ISLETME ARASTIRMALARI DERGISI
JOURNAL OF BUSINESS RESEARCH-TURK

2022, 14(3), 1859-1879

https://doi.org/10.20491/isarder.2022.1476

Covid-19 Salginina Bagli Degisen Tiiketici Satin Alma Davranisi: Panik Satin Alma
(Changing Consumer Buying Behavior Due to the Covid-19 Epidemic: Panic Buying

Behavior)

Ates BAYAZIT

* Neslihan SAYGILI AKKAYA" °

2 Ankara Haci Bayram Veli Universitesi, [IBF Uluslararasi Ticaret ve Finansman Boliimii, Ankara, Tiirkiye. atesbayazit@hbv.edu.tr
b Ankara Hac1 Bayram Veli Universitesi, Uluslararas: Ticaret Boliimii, Doktora Ogrencisi, Ankara, Tiirkiye. saygili.neslihan@hbv.edu.tr

MAKALE BILGISI

OZET

Anahtar Kelimeler:

Covid-19 salgim

E-ticaret

Tiiketici Davranist

Panik Satin Alma Davramist

Gonderilme Tarihi 24
Mayis 2022

Revizyon Tarihi 25 Agustos
2022

Kabul Tarihi 30 Agustos
2022

Makale Kategorisi:
Aragtirma Makalesi

Amacg - Bu arastirmanin amaci Covid-19 salgiminin elektronik alisveriste tiiketici satin alma davranislarina
ve panik satin alma davranigina etkisinin incelenmesidir.

Yontem — Arastirmada veri toplama araci olarak ii¢ boliimden olusan online anket formu kullanilmstir.
Anket formunun ilk béliimiinde tiiketicileri tanitic1 genel bilgilere, ikinci boliimiinde tiiketicilerin Covid 19
salgini siiresince internet iizerinde aligveris yapma durumlari belirlemeye yonelik sorulara, son boliimiinde
de Lins ve Aquino (2020) tarafindan gelistirilen yedi ifadeden olusan ‘Panik Satin Alma Olgegi'ne yer
verilmistir. Arastirmada kar topu ornekleme yonteminden yararlanarak , Google formlar aracilig ile
olusturulan ¢evrim i¢i hazirlanan anket formu gondilliik esasina dayali olarak 882 kisiye uygulanmis, 16
adet anket hatali/eksik doldurulmasi sebebi ile arastirilmaya dahil edilmemistir. Elde edilen veriler SPSS
26 programi araciligiyla analiz edilmistir.

Bulgular - Yapilan analiz sonucuna gore bireylerin panik satin alma davramsinin egitim durumuna gore
farkliik gosterdigi tespit edilmistir. Ayrica salgin siirecinde katiimcilarin ¢ogunlugunun satin almanin
kolay olmas1 ve zaman tasarrufu saglamasi nedeniyle internetten aligverisi tercih ettigi, en ¢ok tercih edilen
e-ticaret sitelerinin Trendyol oldugu, en ¢ok talep goren iiriinlerin sirasiyla giyim, kisisel bakim, elektronik
iirlinler ve gida {iriinleri oldugu, 6demelerinde kredi kart1 (sifre girerek) kullandigi, en ¢ok kullamlan
kargo sirketinin Yurti¢i kargo oldugu, bu siirecte bir¢ok katilimcinin e-ticaret sitelerinden yaptiklar
alisverislerde herhangi bir sorun ile karsilasmadig: belirlemistir.

Tartisma — Yapilan ¢alismalar incelendiginde tiiketicilerin internet {izerinden yaptiklar1 aligveriste satin
alma davranislarina iligkin ¢ok sayida arastirma oldugu ancak pandemi déneminde bireylerin panik satin
alma davraniglarin inceleyen ¢ok az ¢alisma bulundugu goriilmektedir. Bu nedenle, bu arastirmanin ilgili
alandaki literatiire 6nemli bir katk: saglayacag: diistiniilmektedir.
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Purpose — The purpose of this research is to examine the effect of the Covid-19 epidemic on consumer
buying behavior and panic buying behavior in electronic shopping.

Design/methodology/approach — An online questionnaire consisting of three parts was used as a data
collection tool in the research. In the first part of the questionnaire, general information about consumers
was included, in the second part, questions about determining the online shopping situation of consumers
during the covid 19 epidemic, and in the last part, the "Panic Buying Scale" consisting of seven statements
developed by Lins and Aquino (2020). In the research, using the snowball sampling method, the online
questionnaire prepared through Google forms was applied to 882 people on a voluntary basis, and 16
questionnaires were not included in the research due to incorrect/incomplete filling. The obtained data
were analyzed using SPSS 26 program.

Findings — According to the results of the analysis, it has been determined that the panic buying behavior
of individuals differs according to their education level. In addition, during the epidemic, the majority of
the participants preferred to shop online because it was easy to buy and save time, the most preferred e-
commerce sites were Trendyol, the most demanded products were clothing, personal care, electronic
products and food products, respectively, and credit payments were made. It has been determined that the
most used cargo company is Yurtici Kargo, which uses the card (by entering a password), and that many
participants did not encounter any problems in their purchases from e-commerce sites in this process.

Discussion — When the studies are examined, it is seen that there are many studies on the purchasing
behavior of consumers in their online shopping, but there are very few studies examining the panic buying
behavior of individuals during the pandemic period. For this reason, it is thought that this research will
make an important contribution to the literature in the related field.
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1.GIRiS

Diinya daha 6nce hi¢ yasanmamus bir kiiresel kriz ile kars1 karstya kalmistir. 2019 Aralik ayinda Cin’in Wuhan
kentinde baslayan Covid-19 salgini kisa zamanda tiim diinyaya yayilarak salgin haline gelmesi nedeniyle
kiiresel bir kriz olarak nitelendirilmektedir. Tiirkiye de Mart 2020’de ilk vakalarin goriilmeye baslamasiyla
birlikte bu salgina dahil olmustur.

Covid-19 viriisii hizli bulasma ve yayilma yetenegine sahip olmasi nedeniyle kisa siirede neredeyse tiim
diinya tilkelerine yayilarak bir¢ok insanin 6liimiine neden olmustur. Bu nedenle de tiim diinyada kiiresel kriz
olarak tarihe ge¢mistir.

Covid-19 krizi, saglik krizi oldugu kadar ayni zamanda sosyal ve ekonomik hayati da olumsuz etkileyen bir
krizdir. Krizi onlemek amaciyla tiim diinya iilkeleri cesitli Onlemler almakta ve farkli politikalar
uygulamaktadir. Tiirkiye de salgini 6nleyebilmek amaciyla sosyal izolasyon, sokaga ¢ikma yasagi, restoran ve
kafe gibi isletmelerin sadece paket servis sunmasi, yari zamanli ¢alisma, iicretsiz izin uygulamalari, okullarin
kapanmas, seyahat kisitlamalari, uguslarin kapatilmasi gibi bir¢ok uygulama yapilmustir.

Yapilan tiim bu uygulamalar neticesinde bireylerin hane gelirinde meydana gelen azalmalar, salgimnin
psikolojik etkileri ve arzdaki kisitlamalar sonucu sektorel talep degisikleri meydana gelmekte ve salgin hem
tiretimi hem de tiretime olan talebi etkiler hale gelmektedir (Deloitte,2020).

Covid-19 krizi yarattig: talep soku, arz soku ve turizm soku ile bir ilk olma 6zelligi tasimaktadir. Krizin genel
Ozellikleri arasinda atipik olmasi, finansal veya ekonomik ¢ikisli olmamasi, saglik temelli olmasi, pandemi
kaynakli olmasi, yalmizca finansal ve ekonomik ¢oziimler uygulanarak asilabilecek bir kriz olmamasi,
pandemi ne zaman ortadan kaldirilirsa ancak o zaman sona erecek olmasi, iilkelerin kendi kendine
yeterliligini odak haline getirmis olmas1 ve ticari sistemlerin isleyisini tamamen degistirmis olmas: gibi
Ozellikler sayilabilir (Balct ve Cetin 2020).

Salgin siirecinden herkes farkli sekilde etkilenmektedir. Kamu sektoriinde yar1 zamanli ¢alismaya gecilmesi
ile memurlarin belirli giin ve saatlerde doniisiimlii ¢alismasi saglanmistir. Bu siirecte maaslarini kesintisiz
almaya devam etmeleri saglanmistir. Bireylerin pandemi siirecini ¢cogunlukla evde gegirdikleri i¢in, normal
zamanda yaptiklar1 harcamalardan ¢ok daha azimi yaparak tasarruf ettikleri gozlemlenmektedir. Diger
yandan 6zel sektor ¢alisanlarindan kimisinin is yeri kapanmakta, kimisi isten ¢ikarilmakta ya da kimisi ¢ok az
bir iicret karsilig1 calismak zorunda kalmaktadir Bu siirecte tasarruf edebilen bir kesimin yani sira sifirt
tiiketmis ya da tiiketmeye az kalmis kisilerin de oldugu goriilmektedir.

Issizligin artmasiyla birlikte hane halk: gelirlerinde azalmalar yasanmaktadir. Bu siirecte bireyler ilk olarak
gida harcamalarina yonelmislerdir. Gidaya ayrilan biitce artarken, gida arzinda yasanan problemler ve
bireylerin artan talebi sonucunda gida fiyatlarinda artis yasanmaktadir (Hatipoglu,2020).

Pandemi siirecinde is yerlerinin kapanmasi, bir¢ok insanin igsiz kalmasi, iiretimin yavaslamasi hatta bazi
sektorlerin durma noktasina gelmesi, satislarin azalmasi gibi nedenlerle bir¢ok insan kredi kart1 borglarin
O0deyememekte, bankalardan kredi almakta ve bu kredileri de 6deyememektedir. Bunun sonucunda da
bankacilik ve finans sektorii de zarara ugramaktadir (Duran ve Acar,2020).

Yapilan bir¢ok arastirma sonucuna gore salgin nedeniyle bazi faaliyet alanlar1 durma noktasina gelirken, bazi
sektorlerde ise biiyiime yasandig1 belirlenmistir. Bu siirecten lojistik, tiretim, tedarik zinciri, ulasim, turizm
gibi bir¢ok sektdr olumsuz etkilenirken, saglik, temizlik, hijyen maddeleri {ireten sektdrlerde biiyiime
yasandig1 goriilmektedir. Ornegin, kolonya, dezenfektan, maske, eldiven gibi viriisten korunmaya yardima
olabilecek medikal ve tibbi tiriinlerin {iretiminde ve satisinda artis goriilmektedir (Deloitte, 2020).

Yine bu dénemde uygulanan sokaga ¢ikma yasaklar1 ve kapanmalar nedeniyle insanlar alisverislerini fiziksel
olarak yapamadiklarindan internet {izerinden yapmaya yonelmisler ve bunun sonucunda da e-ticaret hiz
kazanmistir. Diinya Ticaret Orgiitii'niin (WTO) tamimina gore e-ticaret “’telekomiinikasyon aglari {izerinden
mal ve hizmetlerin tiretiminin, reklaminin, satisinin ve dagitiminin yapilmast” anlamina gelmektedir (Budak,
2010:17).

E-ticaretin ortaya ¢ikis1 1979 yilina dayanmaktadir. Unlii mucit Michael Aldrich 1979 yilinda iiriin segmenin
ve siparis vermenin miimkiin oldugu bir sistem gelistirmis ancak trafik kapasitesinin diisiik olmas1 nedeniyle
bu iirlinii sadece belirli firmalar kisa siireligine kullanabilmistir. 1994’te Jeff Bezos, kendi esyalarini satmak
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amactyla online bir satis sistemi olusturmustur. 1995 yilinda ise internet kullaniminin artmasiyla birlikte
ticaretin elektronik ortamda yapilmasi s6z konusu olmaya baglamaistir.

Elektronik ticaretin bir¢ok tanimi yapilmaktadir. E-ticaret, mal ve hizmetlerin sunumunun, pazarlamasinin,
reklaminin, siparis ve satis siirecinin telekomiinikasyon aglar1 araciligiyla gerceklestirilmesidir (Taslayan,
2006:47). Elektronik ticaret veya e-ticaret, cevrim igi olarak gergeklestirilen perakende aligveris, yatirim,
bankacilik gibi her tiirlii ticari faaliyeti i¢ine alan bir kavramdir (Niranjanamurthy,vd., 2013).

Teknolojinin ilerlemesi, kiiresellesme ile sinirlarin kalkmasi, internetin bir¢ok eve girmesi ile birlikte online
aligverise olan talep her gecen giin artmaktadir. Giintimiizde e-ticaretin neredeyse tiim diinya iilkelerinde bu
kadar gelismesinin ve yayilmasinin temel nedeni tiiketicilere alisveriste sagladig1 rahatlik ve kolayliktir
(Mansur, vd., 2019). Niifusun artmasi, internete girmek icin kullanilan araglarin cesitlenmesi, mobil
kullanicilarin sayisinin artmasi, bireylerin satin alma giicliniin iyilesmesi ve kredi kart: kullanicilarinin
sayisinin giin gectikce artmasi gibi faktorler de e-ticaretin gelismesini etkileyen diger nedenler arasindadir
(Demirdégmez, Giiltekin ve Tas, 2018).

E-ticaretin tiiketicilere sagladig1 faydalar arasinda, giiniin her saati aligveris yapabilme imkani sunmasi, iiriin-
fiyat karsilastirmasinin miimkiin olmasi, zamandan tasarruf saglamasi, siparis verilen {irliniin eve
teslimatinin saglanmasi gibi 6zellikler sayilabilir. Iginde bulundugumuz bu siireg diisiiniildiigiinde e-ticaretin
sagladig1 diger faydalar ise tiiketicilerin magazalara fiziksel olarak gitmesine gerek kalmadan, uzun kasa
kuyruklar1 beklemeden, viriis bulasma kaygisi yasamadan evlerinde rahatca alisveris yapabilme imkani
sunmasidir.

Pantano vd (2020)'ne gore pandemi siirecinde bireylerin tiiketim aliskanliklar1 degismis ve kisitlamalar
nedeniyle daha once internetten alisveris yapmayan bazi tiiketiciler de e-ticaret sitelerine yonelmis, eve
teslimat ve temassiz 6deme gibi sunulan imkanlarin faydalarimi kesfetmislerdir. (Pantano, vd., 2020)

Bireyler salgin siirecinde ihtiyaclarimi karsilamak icin en hizli ve pratik yol olan e-ticareti tercih etmeye
baslamislardir. E-ticaret, kargonun teslim alinmasi disinda fiziksel temas: sifira indiren bir yontemdir.
Bununla birlikte {iriine dogrudan ulasmak yalnizca saglik acisindan degil; pratiklik, zaman ve enerji tasarrufu
gibi nedenlerden dolay1 da son derecede 6nemlidir (Aka, 2021).

Cevrimigi market aligverisi son yillarda istikrarli ama sinirl bir biiyiime gosterirken (Harris,vd., 2017), Covid-
19 salgini ile birlikte hizli bir artis gostermektedir (Pantano, vd., 2020).

Chikhi (2021) Cezayirliler ile ilgili yaptig1 calismasinda salgin siirecinde e-ticaretin arttigini ve en ¢ok tercih
edilen {iriiniin ¢ocuk giyim {iriinleri ve ev esyalar1 oldugunu belirlemistir.

Tiirkiye’de en son agiklanan e-ticaret verilerine gore; 2021 yilinda e-ticaret hacmi 2020 yilinin ayni dénemine
gore %69 artarak 381,5 milyar TL olmustur. En fazla artis gosteren sektorler sirasiyla; konaklama (%175 artis),
gida ve siipermarket (%162 artis), seyahat (%113 artis), tasimacilik ve depolama (%113 artis), havayolu (%98
artig), yemek (%78), beyaz esya ve kiiciik ev aletleri (%73 artis), elektronik (%59 artis), giyim, ayakkab: ve
aksesuar (%25 artig) sektorii olmustur. Odeme yontemleri i¢inde en ¢ok tercih edilen yontem kartli deme
yontemi olarak belirlenmistir (ETBIS, 2022).

Covid-19 salgimi diinya ekonomisinde ve saglik hizmetlerinde iizerinde yikic1 bir etki yaparak insanlarin
belirsizlik, panik ve korku yasamasina da neden olmustur. Salginin ilk ¢iktig1 donemde bireyler panik satin
alma davranusi gostererek gida iiriinleri istiflemeye baslamislardir. Tedarik zincirlerinde aksamalar yasanmis
ve {irlinler raflarda tiikkenmeye baslamistir. Bu da insanlar1 da daha da fazla istif¢ilige yoneltmistir (Islam, vd.,
2021).

Gec¢misten giiniimiize yasanan savaslar, salginlar, depremler, krizler gibi olaganiistii haller bireylerin tiiketim
aliskanliklarinda degismeler yasanmasina neden olmustur. Gliniimiizde yasanan ve tiim diinyay1 etkisi altina
alan Covid-19 salgini da bu olaganiistii durumlardan bir tanesidir.

1.1.Arastirmanin Amaci ve Onemi

Yaklasik iki senedir tiim diinyay: etkisi altina alan koronaviriis salgininin etkisi her alanda farkl
hissedilmektedir. Ozellikle getirilen kisitlamalar, is yasaminda yapilan degisiklikler, cogu is yerinin kapali
olmas: gibi bir¢ok uygulama sonucunda bireylerin gelirlerinde azalma meydana gelmektedir. Ayrica salgin
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stirecinde bireylerin viriis kapma korkusu ile evden aligveris yapmaya baslamalar: ile birlikte e-ticaret
sitelerine olan talep hizla artmaktadir. Biitlin bunlar diisiiniildiigiinde bu siiregte tiiketici satin alma
davraniglarini incelemek son derece 6nem arz etmektedir. Bu arastirmamin amaci Covid-19 salgmimin
elektronik alisveriste tiiketici satin alma davranislarina ve panik satin alma davranisina etkisinin
incelenmesidir.

Alan yazina bakildiginda tiiketicilerin internet iizerinden yaptiklar1 aligveriste satin alma davranislarina
iliskin ¢ok sayida arastirma oldugu goriilmektedir. Buna karsin Covid-19 salgininin giincel ve benzersiz bir
olay olmasi nedeniyle yapilan arastirmalar hentiz sinirli sayida kalmaktadir.

Danismaz’in 2020 yilinda yaptig1 200 katilimcr tizerinde gerceklestirdigi ‘Covid-19 Salgiminin Tiiketicilerin
Online Aligveris Tercihine Etkisi” adl1 calismasinin sonucunda tiiketicilerin online aligveris sitelerini kullanma
egilimlerinde artis oldugunu ve en ¢ok aldiklari iirtiniin de gida oldugunu ortaya koymustur.

Giliven’in 2020’de yaptig1 calismada pandemide tiiketici davranislarmin degistigini, bireylerin e-ticarete
yoneldiklerini, saglik, temizlik ve kisisel bakim {iriinlerinin tercihinde bir artis yasanirken, giyim ve aksesuar
gibi iirtin taleplerinde azalma goriildiigiinii belirlemistir.

Kayabas1 2020 yilinda Covid-19'un piyasalara ve tiiketici davramislarina etkisini inceledigi ¢alismasinin
sonucunda getirilen sokaga ¢ikma yasaklarinin piyasalar1 etkiledigini ve bireylerin yasadiklar1 ekonomik
sikintilar sonucunda zorunlu ihtiyaglar1 disindaki iiriinleri almayi tercih etmediklerini ortaya koymustur.

Keskin 2020’de salgin boyunca yapilan kisitlamalarin ve yasanan endiselerin tiiketici davranislarina etkilerini
incelemis ve sonugta viriis kapma korkusu nedeni ile bireylerin alisveris sirasinda temassiz 6deme yapmay1
tercih ettigini belirtmistir.

Long ve Khoi 2020’deki calismalarinin sonucunda gida istifleme niyeti ile risk algisi arasindaki iliskiyi
incelemis ve aralarinda pozitif yonlii bir iliski oldugunu ortaya koymuslardir.

Bayir (2021) ¢alismasinda koronaviriis ile birlikte dijital diinyada tiiketici tercihlerinin degistigini ve online
aligverislerin temas gerektirmemesi, fiyat karsilastirmas: sunmasi gibi nedenlerle e-ticaret sitelerinin tercih
edildigini dile getirmistir.

Guthrie, Fosso-Wamba ve Arnaud’un 2021 yilinda yaptiklar ¢alismalarinda bir Fransiz online perakende

sirketinin verilerini incelemigler ve en ¢ok tiiketilen tirtinlerin dezenfektan, sabun ve kigisel bakim tirtinleri
oldugunu belirtmislerdir.

Hacialioglu ve Saglam (2021) Covid salgini sirasinda bireylerin hem hastalik korkusu hem de kisitlamalar
nedeniyle satin alma aliskanliklarinin degiserek e-ticaret sitelerine yonelimin arttigindan bahsetmislerdir.

Iri 2021 yilinda yaptig1 “Nigde ve Yoresindeki Tiiketicilerin Internet Uzerinden Satin Alma Davraniglarina
Etkisi” adl1 ¢calismasinda salgin siirecinde tiiketicilerin temel ihtiyaglarini internet iizerinden karsiladiklarini
ve online aligveriste bir artis yasandigini belirlemistir.

Islam vd. (2021) pandemi siirecinde birkag iilkede eg zamanl olarak tiiketicilerin panik satin alma davranigini
incelemislerdir. Calismanin sonucuna gore, Pakistan gibi gelismekte olan {ilkelerin piring, un ve yag gibi temel
gida ihtiyaclarini istiflerken; ABD, Cin ve Hindistan gibi gelismis ve gelismekte olan iilkelerin tuvalet kagidi,
maske ve deterjan gibi iiriinleri istifledigini ortaya koymuslardir.

Chikhi (2021)'de yaptig1 calismada viriisiin yarattig1 korkunun Cezayirli bireylerin tiiketim aliskanliklarimi
degistirdigini ortaya koymustur. Internetten alisverisin bu doénemde arttigini ve en ¢ok cocuk giyimi
iirtinlerinin tercih edildigini belirtmistir. Bu siirecte gida israfinin azaldiini, karbondioksit salimiminin
azaldigini, yerel iiriin tiiketiminin arttigini ve yurtici tasarruflarin arttigini belirterek Covid-19'un olumlu
yonlerine de dikkat ¢ekmistir.

Kawasaki vd.'nin 2022 yilinda yayimlanan ¢alismasinda Japon tiiketicilerin Covid 19 salgini ile birlikte
enfeksiyon riskinden kaginmak ve sosyal mesafe kuralina uymak adina magazalara gitmediklerini ve bu
donemde e-ticarete verdikleri 6nemin arttigini ortaya koymuslardir.
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Tepe vd. (2022) ‘Covid-19 Pandemi Siirecinde Tiiketicilerin Gida Alisveris Davranislarindaki Degisim: Bursa
ve Eskisehir Tlleri Ornekleri’ adli caligmalarinda 97 kisiye anket uygulayarak pandemi déneminde online gida
aligverislerinde artis oldugunu belirlemislerdir.

Daha once yapilan arastirmalarda goriildiigii tizere covid 19 salgin siiresince degisen tiiketici satin alma
davranislarini belirlemeye yonelik nicel acidan yeterli sayida saha arastirmasina pek rastlanmamakla birlikte
az say1lda yapilmis olan calismalarin da katilimci sayilarinin yeterli olmadig: dikkati ¢ekmistir.

Dolayisiyla bu ¢alismanin gerek katilimci sayisinin temsil yetenegi zenginligi agisindan gerekse e-ticaret
ortaminda degisen tiiketici satin alma davranislarinin yorumlanmasinda hem isletmelere ve arastirmacilara
yol gostericiligi hem de pazarlama literatiiriine 6nemli bir katk: saglayacag: diisiiniilmektedir.

1.2.Arastirmanin Hipotezleri
Calisma kapsaminda olusturulan hipotezler asagidaki gibidir:
H1: Panik satin alma davranisi ile bireylerin demografik 6zellikleri arasinda anlamli bir farklilik vardir.
Hla: Panik satin alma davrarusi ile cinsiyet arasinda anlamli bir farklilik vardir.
H1b: Panik satin alma davranist ile egitim durumu arasinda anlaml: bir farklilik vardir.
Hlc: Panik satin alma davranisi ile meslek durumu arasinda anlamli bir farklilik vardir.
H1d: Panik satin alma davranisi ile medeni durum arasinda anlamli bir farklilik vardair.
Hle: Panik satin alma davranisi ile gelir durumu arasinda anlamli bir farklilik vardir.
2. KAVRAMSAL CERCEVE
2.1.Tiiketici Davranisi

Tiiketim, mal ve hizmetlerin bireylerin ihtiyaglarini karsilamasi amaciyla kullanilmasi anlamina gelmektedir
(Uner, 2015:195). Kendisinin ve ailesinin ihtiyag ve isteklerini karsilamak amaciyla {iriin veya hizmet satin alan
gercek kisiye “tiiketici” denilmektedir (Yorgancilar, 2015:5).

Tiiketici davranisi ise tiiketicinin istek ve ihtiyaglarin tatmin etmek amaciyla bir {iriinii nasil sectigini, nasil
satin aldigini, nasil kullandigini ve nasil elden ¢ikardigini inceleyen bir bilim dalidir (Siier, 2014: 64).

Kotler ve Armstrong’a (2008) gore tiiketicinin satin alma kararina kisisel, sosyal, kiiltiirel ve psikolojik
faktorler etki etmektedir (akt. Stier, 2014:67). Bunlardan ilki olan kisisel faktorler demografik ve durumsal
faktorlerden olusmaktadir. Demografik faktorler, yas, cinsiyet, egitim durumu, meslek, gelir durumu, medeni
hal, yasam tarz1 gibi kisilere 6zgii dzelliklerdir. Ornegin, bireyin iginde bulundugu yas dilimine g&re satin
alacagi {iriin ve hizmetler farklilik gosterecektir. Durumsal faktorler ise tiiketicilerin satin alma karar1 verirken
icinde bulunduklari sartlar ve kosullardir. Tiiketicilerin satin alma karari bazen ani olarak meydana gelen bir
durumdan etkilenebilir. Covid-19 salgim stirecinde tiiketicilerin yasadig1 panik satin alma davranisi ya da
virtisten korunmak icin aldiklar1 maske, dezenfektan gibi daha once siklikla alinmayan iiriinlerin satin
alinmasi buna 6rnek olarak verilebilir. Ikinci faktor, kiiltiir, alt kiiltiir, referans gruplary, aile, sosyal sinif, roller
ve statiilerden olusan sosyal-kiiltiirel faktorlerdir. Ugiincii faktor ise giidiileme, algilama, 6§renme, inang ve
tutumlardan meydana gelen psikolojik faktorlerdir (Mucuk, 2013: 48).

Tiiketicilerin satin alma davramnislarini etkileyen faktorler oldugu gibi tiiketici aliskanliklarini degistiren bazi
durumlar da vardir. Bunlardan ilki sehir degisiklikleri, cocuk sahibi olma gibi bireylerin sosyal hayatlarinda
yasadiklar1 degisimlerdir. Is yeri, cevre, arkadaslar ve komsular sosyal kaynaklar1 olusturur.

Tkincisi ise teknolojidir. Teknoloji gelistikce, degistikce bireylerin eski aligkanliklar1 da degismektedir. Akill
telefonlar, internet, e-ticaret son yillarda hayatimiza etki eden teknolojik gelismelerdir. Cevrimici arama ve
cevrimicgi siparigin giderek yayginlasmasi bireylerin alisveris yapma sekillerinde degisikliklere neden
olmaktadr.

Uciinciisii, kamusal ve ortak alanlar ile ilgili diizenlemeler ve getirilen kurallardir. Salgin siirecinde kapali
alanlarda uygulanan maske takma zorunlulugu buna 6rnek verilebilir.
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Dordiinciisii ise depremler, savaslar ve giiniimiizde yasadigimiz koronaviriis salgini gibi kiiresel
pandemilerdir. Bu olaganiistii durumlar tiretimi, tiiketimi ve tedarik zincirini 6nemli 6l¢lide etkilemektedir
(Sheth, 2020).

Sekil 1. Tiiketici Karar Verme Siireci
Kaynak: Lake, 2009:28 (akt. Mete, 2020:84)

Tiiketiciler kendilerini etkileyen ¢ok cesitli uyaranlar karsisinda bes asamadan olusan bir karar siireci
sonrasinda satin alim davranisini gerceklestirirler. Bu asamalar; ihtiyacin ortaya ¢ikmasi, bilgi toplanmasi,
ihtiyac1 giderecek alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma karar1 ve satin alma sonrasi degerlendirmedir
(Sekil 1). Tiiketiciler ihtiyaglar1 s6z konusu oldugunda harekete gegerek bu sorunu gidermeye calisirlar. Sayet
sorunu ¢ozmek i¢in birden ¢ok alternatif var ise tiiketiciler en uygun olan: segebilmek igin bilgi toplamaya
baslarlar. Topladiklar bilgiler 1s181nda alternatifler arasinda degerlendirme yaparak kendisi icin en uygun
alternatifi secerler. Eger alternatiflerden biri 6ne ¢ikmissa satin alma karari verirler. Satin alma sonrasi
davraniglar ise en az {iriin kadar 6nemlidir. Tiiketiciler satin alim sonras1 memnuniyet / memnuniyetsizlik
durumunu yakin gevresi paylasirlar. (Karafakioglu, 2012:154-158).

2.2.Panik Satin Alma Davranisi

Insanlar korku, panik veya belirsizlik ile karst karsiya kaldiklarinda panik satin alma davrams: gostererek
ihtiyac1 olan miktardan daha fazlasini alma egilimindedirler. Bu dénemlerde bireylerin internetten aligveris
yapma egilimleri de artmaktadir. Bu tarz tiiketici davranislar: tarih boyunca ekonomik kriz (Odabas1,2010),
deprem (Wei, Wen-Wu ve Lin,2011), savas, teror saldirisi (Predmore, vd., 2007), Sars (Forster ve Tang,2005),
kus gribi, domuz gribi gibi salginlar1 (Chung, 2015) kapsayan olaganiistii durumlarda goriilmiigtiir.

Yapilan aragtirmalarda bireylerin stres, korku ve belirsizlik gibi duygusal sikint1 s6z konusu oldugunda bu
durumla basa ¢ikmak, kendini korumak ve giivende hissetmek i¢gin farkli satin alma davrarnisi gosterdigini
ortaya koymustur. Bazi bireyler {iriin satin alarak, bazilar1 gereginden daha fazla iiriin satin alarak, bazi
bireyler de belirli iiriinlere 6nem vererek duygusal sikintilarindan kurtulma yolunu se¢mektedirler (Sneath,
vd,2009; Arndt, vd,2004; Lins ve Aquino, 2020; Fransen, vd,2019).

Viriisiin ilk etkilerinin goriinmesiyle birlikte bireylerde korku, belirsizlik ve panik gibi duygular hakim
olmustur. Bu duygular satin alma kararlarin1 da etkilemistir. Neredeyse tiim diinya iilkelerinde benzer
davraniglar goriilmiistiir. Bireyler korku nedeniyle panik satin alma davranisina yonelmislerdir.
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Cezayir'de bireyler viriis korkusu nedeniyle bakkallardaki iiriinleri ¢ok kisa siirede tiiketmistir. Maske,
dezenfektan, vitamin gibi saglik iiriinleri ile irmik, konserve, seker, yag gibi gida iiriinlerine olan talep
artmigtir (Chikhi, 2021).

ABD’de tiiketiciler dezenfektan, tuvalet kagidi, su, siit gibi tiriinlerle alisveris sepetlerini doldurarak
diikkanlarda uzun kuyruklar olusturmuslardir. Kanada da ABD’de oldugu gibi tiiketiciler panik satin alma
davranisi gostermislerdir (Crabble, 2020; Iyer, vd. 2020).

Bu donemde medyada ¢ikan Covid-19 haberleri de bireyleri panik satin alma davranisina yonlendirmistir.
Haberlerde bireylerin siipermarketlere kosarak donmus hazir gidalari, makarna, su gibi iiriinleri panikle satin
almasi, olusan uzun kuyruklar ve bosalan raflarin goriintiisii insanlar1 satin alma ve istif¢ilige yonlendirmis
ve panik satin alma davranisi gostermelerine neden olmustur (Crabble, 2020; Iyer,vd., 2020; Addo, 2020; Kim
ve Su, 2020).

Ahmed vd’ nin (2020) yaptiklar1 ¢calismada da ABD’de Tiiketicilerin viriis korkusu ve sokaga ¢ikma yasag1
nedeniyle panik satin alma davrams: gosterdiklerini ve medyada ¢ikan haberlerin bu davrams: pekistirdigini
ortaya koymuslardir.

2.3.Covid-19 Salgininin Tiiketici Davranislarina Etkisi

Tarih boyunca salgin hastaliklar bir¢ok insanin 6liimiine neden olmustur. Salgin ile miicadele edebilmek icin
karantina uygulamalarina basvurulmustur (Alpago ve Alpago,2020). Diinya {ilkelerinin bir¢ogunda
uygulanan karantina ve sosyal mesafe kurallar ile birlikte bireylerin aligveris yapacaklar1 yer secimleri
kisitlanmaktadir. Tiiketiciler kosullar degistikce neyi, nerede ve ne zaman tiiketecekleri ile ilgili yeni
aligkanliklar kazanmaktadir (Sheth, 2020). Degisen tiiketim aliskanliklar: bireylerin satin alma davranislarimi
da etkilemektedir.

istifgilik
Yeteneklerin Dogaclama
Kesfedilmesi sag
Covid-19'un
Afka:i?:'::a ve Tuketim Davranis Bastirilan
Bulusmalar Uzerindeki Ani Talep
Etkisi
is Hayati Dijital
Sinirlarinin Teknolojiyi
Bulaniklasmasi Benimsemek
Eve Gelen
Isletmeler

Sekil 2. Covid-19'un Tiiketim Davramsi Uzerindeki Ani Etkisi (Sheth, 2020).

Sekil 2’de Covid-19 pandemisinin tiiketim ve tiiketici davranis: {izerinde sekiz ani etkisi gosterilmektedir.
Bunlar;

Istifcilik: Istifleme davranust bir tehdit s6z konusu oldugunda gériilen icgiidiisel bir davramstir (Frost ve
Gross, 1993). Salgin basladiginda tiiketiciler gida, temizlik maddesi gibi temel ihtiyag¢ tiriinlerini stok
yapmuslardir. Tiiketicilerin belirsizlik ve korku nedeniyle panik satin alma davranis: gostermeleri ve stoklama
egilimleri sonucunda perakendecilerin raflarinda bir¢ok iiriin kalmamistir. Bireyler ihtiyaglari olabilecek
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tirtinlerden yoksun kalacagimi diistindiiklerinden istifcilik yapmislardir (Kirk ve Rifkin, 2020). Tedarik
zincirinde yasanan aksamalarla birlikte durum daha da kotiilesmis ve gegici iiriin kitliklar: yasanmistir.

Dogaclama: Bireyler kisitlamalar s6z konusu oldugunda aliskanliklarindan vazgecerler, tiiketim
davranislarini degistirerek dogaclama yapmay: 6grenirler ve gegici dnlemler gelistirirler. Ornek olarak bu
siirecte yapilan kaldirim diigiinleri ve Zoom iizerinden yapilan cenaze hizmetleri verilebilir.

Bastirilan talep: Bireyler kriz veya belirsizlik durumlarinda ihtiya¢ dist mal ve hizmet alimlarini erteleme
egilimlerindedirler. Bu donemde tiiketiciler ev, araba gibi biiyiik harcama gerektiren yatirimlar yapmay1
ertelemektedirler. Ayni sekilde eglence mekanlarina, restoranlara ve spor merkezlerine gitmek gibi temel
ihtiyag dis1 hizmet alimini da ertelemektedirler.

Dijital teknolojiyi benimsemek: Bireyler salgin siirecinde yapilan zorunlu uygulamalar nedeniyle hayatimiza

giren yeni teknolojik uygulamalar1 da benimsemislerdir. Ornegin, okullara uygulanan tam kapanma
nedeniyle dersler internet {izerinden canli olarak yapilmaktadir. Ayni sekilde evden ¢alisma doneminin
baslamastyla birlikte toplantilar Zoom ya da Meet gibi uygulamalar iizerinden gerceklestirilmektedir. Hatta
bu siirecte doktorlar internet iizerinden muayeneye bile yapmaktadirlar. Evde ¢ok bos zamanin olmasi
nedeniyle bu siiregte Whatsapp, Youtube, Instagram ve Facebook gibi sosyal medya uygulamalarinda
gecirilen siire artmistir. Bu uygulamalarin bireylerin tiiketim ve satin alma davranislar: iizerindeki etkisi de
oldukga fazladir.

Eve gelen isletmeler: Karantina ve kapanmalar nedeniyle tiiketiciler alisveris merkezlerine, magaza ya da

marketlere gidememektedirler. Bu siiregte isletmeler ancak paket servis yapabildigi i¢in evlere servis yapmaya
baglamistir. Bir bagka deyisle bu donemde tiiketiciler magazalara gidemedigi icin magazalar eve gelmektedir.

Is hayat1 sinirlarinin bulamklasmasi: Salgin siirecinde bireylerin cogu evden galismaya baglamastyla birlikte
ev ve ig arasindaki sinir ortadan kalkmuistir.

Aile ve arkadas bulusmalari: Bireylerin kendilerine ve sevdiklerine viriis bulasma veya bulastirma korkulari,

kafe ve restoranlarin kapali olmasi gibi nedenlerle aile biiyiikleri ve arkadaslar ile yapilan bulusmalar
ertelenmektedir. Bu donemde bir¢ok insan internet {izerinden sevdikleriyle goriiserek Ozlemlerini
gidermektedir.

Yeteneklerin kesfedilmesi: Kisitlamalar ve kapanmalar nedeniyle insanlar evlerinde daha ¢ok vakit gegirme

imkan1 bulmustur. Bu slirecte bazi bireyler yeni tarifler deneyerek yemek yaparken bazilar1 miizik aleti
calmay1 6grendiler. Spor merkezlerine gidemeyen bireyler evde spor yapmaya basladilar. Evlerini kendileri
boyamaya ve eski esyalarini doniistiirerek yenilemeye basladilar (Sheth, 2020).

Wolf ve McQuitty (2014) e gore iiriin kitlig1 olmasi bireyleri ‘kendin yap’ projelerine tesvik etmektedir. Yogun
calisma programi ve sehir hayatinin getirdigi zorluklar nedeniyle hobileri i¢cin vakit bulamayan bireyler bu
stirecte hobilerine yoneldiler. Bu salgin dénemi birgok birey icin yeteneklerini kesfederek gelistirme imkani
buldugu bir dénem olmaktadir.

3. YONTEM
3.1.Aragtirmanin Tiirii

Aragtirmada nicel aragtirma yontemi kullanilmigtir. Nicel arastirma yonteminde objektif olmak, nesnelligin
bulundugu, neden-sonug iliskisi igerisinde ne kadar, ne miktarda gibi sorular: cevaplamak amaciyla belirli bir

orneklem {izerinde yapilan Slciimleri evrene genellemek amaciyla yapilan aragtirmalardir (Islamoglu ve
Alniagik, 2016:14).

3.2.Evren ve Orneklem

Aragtirmanin evreni, calismada belirlenen hedefler dogrultusunda gercgeklestirilecek alan uygulamasinin
verilerinin gegerli kabul edildigi kiimenin tanimidir. Orneklem ise evreni en iyi sekilde yansitan ve belli
kriterlere gore evren igerisinden alinan daha kiigiik bir alt kiimedir (Nakip, 2006:96). Mevcut arastirmanin
evrenini Tiirkiye’de yasayan bireyler olusturmaktadir.

Aragtirmada kar topu 6rnekleme yontemi kullanilmigtir. Kar topu 6rnekleme yonteminde dncelikle ulasilmasi
zor olan ana kiitleden bir birime ulasilir, sonra o birimin yardimu ile diger bir birime, sonra onlarin yardimiyla
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bagka birimlere ulagilarak hedeflenen rneklem biiyiikliigiine ve cesitliligine varilmaya calisilir (Unal,
2013:15). Mevcut arastirmada da Google formlar araciligiyla olusturulan ¢evrimici hazirlanan anket formu
oncelikle yakin gevreye gonderilmis, onlardan da kendi ¢evrelerine anket formunu gondererek doldurmalar:
istenmistir.

Orneklem biiyiikliigiiniin hesaplanmasinda Giirbiiz ve Sahin (2016) tarafindan nicel degiskenli arastirmalar
icin kullarilan farkli evrenler icin Kabul Edilebilir Orneklem Biiyiikliigii formiiliinden yararlamlmustir.
Formiile gore 100 milyon birimden olusan bir evren icin %95 giiven aralig1 (z), +5 -5 hata pay1 ve 0,50
popiilasyon oranina (p) gore drneklem sayisi (n) 384 olarak hesaplanmistir. Calisma kapsaminda 882 kisiye
elektronik ortamda anket formu uygulanmistir. Hatali/ eksik doldurulan anketler (16 anket) ¢alisma kapsami
disinda birakilmistir. Arastirma verilerinin analizleri 866 adet anket iizerinden gerceklestirilmistir.

3.3.Veri Toplama Araci

Mevcut arastirmada verilerin objektif ve istatistiksel analizlere uygun olarak toplanabilmesi i¢in sosyal
bilimlerde ¢cogunlukla kullanilan en pratik dl¢iim araglarindan biri olan anket formundan yararlanilmistir.

Anket formu konu ile ilgili daha 6nce yapilmis benzer yurtici ve yurtdisi arastirmalardan, ilgili literatiirden
ve uzman goriislerinden yararlamilarak hazirlanmistir. Arastirma verileri Google formlar aracilig: ile
olusturulan ¢evrim i¢i hazirlanan anket formu goniillitk esasina dayali olarak 22.11.2021-26.12.2021 tarihleri
arasinda toplanmistir. Anket formu uygulanmadan 6nce Ankara Haci Bayram Veli Universitesinin Etik
Kuruluna bagvuru yapilmis, kurulun 17.11.2021 tarih ve 09 sayili toplantisinda konu goriisiilmiis olup,
ilgilinin ¢alismanin gergeklestirilmesinin etik ac¢idan bir sakinca olusturmadig1 goriisiine oybirligi ile karar
verilmistir. Aragtirmada kullanilan anket formu {i¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde katilimcilarin
demografik 6zelliklerini belirlemeye yo6nelik cinsiyet, yas, egitim durumu, meslek, medeni durum ve gelir
durumuna iligkin sorulara yer verilmistir. Tkinci boliim tiiketicilerin Covid-19 salgini siirecinde internet
tizerinden alisveris yapma durumlarini belirlemek amaciyla alt1 adet sorudan olugsmaktadir. Son boliimde ise
Lins ve Aquino (2020) tarafindan gelistirilen yedi maddelik “Panik Satin Alma Olgegi” kullanilmistr.
Olgekteki tiim sorular 5'1i Likert 6lgegi 1= Higbir Zaman, 5= Her Zaman seklinde Hazirlanmustir.

3.4.Verilerin Analizi

Anket sonucunda elde edilen veriler SPSS 26 programi araciligiyla analiz edilmistir. Anket formunun birinci
ve ikinci formunda yer alan sorulardan elde edilen verilere iligskin say1 ve yiizde degerleri verilmistir. Anket
formunda yer alan bazi sorularda tiiketiciler birden fazla segenegi isaretlemislerdir. Birden fazla cevap
belirtilen sorulara ait tablolar cevap sayisina gore diizenlenmistir. Bu sekildeki sorularda yiizde degeri,
secenegi isaretleyenlerin sayisinin soruyu cevaplandirmasi gereken kisi sayisina boliinmesi ile bulunmustur.

Formun fiigiincii boliimiinde yer alan Panik Satin Alma Olgegi 200 kisiye uygulanarak pilot galisma
gerceklestirilmistir. Pilot uygulama sonrasinda yedi ifadeden olusan dlgegin gegerligini test etmek ve Slgek alt
boyutlarini belirleyebilmek igin faktor analizi yapilmistir. Yapilan pilot uygulamasi sonucu elde edilen
verilerin faktor analizine uygunlugunu test edebilmek amaciyla Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) o6rneklem
yeterliligi testi ve Bartlett kiiresellik testleri uygulanmis, KMO degeri 0,50'nin tizerinde oldugu ve Bartlett testi
de 0,05 6nem derecesinde anlamli oldugundan veri seti faktor analizine uygun bulunmustur (KMO=0,915 ve
X2 Bartlett test (21)=1519,534, p=0,000).

Temel bilesenler yontemi ve Varimax dondiirme yontemi kullanilarak sorular analiz edilmistir. Yapilan faktor
analizi sonucunda 7 alt boyut elde edilmistir. Toplam agiklanan varyans %79,416 olarak bulunmustur. Daha
sonra faktoriin giivenilirlik analizi yapilarak Cronbach Alpha degeri 0,956 olarak bulunmustur. Bu deger
faktoriin giivenilirliginin yiiksek oldugunu gostermektedir. Arastirmada Levene testi ile varyanslar: homojen
olmayan degiskenlere Welch ve Brown-Forsythe testi uygulanmuistir.

Faktor analizinin sonuglari tablo 1’de verilmistir.

Isletme Arastirmalar Dergisi 1867 Journal of Business Research-Turk



A. Bayazit — N. Saygili Akkaya 14/3 (2022) 1859-1879
Tablo 1. Faktor Analizi Sonug Tablosu

Faktoriin Adi Soru ifadesi Faktor Agiklanan Cronbach’s

Agirliklan Varyans Alpha

P1: Covid-19 virlisi korkusu
nedeniyle evde {driin stogu
) yapryorum. (yiyecek, igecek,
PANIK temizlik maddesi)

0,842

P2: Thtiyacom olan iiriinlerin 0,938
SATIN kalmayacag1 korkusuyla
ihtiyacimdan daha fazla {riin
satin altyorum.

ALMA P3: Temel iriinlerin raflarda 0,933
titkenebilecegini diistindiigimde 83,330 0,966
panige kapiliyorum, bu yiizden
onlar1 toplu olarak almay: tercih
ediyorum. 0,952

P4: Korku Dbeni normalde
aldigimdan daha fazlasimi satin
almaya itiyor.

P5: Panik, normalde aldigimdan 0,946

daha fazla sey satin almami

sagliyor. 0,901

Pé6: Belirsizlik hissini gidermenin
bir yolu, evde ihtiyacom olan
driinlerin bol miktarda
bulundugundan emin olmaktir. 0,873

P7: Belirsizlik hissi satin alma
aliskanliklarimu etkiliyor.

Toplam 83,330

Kaiser Meyer Olkin (KMO) Olgek Gegerliligi 0,925
Bartlett Kiiresellik Testi Ki-Kare 8031,217
sd. 21

p degeri 0,000

Yapilan son faktor analizinin sonucunu gosteren Tablo 1 incelendiginde KMO degerinin (0,925) 0,50'nin
tizerinde oldugu ve Bartlett testinin de 0,05 énem diizeyinde anlamli oldugu goriilmektedir. Yani veri seti
analizler i¢in uygun hale gelmistir.

Arastirmanin giivenilirligi Alpha katsayusi ile dl¢iilmiistiir ve 0,966 olarak hesaplanmistir. Panik satin alma
faktoriiniin Cornbach Alpha degerinin 0,80 ve {izerinde hesaplanmasi 6lgegin yiiksek diizeyde giivenilir bir
yap1 sergiledigini gosterdiginden hesaplanan Cronbach’s Alpha giivenirlik kat sayisinin yiiksek diizeyde
glivenilir oldugu soylenebilir (Kalayci, 2009: 405).

Faktor agirligr incelendiginde, tiim faktor agirliklarinin 0,50'nin {izerinde oldugu goriilmektedir. Ayrica
toplam aciklanan varyans %83,330’dur. Bu durumda arastirmada kullarulan 6l¢egin gecerlilik sartlarini yerine
getirdigi soylenebilir.
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Maddelere iliskin normallik varsayimini kontrol etmek amaciyla basiklik ve ¢arpiklik katsayilar1 hesaplanmali
ve hicbir maddenin basiklik ve ¢arpiklik katsay1 degerinin -10 <basiklik<10 ve -3<garpiklik<3 aralig1 disinda
olmamasi gerekmektedir (Kline, 2005). Veri seti incelendiginde basiklik degerlerinin -0,748 ile 0,166 arasinda;
carpiklik degerlenin -0,645 ile 0,083 arasinda degistigi belirlenmistir. Buna gore 6lgegin alt boyutlarinin normal
dagilimdan gelmesi sonucunda analize parametrik testlerle devam edilmistir.

4. BULGULAR

Bu boliimde katilimcilarin genel 6zelliklerine, Covid 19 salgini siiresinde tiiketicilerin internet iizerinden
aligveris yapma durumlarina ve tiiketicilerin salgina bagl olarak gosterdikleri panik satin alma davranislarina

iliskin verilere yer verilmektedir.

Tiiketicilerin Demografik ve Sosyo-Ekonomik Ozelliklerine iliskin Bilgiler

Tablo 2. Katilimcilarin Demografik Ozelliklerine iliskin Frekans ve Yiizde Dagilimlart

Ozellikler Say1 Yiizde (%)
Cinsiyet
Kadin 517 59,7
Erkek 349 40,3
Toplam 866 100,0
Yas
18-24 96 11,1
25-34 209 24,1
35-44 288 33,3
45-54 183 21,1
55-64 80 9,2
65 ve tstii 10 1,2
Toplam 866 100,0
Egitim Durumu
Ilkokul 10 1,2
Ortaokul 16 1,9
Lise 123 14,2
Onlisans 100 11,5
Lisans 479 55,3
Lisanstistii 138 15,9
Toplam 866 100,0
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Meslek

Kamu Calisanm 303 35,0
Ozel Sektor Calisarnu 197 22,7
Serbest Meslek Sahibi 88 10,2
Emekli 93 10,7
Ev Hanimi 96 11,1
Diger (6grenci) 79 91
Diger (issiz) 10 1,2
Toplam 866 100,0

Medeni Durum

Evli 588 67,9
Bekar 278 32,1
Toplam 866 100,0

Gelir Durumu

1500 TL ve alt1 92 10,6
1501-3500 TL 120 13,9
3501-5500 TL 175 20,2
5501-7500 TL 210 24,2
7501 TL ve istii 269 31,1
Toplam 866 100,0

Tablo 2’de arastirmaya katilan katilimcilarin demografik 6zelliklerine iliskin frekans ve yiizde dagilimlari
incelendiginde, katilimcilarin %59,7’sinin kadin, %40,3’tintin erkek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin yasa gore dagilimina bakildiginda; %33,3'tintin 35-44 yas araliginda, %24,1’inin 25-34 yas
araliginda, %21,1’inin 45-54 yas araliginda oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin egitim diizeyleri incelendiginde %55,3'{iniin lisans mezunu, %15,9 unun lisansiistii mezunu,
%14,2’sinin ise lise mezunu oldugu belirlenmistir.

Arastirmaya katilanlarin meslege gore dagilimlari incelendiginde; biiyiik bir kisminin (%35,0) kamu calisani
oldugu, bunu sirasiyla 6zel sektor calisani (%22,7), ev hanimi (%11,1), emekli (%10,2) ve 6grenci (%9,1) nin
olusturdugu saptanmustir.

Arastirmaya katilanlarin yarisindan fazlasinin evli (%67,9) evli ve %32,1 ise bekardir.

Katilimcilarin gelir durumuna gére dagilimlarina bakildiginda ise; %31,1’inin 7501 TL ve istii gelir araliginda,
%24,2’sinin 5501-7500 TL araliginda, %20,2’sinin 3501-5500 TL araliginda oldugu goriilmektedir.
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Covid 19 Salgin Siiresince Tiiketicilerin Internet Uzerinden Alisveris Yapma Durumlart

Tablo 3. Katilimcilarin Salgin Siirecinde Internet Uzerinden Alisveris Yapma Siklig1

Katilimcilarin - Salgin  Siirecinde Internet Uzerinden Say1 Yiizde
Aligveris Yapma Siklig1

Her giin 41 4,7
Haftada 1 defa 142 16,4
Haftada birkag defa 156 18,0
Iki haftada bir defa 181 20,9
Ayda 1 defa 346 40,0
Toplam 866 100,0

Katilimcilarin %401 ayda bir defa internet {izerinden alisveris yaptigini, %20,9'u iki haftada bir, %18’i haftada
birkag defa, %16,4'i haftada bir defa, %4,7’si ise her giin aligveris yaptigini belirtmistir. Bu sonuca gore
katilimcilarin yarisina yakinin salgin siirecinde ayda bir kez internet tizerinden aligveris yaptig1 belirlenmistir.

Tablo 4. Katilimalarin COVID-19 Salgini Siirecinde internet Uzerinden Satin Aldiklar1 Uriinler

Katilimcilarin Salgin Siirecinde Internet Uzerinden Satin Say1 Yiizde
Aldiklar1 Uriin Gruplan

Gida firiinleri (yiyecek, igecek, vs.) 285 33,0
Giyim iiriinleri (kiyafet, ayakkab, aksesuar vs.) 577 66,6
Temizlik triinleri (deterjan, dezenfektan, kolonya, wc 231 26,7
kagidi, vs.)

Elektronik ve Teknolojik {iriinler (telefon, tablet, kiigiik ev 305 35,2
esyasl, vs.)

Kisisel Bakim tiriinleri (kozmetik vs.) 331 38,2
Saglik iiriinleri (ilaglar, vitaminler, tibbi maske vb) 161 18,6
Anne ve Bebek iirtinleri (bebek bezi, 1slak mendil, mama, 103 11,8
hamile tiriinleri, vs.)

Hobi diinyasi (kitap, dergi, gazete, kirtasiye, oyuncak, film 271 31,3
vs.)

Pet shop {iriinleri (evcil hayvan iiriinleri, mama vb.) 102 11,7
Ev ve Yasam iiriinleri (ev dekorasyon, yap1 market, vs.) 223 32,4
Spor ve outdoor iiriinler (spor aletleri, katlanir sandalye, 145 16,7

cadir, kamp malzemeleri, vs.)

Seyahat ve konaklama {iriinleri (ugak, tren, otobiis bileti, 168 19,4
otel rezervasyonu, vs.)

*Birden fazla secenek isaretlenmistir.

Katilimcilarin salgin siirecinde e-ticaret siteleri iizerinden aldiklari {iriin grubu siralamasi; giyim (%66,6),
kisisel bakim {iriinleri (%38,2), elektronik ve teknolojik iiriinler (%35,2), gida (%33,0), ev ve yasam {iriinleri
(%32,4), hobi iirtinleri (%31,3), temizlik iiriinleri (%26,7), seyahat ve konaklama (%19,4), saglik tiriinleri
(%18,6), spor ve outdoor tiriinleri (%16,7), anne ve bebek iiriinleri (%11,8) ve pet shop {iriinleri (%11,7) olarak
belirlenmistir.

Covid 19 Salgin1 doneminde Danismaz’in (2020) yaptig: calismada bireylerin internetten en ¢ok almay: tercih
ettigi lirlin gida olarak belirlenmistir. Giiven ise 2020 yilinda yaptig1 ¢alismada Covid 19 salgininda giyim
iiriinlerine olan talebin azaldigini, saglik, temizlik ve kisisel bakim {iriinleri tercihinin arttigini belirlemistir.
Bu calismada ise diger iki ¢alismadan farkli olarak katilimcilarin en ¢ok almayi tercih ettigi iirlin grup
siralamasinin giyim, kisisel bakim, elektronik ve teknolojik iiriinler, gida seklinde oldugu belirlenmistir.
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Tablo 5. Katilimcilarin COVID-19 Salgini Siirecinde Internet Uzerinden Yaptiklar1 Aligveriglerde

Kullandiklar1 E- Ticaret Siteleri

Katilimcilarin  COVID-19 Salgini  Siirecinde Internet Say1 Yiizde
Uzerinden Yaptiklar1 Aligverislerde Kullandiklart E-

Ticaret Siteleri

Trendyol 661 76,3
E-ptt avm 46 53
Hepsi Burada 403 45,6
Gitti Gidiyor 212 24,5
Amazon 99 11,4
E-bay 4 0,5
Alibaba 13 1,5
Morhipo 95 11,0
N 11 217 25,1

*Birden fazla secenek isaretlenmistir.

Katilimcilarin salgin doneminde en ¢ok kullandig site Trendyol (%76,3) olarak belirlenmistir. Bunu Hepsi
Burada (%45,6), N11 (%25,1) ve Gitti Gidiyor (%24,5) siteleri takip etmektedir. En az kullanilan e- ticaret siteleri
ise e-bay (%0,5), alibaba (%1,5) ve e-pttavm (%5,3) olarak belirlenmistir.

Tablo 6. Katilimcilarin COVID-19 Salgini Siirecinde Internet Uzerinden Yaptiginiz Aligverislerde

Kullandiklar1 Odeme Araglari

Katilimcilarin - Salgin  Siirecinde internet Uzerinden Say1 Yiizde
Yaptiginiz Aligverislerde Kullandiklar1 Odeme Araclari

Kredi karti ile 6deme (sifre girerek) 637 73,6
Temassiz Odeme 74 8,5
Kapida Odeme (Nakit veya Kredi Karti) 79 91
Havale veya EFT yoluyla 6deme 54 6,3
Diger (sanal kart) 22 2,5
Toplam 866 100,0

Katilimcilarin salgin doneminde en ¢ok tercih ettikleri 6deme araci, kredi karti ile sifre girerek 6deme (%73,6)
olarak belirlenmistir. Diger segeneginde tercih belirten 22 kisinin ise sanal kart kullandiklar1 (%2,5) tespit

edilmistir.

Keskin ise 2020 yilinda yaptig1 ¢calismada bireylerin salgin siirecinde temassiz 6deme yapmayi tercih ettigini

ortaya koymustur.

Tablo 7. Katilimcilarin COVID-19 Salgini Siirecinde Kullandiklari Kargo Sirketleri

Katilimcilarin Salgin Siirecinde Kullanmay1 Tercih Say1 Yiizde
Ettikleri Kargo Sirketleri

PTT Kargo 293 33,8
Yurtici 554 64,0
Aras 375 43,3
MNG 328 37,8
UPS 97 14,1
Diger 19 2,7

*Birden fazla secenek isaretlenmistir.

Katilimcilarin salgin siirecinde tercih ettikleri kargo sirketleri sirasiyla; Yurtici Kargo (%64,0), Aras Kargo
(%43,3), MNG Kargo (%37,8), PTT Kargo (%33,8), UPS (%14,1) olarak belirlenmistir. Diger segenegii
isaretleyen katilimcilardan 4 kisinin Siirat Kargo’yu (%0,5), 8 kisinin Trendyol Express’i (%0,9), 7 kisinin ise
firmalarin kendi anlastig1 kargo sirketlerini (%0,8) sectikleri belirlenmistir.
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Tablo 8. Katilimcilarin COVID-19 Salgini Siirecinde E-Ticaret Siteleri Uzerinden Yaptiklar:
Alisveriglerde Karsilastiklar1 Sorunlar
Katilimcilarin  COVID-19 Salgini  Siirecinde E- Say1 Yiizde
Ticaret Siteleri Uzerinden Yaptiklar1 Aligveriglerde
Karsilagtiklar1 Sorunlar

Higbir sorun yasamadim. 440 50,8
Uriinii yenisiyle veya bagka bir iiriin ile degistirme 76 8,7
sorunu yasadim.

Satis sonrasi hizmetlerle sorun yasadim. 60 6,9
Uriinlerim hic teslim edilmedi. 10 1,1
Urtinlerim zamaninda teslim edilmedi. 141 16,3
Uriin iadesinde sorun yasadim. 53 6,1
Aldatic ve yaniltia reklam kampanyalar: ile 60 6,9
kargilagtim.

Odeme sirasinda sorun yasadim. 6 0,7
Giivenlik sorunu yasadim. 4 0,5
Aligveris sirasinda iirtinlerin gramaj farkliligindan 24 2,8

kaynaklandig1 belirtilen hesaplanan miktardan daha

fazla 6deme istenmesi sorunu ile karsilagtim

*Birden fazla secenek isaretlenmistir.

Katilimcilarin yarisinin salgin siirecinde e-ticaret siteleri iizerinden yaptiklar: aligverislerde herhangi bir
sorunla karsilasmadig1 (%50,8) goriilmektedir. Katihmeilarin %16,3'tintin {iriinlerinin zamaninda gelmedigi,
%8,7’sinin kisinin {irtinii yenisiyle veya baska bir iiriinle degistirmede sikint1 yasadigi, %6,9'unun ise hem
satis sonrasi hizmetlerle sorun yasadig1 hem de aldatici ve yaniltici reklamlar ile karsilastig belirlenmistir.

Tablo 9. Katilimailarin COViD-19 Salgini Siirecinde E-Ticareti Kullanma Nedenleri

Katilimcilarin Salgin Siirecinde E-Ticareti Kullanma Say1 Yiizde
Nedenleri

Viriis bulagma korkusu (Covid-19) 344 39,7
Viriisii bulagtirma korkusu 172 19,8
Internet aligverisinin kolay olmasi ve zamandan tasarruf 531 61,3
saglamasi

Yasanilan sehirdeki aligveris imkansizliklar: 119 13,7
Sokaga ¢ikma yasaginin olmast 415 47,9
Urﬁn—fiyat kargilagtirma imkani sunmasi 356 41,1

*Birden fazla secenek isaretlenmistir.

Katilimcilarin salgin siirecinde e-ticaret kullanma nedenleri incelendiginde sirasiyla; internetten alisverisin
kolay olmasi ve zaman tasarrufu saglamasi (%61,3), sokaga c¢ikma yasaginin olmast (%47,9), iiriin fiyat
karsilagtirma imkani sunmasi (%41,1), viriis bulasma korkusu (%39,7), viriis bulastirma korkusu (%19,8),
yasanilan sehirdeki alisveris imkansizliklari (%13,7) olarak belirlenmistir.

Bayir 2021’de yaptig1 calismada bireylerin e-ticaret sitelerini tercih etme nedenleri arasinda fiyat karsilastirma
imkan1 sunmasinin oldugunu belirleyerek bu calisma ile benzer bir bulguya yer vermistir.

Tiiketicilerin Panik Satin Alma Davraniglari

Arastirmada Covid-19 salgininin yarattigi korku nedeniyle katilimcilarin panik satin alma davranisinin
demografik 6zelliklerine gore farklilik gosterip gostermedigini belirlemek amaciyla t-Testi ve Anova
analizleri yapilmistir.
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Tablo 10. Cinsiyete Gore Farklilik

Say1 Ort. Std. Sap. t degeri p degeri
Panik Kadin 517 3,67 1,11
Satin 0,30 0,764
Alma Erkek 349 3,64 1,24

Aragtirmaya katilanlarin panik satin alma davramislarina ait goriislerinin cinsiyet degiskenine gore
farkliliginin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigin test etmek icin yapilan t-Testi sonucuna gore, panik
satin alma davramisinin cinsiyet degiskenine gore farkliiginin istatistiksel olarak %95 giiven seviyesinde
anlamli olmadig: belirlenmistir (p>0,05). Dolayisiyla Hla dogrulanamamastir.

Lins ve Aquino’nun 2020 yilinda yaptig1 calismada erkeklerin panik satin alma egilimlerinin kadinlara gore
daha fazla oldugunu ortaya koymuslardir. Bu ¢alismada ise cinsiyet ile panik satin alma davranis: arasinda
anlamli bir fark bulunmamaistr.

Tablo 11. Egitim Durumuna Gore Farklilik

Say1 Ort. Std. Sap. F degeri | p degeri Anlaml1 Fark
ilkokul! 10 3,17 0,99
Panik Ortaokul? 16 3,37 1,35
Lise3 123 3,52 1,13
Satin Onlisans¢ 100 3,36 1,31 2,986 0,011 (4-5)
Lisans® 479 3,76 1,13
Alma Lisansiistii¢ 138 3,71 1,15

Panik satin alma davranisinin egitim durumu degiskenine gore farklilik gosterip gostermeyecegini belirlemek
amaciyla yapilan analizde, panik satin alma davrams ile egitim durumu degiskeni arasinda anlamli bir
farklilik bulunmustur (p<0,05). Yapilan Levene testi sonucuna gore bu degisken icin grup varyanslar1 homojen
degildir (p=0,012, p <0,05). Bu durumda tek yonlii Anova testinin 6n sart1 saglamamistir. Anova testinin uygun
olmadig1 durumlarda alternatif olarak Welch ve Brown-Forsythe testleri uygulanmaktadir Her iki test
uygulanmis ve p degerleri 0,05'den kiiciik bulunmustur. Bu farkliigin hangi egitim gruplarindan
kaynaklandigini tespit etmek icin Post hoc testlerinden varyans esitliginin reddedilmis olmasi nedeniyle
uygun olan Games-Howell testi yapilmistir. Analiz sonucuna gore oOnlisans ve lisans mezunu olan
katilmalarin panik satin alma davranisinin %90 giiven seviyesinde farkli oldugu sonucuna varilmustir.
Dolayisiyla H1b dogrulanmustir.

Tablo 12. Meslege Gore Farklilik

Say1 Ort. Std. Sap. F degeri p degeri
Kamu Calisani? | 303 3,66 1,12
Ozel Sektor?
Serbest Meslek3 | 197 3,61 1,24
Panik Emekli4 88 3,79 1,23 1,849 0,087
Satin Ev Hanimi1® 93 3,59 1,20
Alma Diger¢ (6grenci) | 96 3,43 1,11
Diger’ (issiz) 79 3,95 1,05
10 3,97 1,19

Arastirmaya katilanlarin panik satin alma davranislarina ait goriislerinin meslek degiskenine gore
farkliliginin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigini test etmek igin yapilan Anova sonucuna gore, panik
satin alma davraniginin meslek degiskenine gore farklihginin istatistiksel olarak %95 giiven seviyesinde
anlamli olmadig1 belirlenmistir (p>0,05). Dolayisiyla Hlc dogrulanamamustir.
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Tablo 13. Medeni Duruma Gore Farklilik

Say1 Ort. Std. Sap. t degeri p degeri
Panik Evli 588 3,66 1,15
Satin 0,06 0,951
Alma Bekar 278 3,67 1,20

Arastirmaya katilanlarin panik satin alma davramnislarina ait goriislerinin medeni durum degiskenine gore
farkliliginin istatistiksel olarak anlamh olup olmadigin test etmek icin yapilan Anova sonucuna gore, panik
satin alma davranisinin medeni durum degiskenine gore farkliligimin istatistiksel olarak %95 giiven
seviyesinde anlamli olmadig1 belirlenmistir (p>0,05). Dolayisiyla H1d dogrulanamamustir.

Tablo 14. Gelir Durumuna Gore Farklilik

Say1 Ort. Std. Sap. | Fdegeri | p degeri
1500 TL ve alt1? 92 3,87 1,16
Panik 1501-3500 TL2 120 3,47 1,15
Satin 3501-5500 TL3 175 3,65 0,14 1,691 0,15
Alma 5501-7500 TL* 210 3,72 1,10
7501 TL ve iistii® | 269 3,63 1,23

Arastirmaya katilanlarin panik satin alma davranislarina ait goriislerinin medeni durum degiskenine gore
farkliliginin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigini test etmek i¢in yapilan Anova sonucuna gore, panik
satin alma davranisinin medeni durum degiskenine gore farkliligimin istatistiksel olarak %95 giiven
seviyesinde anlamli olmadig: belirlenmistir (p>0,05). Dolayisiyla Hle dogrulanamamustir.

5.50NUC VE TARTISMA

Giintimiizde yasanan Covid-19 viriisii hizli yayilma ve bulasma yetenegi sayesinde tiim diinyay: kisa bir
stirede etkisi altina almistir. Salgin1 6nlemek amaciyla uygulanan sokaga c¢ikma yasagl, evden calisma, tam
kapanma gibi tedbirler neticesinde tiiketicilerin satin alma davranisinda degisiklikler meydana gelmistir.
Yasanan ¢ok sayida Oliimler ve belirsizlik nedeniyle insanlar korkuya kapilmis ve panik satin almalar
yapmuslardir. Viriis bulasma korkusu ve sokaga ¢ikma yasagi insanlari e-ticaret sitelerinden alisverise
yonelmelerini saglamistir.

Arastirmada Covid-19 salgin siirecinde tiiketicilerin demografik ve sosyo-ekonomik 6zelliklerine goére panik
satin alma davranisinin farklilik gosterip gostermedigi hem de bu siirecte tiiketicilerin e-aligveris sekilleri
degerlendirilmektedir.

Buna gore arastirmaya katilan bireylerin; yarisindan fazlasiin kadin (%59,7) oldugu, yarisina yakinin yas
araliginin 35 ve 44 yas arasinda (&33,3), kamu calisan1 (%35,0) ve gelirlerinin 7501 TL ve iistiinde oldugu
(%31,1), yarisindan fazlasinin ise lisans mezunu (%55,3) ve evli (%67,9) oldugu belirlenmistir.

Covid 19 salgir siiresince tiiketicilerin yarisina yakininin internet iizerinden alisveris yapma sikliginin ayda
bir kez oldugu, satin alinan iiriinler arasinda ilk siray1 giyim iiriinlerin aldig1 bunu sirasiyla kisisel bakim,
elektronik ve teknolojik iiriinler, gida ve hobi iiriinlerinin izledigi goriilmektedir. Katilimcilarin en az aldiklari
iirtinler ise anne bebek iirtinleri ve pet shop tiriinleri olarak belirlenmistir. Bu dénemde evde gecirilen siire
ve insanlarin bos vakti arttig1 icin hobi tirtinlerine olan talep de artmustir.

Ayrica katilimcailarin ¢cogunlugunun e-ticareti kullanma nedenleri arasinda ilk siray1 internetten alisverisin
kolay olmasi ve zaman tasarrufu saglamasi seklinde ifade ettikleri, katiimcilarin yarisindan fazlasinin da
internet aligverisinde hicbir sorunla karsilasmadiklar1 belirlenmisgtir.

Internetten yapilan alisverislerde en ¢ok tercih edilen sitenin Trendyol oldugu, en az kullandiklar1 e-
ticaret sitelerinin ise e-ppt avm, e-bay ve alibaba oldugu saptanmustir. Trendyol uygulamasinin bu kadar
tercih edilmesinin nedenlerden biri sosyal medyada, televizyonda siirekli kampanyalar: hakkinda reklam
vermeleri olabilir. Ayrica sitenin kullanimi kolay, iiriin gesitliligi fazla, fiyatlar1 bir¢ok siteye gore uygun ve
kargolama siireci kisadir. Bu kadar olumlu 6zellige sahip bir e-ticaret sitesinin basarisi tesadiif degildir.
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Arastirmaya katilan bireylerin ¢cogunun online alisverislerde kredi kart1 kullandig: ve sifre girerek 6demelerini
gerceklestirdigi ortaya konmustur. Keskin 2020 yilinda yaptig1 ¢alismada bireylerin salgin siirecinde temassiz
O0deme yapmay1 tercih ettigini belirlemisken, bu calismada temassiz 6deme yolunu tercih edenler
katilimcilarin %7 ‘sini olusturmustur. Salginin ilk ¢iktig1 2020 yilinda bireylerin belirsizlikten dolay: yasadigt
panik ile temassiz 6deme yontemine yonelmis olabilir. Temassiz 6deme her ne kadar viriis bulasmasi yolunda
bir koruma gibi goriinse de ¢alinmasi ya da kaybolmasi durumunda herkes tarafindan kolayca alisveris
yapmasina imkan sagladigi i¢in bireyler tarafindan tercih edilmiyor seklinde yorumlanabilir.

Katilimcilarin online aligveriste en ¢ok tercih ettikleri kargo sirketi Yurti¢i Kargo olmustur. Bunu sirasiyla;
Aras, MNG ve PTT kargo takip etmistir. Katilimcilarin yarisindan ¢ogunun bu siirecte hicbir sorun yasamadig:
ortaya konmustur. Bunun nedeni de kapanmalar olmasina ragmen kargo sirketlerinin ¢alismalarina ara
vermemesi olabilir.

Arastirmaya katilan bireylerin demografik 6zelliklerinin panik satin alma davranisina gore anlamli olarak
farklilagip farklilasmadigini test etmek i¢in yapilan analiz sonunda arastirmaya parametrik testler olan T-testi
ve Anova testleri ile devam edilmistir. Kullanulan panik satin alma 6lgeginin giivenilirlik analizi yiiksek
gikmistir. Yapilan analizler sonucunda arastirmaya katilanlarin panik satin alma davranislarinin egitim
degiskenine gore farklilik gosterdigi ortaya konmustur.

Panik Satin Alma Davranisinin egitim degiskenine gore farklilasip farklilasmadigini belirlemek igin yapilan
Anova testine gore, lisans mezunlarinin 6nlisans mezunlarina gore daha fazla panik satin alma davrams:
gosterdikleri belirlenmistir. Cinsiyet, meslek, medeni durum ve gelir bagimsiz degiskenlerine gore panik satin
alma davranigi arasinda anlamli bir iliski bulunmamuistir.

Salginin ilk ciktigr 2020-2021 yilllar1 arasinda yapilan ¢alismalarda bireylerin panik satin alma davranis:
gosterdigi bilinmektedir. 2021 yilinda yapilan bu ¢alismada ise arastirmaya katilan bireylerin yarisindan ¢ogu
olcekte yer alan ifadelere katilmadiklarini ya da kesinlikle katilmadiklarim belirtmistir. Dolayisiyla bireylerin
artik panik satin alma davranisina bagl olarak istif¢ilik yapmadiklarini sdyleyebiliriz. Yapilan uygulamalar,
alinan tedbirler ve 6zellikle asilamanin artmasi ile birlikte insanlarin salginin yarattig1 panikten kurtuldugunu,
yeni normallere alistigini gormekteyiz.

Bu calismanin farkli 6rneklem gruplari {izerinde belirli araliklarla tekrarlanarak yapilmasinin bireylerin panik
satin alma davraniglarini ve gevrimigi aligsveris davranislarini kiyaslayabilmek agisindan 6nemli sonuglar
ortaya koyacag: sdylenebilir. Sonuglarin literatiirde yer alan Covid-19 salgin ile birlikte ortaya ¢ikan tiiketici
davraniglarinin kalict m1 yoksa gegici mi oldugu tartismasina da 1s1k tutabilecegi diisiiniilmektedir.
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