerini nasil
yorumladiklarini gosteren frekans tablosu Tablo 33°te agiklanmistir.
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Tablo 33: “Tiiketici olarak kendini yorumlama” Kodlarna iliskin Belge Temelli
Frekans Tablosu

Tuketici olarak kendini yorumlama Belgeler
Bilingli tiketici )
Ihtiyaci kadarmi alan
Kitlik korkusu olmayan
Dikkatli tuketici

Sade tiiketici

Aktif/cok tiiketen
Ihtiyac dis1 alisveris
Kaliteye 6nem veren

Cok abartmayan

e e i e T = T S OOV

Standart

Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamig BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER

[ =
o © o

Katilimcilarin Covid-19 salgmi ile degisen tiiketim bakis agilarini gdsteren frekans
tablosu Tablo 34’te belirtilmistir.

Tablo 34: “Salginla degisen tiiketim bakis acilar1” Kodlarina iliskin Belge
Temelli Frekans Tablosu

Salginla degisen tiiketim bakis acilar: Belgeler
Ihtiyacindan fazla iiriin aldigin1 fark etme 3
Yerli iiretim istegi

Paylasima 6nem verme

Gereksiz harcamadan kaginma

Temiz icerikli iiriin kullanma istegi

Stoklamay1 yanlis gérme

Fazla tiikketimin dogaya zarar verdigini diigiinme
Evde iiretim yapmayu siirdiirme

Yetinmeyi 6grenme

Disarda yemeyi birakma

Saglikl gida tiiketimi

Kodlanmis BELGELER

Kodlanmamis BELGELER

ANALIZ EDILEN BELGELER

[ I R N N = T e T e e i
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gosteren frekans tablosu Tablo 35°te belirtilmistir.
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Tablo 35: “Tiiketime bakis acisinin degismeme nedeni” Kodlarina iliskin Belge

Temelli Frekans Tablosu

Tiiketime bakis acisinin degismeme nedeni

Her zaman ihtiyaci kadarin1 alma

Her zaman dikkatli olma
Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamig BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER

Katilimcilarin Covid-19 salgini ile 6zledikleri tiikketimleri gosteren frekans tablosu

Tablo 36’da belirtilmistir.

Ozlenen tiiketimler
Disarida yemek yemek
Arkadaglarla kahve igme
Kozmetik aligverisi
Giyim aligverisi
Disart ¢ikip gezmek
Starbucks
Ayakkabi aligverisi
Tatil
Piknik
Eglence
Fast-food
Kodlanmis BELGELER
Kodlanmamis BELGELER
ANALIZ EDILEN BELGELER

ASEAD CILT 7 SAYI 11 Yil 2020, S 88-125

Belgeler

Belgeler
3

N <= T S N O = T = = CRE CRE CR N

[EY
o

1
1
2
8
10

Tablo 36: “Ozlenen tiiketimler” Kodlarina iliskin Belge Temelli Frekans Tablosu
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Katilimcilarin Covid-19 salgmi boyunca birikime bakis acilarmi gosteren frekans
tablosu Tablo 37°de agiklanmistir.

Tablo 37: “Salginda birikime bakis acis1” Kodlarina fliskin Belge Temelli
Frekans Tablosu

Salginda birikime bakis acisi Belgeler
Harcama kisiti ile birikim olmast 2
Birikimin 6nemli oldugunu fark etme 2
Tedbirli olma 2
Dikkatli harcama yapma 1
Bir yatinmin olma diisiincesi 1
Her an her sey olabilir 1
Caligmama sonucu birikimde azalma 1
Birikimi tegvik etme 1
Kodlanmis BELGELER 9
Kodlanmamig BELGELER 1
ANALIZ EDILEN BELGELER 10

3.3. Iliskisel Analiz

Katilimcilarin goriismelerinden elde edilen kodlar ile ilgili iliskisel analiz yapilmistir.
Sekil 3’te katilimcilarin Covid-19 salgini boyunca satin aldiklari iiriinlerin miktarindaki
fazlaligin nedeni ile stok yapma nedeni arasindaki iligki gosterilmistir. Sekil 3’e gore stok
yapma nedeni olan siirekli markete gitmemek ile triin miktarinda fazlaligin nedeni olan
tedbir/kalmama korkusu ve viriisten korunmak i¢in siirekli disar1 ¢itkmama arasinda bir iligki
oldugu tespit edilmistir. Ayrica, kitlik algisi ile stok yapma arasinda da bir iligki oldugu tespit
edilmistir.

Sekil 4’te katilimcilarin Covid-19 salgin1 boyunca stok yapma nedenleri ile salgindan
once ileride planladiklar iiriinleri salgindan dolay1 erkenden satin alma sebebi arasindaki iligki
incelenmigtir. Sekil 4’e gore, bandwagon etkisi ile kithk algisi arasinda bir iliski tespit
edilmistir. Ayrica, erken iirlin alma sebebi olan evden ¢ikmama ile stok yapma nedeni olan
bandwagon etkisi ve kitlik algis1 arasinda da bir iliski oldugu goriilmiistiir.
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Kod Sistemi
(g Uriin miktarinda fazlaliin nedeni
(©g Alisveris yerlerin calisma saatlerinin uygun olmamasi
(g Viriisten korunmak icin termizlik Griinlerinde artis
(g Evde daha fazla kalma
(g Sokada gkma yasad ihtimali
(g Viriisten korunmak icin siirekli disan ¢lkmama
(g Stok yapma
(¢ g Tedbir/Kalmama korkusu
¥ TOPLAM

Stok yapma nedeni
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Stirekli markete gitmemek icin

Sokada ckma yasagdi olmasi/intimali

Kitlik algisi

Sekil 3: Uriin miktarinda fazlahigin nedeni ile stok yapma nedeni arasindaki iliski

Kod Sistemi
i= g Stok yapma nedeni
(= g Stirekli markete gitmemek icin
i= o Sokaga cikma yasad olmasi/ihtimali
=g Kitlik algisi
i= o Bandwagon etkisi
(T g Viriis kaynakl titizlik
3~ TOPLAM

Erken Griin alma sebebi

0

Bandwagon etkisi

-
<

Kitlik algisi

]

Sekil 4: Stok yapma nedeni ile erken iiriin alma sebebi arasindaki iliski
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SONUC, ONERILER VE KISITLAR

Bu aragtirmanin amaci, kitlik teorisi ve bandwagon etkisi ¢ergevesinde Covid-19
salginin tiiketici davranist agisindan derinlemesine incelenmesidir. Ayrica, Covid-19 salgini
boyunca bandwagon etkisi ile kitlik algisi arasinda bir iliski olup olmadigim tespit etmek bu
arastirmanin bir diger amacidir. Bu amaclar dogrultusunda Izmir ilinde ikamet eden 9 kadin ve
1 erkek olan toplam 10 katilimci ile telefonla derinlemesine goriisme yapilmistir.

Covid-19 salgmi boyunca katilimcilarin gogunun satin aldiklari tirtinler ve bu Grinlerin
miktarlar1 degisiklige ugramistir. Katilimcilarin salgin boyunca en ¢ok satin aldiklari iirtinlerin
cogunlukla gida ve temizlik iiriinlerinden olustugu goriilmektedir. Salgin boyunca satin alma
davranisi ¢ogunlukla temel ihtiyaglarin giderilmesi yoniinde gergeklesmistir. Salgin boyunca
katilimcilarin ¢ogunlugunda satin aldiklar: tiriinlerin miktarlarinda bir artis goriilmiistiir. Bu
artisin nedeninin ¢ogunlukla; evde daha fazla kalma, sokaga ¢ikma yasagi ihtimali, viriisten
korunmak i¢in siirekli disar1 ¢ikmama, stok yapma ve tedbir/kalmama korkusu kaynakli oldugu
tespit edilmistir. Dolayisiyla, bazi katilimcilar salgin boyunca evde salgindan dncesine gore
daha fazla vakit gecirdiklerinden 6tiirli daha fazla iirlin satin alma ihtiyaci hissetmistir. Ayrica,
her an sokaga ¢ikma yasagi olabilme ihtimalinden dolay1 da baz1 katilimcilar {iriin miktarlarini
artirmis ve stok yapmislardir. Bununla birlikte, baz1 katilimcilar disarida ve market gibi kapali
ortamlarda virlisten korunmak igin siirekli bulunmak istememislerdir. Bu sebeple de Grin
miktarindaki artisin sebebini siirekli disar1 ¢tkmamak olarak belirtmislerdir. Uriin miktarinda
fazlaligin bir diger nedeni ise bazi katilimcilarin bilingli olarak stok yaptiklar1 gosterilmistir.
Ayrica, baz1 katilimcilar evde tedbir amagl olarak {irlin bulundurmak istediklerini belirtmistir.
Salgin boyunca bazi katilimcilarin stok yapma davranisi sergiledigi tespit edilmistir. Stok
yapma nedenlerinin ise ¢ogunlukla; sokaga ¢ikma yasagi olmasi/ihtimali, kithk algisi, stirekli
markete gitmemek, bandwagon etkisi ve viriis kaynakl titizlik oldugu goriismelerden ortaya
cikmistir. Dolayisiyla bazi katilimcilar, kitlik algist ve siirii psikolojisi bir diger adiyla
bandwagon etkisi ile stok yapma davranisinda bulunmuslardir. Cialdini (2012: 294-334) kithik
ilkesinden birini sinirli sayi/miktar olarak belirtmistir (aktaran Ustaahmetoglu, 2015: 161-162).
Van Herpen vd. (2009), nispi stoklama seviyesinin tiikenmesi ile raf bazli kithgin ortaya
ciktigin1 ve bunun da tiiketici tercihlerini etkiledigini belirtmistir. Eisend (2008: 37), yiiksek
talep ile kithgin ortaya ¢iktigint belirtmistir. Gierl ve Huettl (2010: 225), tiiketim gdsteris
tiikketimi amaci tasimadiginda yiiksek talep ile kithigin olustugunu ifade etmistir. Ku vd. (2012:
541), onlem amaci olan tiiketicilerin arz kithigindan ziyade talep kithigi ile bir iirlinii satin
almaya egilim gosterdigini sdylemistir. Worchel vd. (1975: 911), talep kaynakli kitligin
bandwagon etkisinden kaynaklandigini belirtmistir. Leibenstein (1950), diger insanlarin ayni
metalar: tiiketmesi ile bir meta talebinde artis oldugunu ve bunun da bandwagon etkisi olarak
tanimlandigini ifade etmistir. Van Herpen vd. (2005: 623), talebin asir1 olmasi ile kithigin
olustugunu ve bu durumun da bandwagon etkisini yansittigini belirtmistir. Prechter (2001: 120)
kavga, kagma, stok yapma, arazi sahipligi ve tiireme gibi hedefler ile birlikte bazal
gangliyonlarin siirii davranigini kontrol ettigini sdylemistir. Dolayisiyla, bazi1 katilimcilarin stok
yapma ve iriin miktarindaki artisin nedenleri olan kithik algisi, bandwagon etkisi ve
tedbir/kalmama korkusu literatiirde yer alan Cialdini (2012), Van Herpen vd. (2009), Eisend
(2008), Gierl ve Huettl (2010), Ku vd. (2012), Worchel vd. (1975), Van Herpen vd. (2005) ve
Prechter (2001) ¢alismalar1 ile uyumlu olmustur.
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Ayn1 zamanda, stok yapma ile kitlik algis1 ve bandwagon etkisi arasinda bir iligki de tespit
edilmistir. Bu bakimdan bulgunun literatiirde belirtilen ¢alismalarla uyumlu oldugu
goriilmiistiir. Katilimcilarin kitlik algis1 ve bandwagon etkisini yansitan climleleri ise su
sekildedir:

“Evden cikmamak igin disariya, yiyecek olarak stok yaptik. Ilk basta duyunca
marketlerde bir bosalma oldu. Hemen duyar duymaz bizde tabi ki de eve alisveris yaptik.”
(Katilimer 1)

“Stoklu bir sekilde almaya basladim. Normalde 1 tane alirken bir tiriinden ikiser tane
veya tiger tane almaya basladim. Stoklarla alakali kalmama korkusu, bir de tedbirli davranmak
agisindan.” (Katilimer 10)

“Mesela ben ¢camaswr suyu (katilimer marka adi vermistir) kiigiik kaplarda alyyordum.
Simdi bir kiloluk ¢amagsir suyu aldim. Unu iki bucuk kiloluk aliyordum. Simdi bes kiloluk
alryorum. Temizlik temizlik diyor biitiin uzmanlar. Cocuklarum var. Cok sik tiiketen birisiyim.
Ama yine de olmazsa diye satin aldim.” (Katilimci 5)

Covid-19 salgini boyunca 10 katilimcidan 6’sinin harcamalarinda bir artis olmustur.
Bunun sebebinin ise ¢ogunlukla fiyatlarin artisi, evde uzun siire kalma ile {lirtin miktarindaki
artis, kithik algis1 ve sokaga ¢ikma yasagi ihtimali ile stok yapma oldugu gosterilmistir. 4
katilimcinin ise harcamalarinda azalma gergeklesmistir. Bunun nedenini ise sadece temel
ihtiyaglara odaklanarak temel ihtiyaclar disindaki disar1 ¢ikip gezme, tatil gibi harcamalarin
olmamasina baglamiglardir. Katilimcilarin ¢gogunlugunun salginda ilk defa maske, dezenfektan,
eldiven, alkol, siperlik, vitamin gibi salgin kaynakli satin aldiklari iiriinler olmustur. 10
katilimcidan 8’inin salginda ¢ogunlukla disarda yemek yeme, giyim, makarna, ekmek, toplu
tasima kullanmak gibi satin almaktan vazgectigi iirlin/hizmetler olmustur. Vazgecilen iiriinlerin
cogunlukla salgindan dolayr katilimcilarin sagliga uygun olmadiklarini diistindiikleri ve bu
bakimdan evde bu iirlinleri iirettikleri goriilmiistiir. Nitekim, salgindan 6tiirii daha hijyen ve
saglikli oldugunu diisiinerek 10 katilimcidan 9’u vazgectigi ekmek, yogurt, makarna gibi
gidalar1 evde iiretmistir. Ayrica, katilimcilarin evde uzun siire kalmasi ile disarida ¢ok fazla
zaman gec¢irmedikleri ve bu bakimdan da giyim, kozmetik gibi {iriinleri almadiklar1 tespit
edilmistir. Katilimcilarin yarisi salginda evde kaldiklar siire boyunca, salgindan korunmak i¢in
maske, dezenfektan, sirke ve araba ve bos zamani degerlendirmek i¢in aktivite oyunlari, kitap
ve hobi malzemeleri gibi yeni bir iiriine ihtiya¢ duydugunu fark etmislerdir.

Covid-19 salgin1 boyunca 10 katilimcidan 7’sinin temel ihtiyaglarini karsiladigi
aligveris yaptig1 yerler degismemistir. Katilimcilarin hepsi de temel ihtiyaclarmi marketten
karsilamaktadir. Online ve eve siparis verme sayist ise olduke¢a diisiiktiir (1 kisi). 10
katilimecidan 7’sinin salgindan 6nce ileride satin almay1 planladiklar: irtinlerin olduklarmi ve
bunlardan 5 kiginin bu iirlinleri erteledikleri tespit edilmistir. Bu {iriinleri ise salgindan dolay1
ileriyi goremedikleri, belirsizlik oldugu, evde kaldig siire ile ihtiyaci olmadigini fark ettigi,
disar1 cikip gezmedikleri, mevcut durumla yetindikleri ve ihtiyath olmak i¢in erteledikleri
goriilmiistiir. 10 katilimcidan 6’s1 salgindan 6nce ve salgin boyunca da bir {iriin satin alirken
ayni seylere dikkat etmektedir. Katilimcilar salgindan dnce bir {iriin satin alirken ¢ogunlukla ve
ilk olarak marka, tarih, kalite ve glivenirlige bakmiglardir.
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Salgin boyunca ise ¢ogunlukla ve ilk olarak hijyeni, daha sonra ise kalite, marka, tarih ve
sagliga zararli olmamasini dnemsemislerdir. Dolayisiyla, katilimeilar salgindan 6nceki duruma
gore salginda bir iiriin satin alirken en basta hijyeni dnemsedigi goriilmiistiir. Ayrica,
katilimcilarin salgin boyunca sagligini korumak adina marka ve kaliteyi daha ¢ok 6nemsemeye
devam ettikleri tespit edilmistir.

Salgindan once 10 katilimcidan 8’si online aligveris yaparken, salginda ise 10
katilimcidan 3’1 online aligveris yapmistir. Dolayisiyla, salgin boyunca online aligveris yapma
davranis1 diigsmiistiir. Salgin boyunca online alisveris yapmama nedenlerini ise viriis bulagsma
korkusu dolayisiyla saglikli olmadigini diisiinme, gorerek aligveris yapma istegi ve evde kalma
sonucu ile ihtiyag duymama olarak belirtmislerdir. Bu bakimdan katilimeilar, salginda 6zellikle
viriis temasmi engellemek amaciyla sagliklarini korumak icin online aligveris yapmay1
birakmislardir. Evde uzun siire kalma ile de az ile yetinerek ve disar1 ¢ikip o iiriinii kullanma
sanst olmadigini diislinerek online aligverise salginda devam etmemislerdir. Salgindan 6nce
katilimcilar online alisveris yaparken daha c¢ok giivenilirlik, kisisel begeni, kalite ve indirime
dikkat etmiglerdir. Salgin boyunca da bu unsurlara 6nem verilmis ve bunlara ek olarak hijyen
ve kargo tesliminde sosyal mesafe dnemsenmistir. Bu bakimdan, katilimcilar salgin boyunca
online aligveriste kalite, marka, giivenirlik ve hijyene 6nem vermektedir. Bu durum da salginda
giivenilir ve kaliteyi 6n plana ¢ikaran markalarm etkinligini yiikseltmektedir. Salgindan 6nce
online aligveriste daha ¢ok giyim ve ayakkabi satin alinirken, salgin boyunca bu Urinlerin
alimindan vazgecilerek ¢cogunlukla kitap, kisisel bakim, aktivite oyunlari, temizlik malzemeleri
gibi tirlinler satin alinmistir. Bunun sebebi ise evde uzun siire kalmanim verdigi bos zamani
degerlendirme, disar1 ¢ikilmadigi igin giyim ve ayakkabidan vazge¢cme, temizlik malzemeleri
gibi iirlinleri internette daha uygun fiyata alma oldugu tespit edilmistir.

Katilimcilardan 8’inin salginda tiiketime bakis agilart degismistir. Katilimcilar salgin
boyunca ¢ogunlukla ihtiyacindan fazla {iriin satin aldiklar1 fark etmislerdir. Bu durum da onlar
yetinmeyi 0grenmeye, ihtiyaci kadarini tilketmeye ve gereksiz harcama yapmaktan ka¢inmaya
yonelterek daha sade bir tiiketim icin tesvik etmistir. Ayrica katilimcilar, disarida yemek
yemenin sagliksiz olduklarini fark ederek evde iiretim yapmay1 salgindan sonra da stirdiirmeyi
ve daha saglikli ve temiz icerikli bir tiriin kullanmak istediklerini belirtmislerdir. Dolayisiyla,
salgin boyunca tiliketicilerde sade tiiketim ve yesil {irlin satin alma isteginin arttig1 tespit
edilmistir. Tiiketime bakis agisinin degistigini sdyleyen katilimcilarin climleleri su sekildedir:

“Cok degisti. Kullanmadigimiz o kadar sey stokluyormusuz ki. Kiyafetten tutun da ev
esyasina kadar. O kadar evimizde kalabalik ki. Cok fazla tiiketmeye baslamisiz bazi seyleri. Ve
ben bunun dogann bize bir cezasi olarak dondiigiine inaniyorum.” (Katilimci 5)

“Gereksiz kimyasal Urtn kullanmamamiz gerektigini, bosuna harcamalar yapmamamiz
gerektigini, kiiciikliigiin ne oldugunu da gordiik. Ve insanlarla paylasiimasi gerektigini de
Ogrendik. Eskiden bu kadar oldugunu bilen de vardir. Ama su an ne yaptiklarini gordiigiimiiz
icin gerektigi kadarini almamiz gerektigini biliyoruz en azindan. Hani bu sokaga ¢itkma yasagt
oldugundaki marketlerin yagmalanmasi, bu ilk c¢iktigindaki marketlerde makarnanin
kalmamasi yani ¢ok sagma. Olmamasi gerekiyordu bence.” (Katilimci 7)

Salgin boyunca satin alma davranisini dikkate alarak tiiketiciler kendilerini ¢ogunlukla;
bilingli, ihtiyact kadarmi alan, kitlik korkusu olmayan gibi niteliklerle yorumlamistir.
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Salgin bittikten sonra Ozledikleri tiiketimlerin ise ¢ogunlukla disarida yemek yemek,
arkadaglarla kahve igme, kozmetik ve giyim aligverisi oldugunu belirtmislerdir. Salgin boyunca
tilketicilerin isletmelerden beklentileri ¢cogunlukla; hijyen, personel sagliginin korunmasi,
fiyatlar arttirmamalari, personelin eldiven ve maske kullanmasi, personelin ¢alisma kosullarini
tyilestirmeli gibi daha ¢ok hijyen ve saglik ile ilgili konularda yogunlagmistir. Tiiketiciler hem
kendi hem de personelin sagligmnin korunmasi yoniinde isletmelerden gerekli adimlari
atmalarini beklemektedir. Aksi durumda satin alma davranislarinin da etkilendigi belirtilmistir.
Bu konuda bir katilimcinin goriisii su sekildedir:

“Bana karst degil ama ¢alisanlarina karsi daha 6zverili olmalarint bekliyorum agikgasi.
Markete gittigimde insanlar saatlerce sadece tek bir maskeyle insanla ugrasmalar: ¢ok hos
degil aslinda. Patronlarin ¢alisanlara daha ozverili olmasi baska hicbir sey degil, daha
anlayish. Ben kendimi koruyorum. Ama benim kocam ise gidiyor. Her giin ise gidiyordu. Bir
gtin gidiyor bir giin gitmiyor. Bir giin gidip bir giin gitmemesine ragmen sigorta ¢ikiglarini
yaptilar. Insanlarin haklarin dogru diizgiin ve diiriist bir sekilde vermelerini istiyorum. Baska
hi¢bir sey degil yani.” (Katilime1 7).

“Bu sizin satin alma davraniginizi etkiliyor mu?” (Arastirmaci)

“Etkiliyor. Marketten alisveris yapip onlarn is yiikiinii yiikseltmek istemiyorum. Vicdan
azabi ¢ekiyorum. Ben oraya gidip alisveris yaptigim icin insanlar bu kadar saat ¢alistyor diye
diigiiniiyorum.” (Katilime1 7).

Calismanin 6zgiin olmasi literatiire katki saglayacagi ve gelecek aragtirmalar igin 151k
tutacagi fikrini ortaya ¢ikarmaktadir. Calismadan elde edilen bulgulardan hareketle, isletmeler
salgin boyunca iiriin tedarik edilmesine ve tiriinlerin Gretiminde, paketlenmesinde, rafta
bulunma seklinde ve nihai kullaniciya ulastirmada hijyene olduk¢a O6nem gdstermelidir.
Bununla birlikte, salginda oldukg¢a ani fiyat artislarindan kaginmalidir. Isletmeler magaza
ortamlarinda her tiirlii temizlik kurallarina uymali ve ¢alisaninin sagligina da dikkat etmelidir.
Nitekim, tiiketiciler kendi sagliklar1 kadar ¢alisanlarin da sagligin1 6nemsemekte ve hatta satin
alma davranigini buna gore degistirmektedir. Salgin boyunca hijyen ile birlikte marka, kalite,
icerik ve tarih de on planda tutulmustur. Bu bakimdan, isletmeler pazarlama iletisimi
stratejilerinde hijyen, sosyal mesafe, marka, kalite, sagliga uygun icerik gibi unsurlardan
yaralanmalidir. Calisaninin ¢alisma kosullarini iyilestiren, ¢alisaninin sagligina énem veren,
gerekli hijyeni saglayan ve kaliteli oldugunu vurgulayan pazarlama iletisimleri uygulamalidir.
Salginda tiiketiciler daha yesil tiiketim odakli bir anlayis1 stirdiirdiigii icin isletmeler ¢cevreye ve
sagliga zarar vermeyen Uriinlerini/hizmetlerini vurgulamalidir. Online aligveris hizmeti sunan
isletmeler ise lirlinlin paketlenmesi ve kargo teslimi hakkinda hijyeni nasil sagladiklarini
tilketicilere aciklamalidir. Ciinkii katilimcilar, salginda online aligverislerini daha ¢ok hijyen
konusunda tereddiit yasadiklar1 i¢in diislirmiistiir. Gelecek arastirmalar salgin boyunca tiiketici
davranislarini daha genis bir 6rneklemde hatta iilkeler arasi karsilagtirmalar ile tespit edebilir.
Karma yontemler ile salginda tiiketici davraniglar1 arastirilabilir.
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