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ABSTRACT

In contemporary times, it is observed that consumer behavior have undergone changes due to the
development of globalization and technology. The coronavirus disease (COVID-19), a virus transmitted
directly through contact, initially emerged in December 2019 in the city of Wuhan, People's Republic of
China. The COVID-19 pandemic, affecting the lives of millions of people globally, stands as a global and
economic crisis. Following the emergence of the COVID-19 global pandemic, the adaptation of individuals
to the process, its impact on lifestyles, and the resulting changes in consumer behavior have been examined.
An increase in online shopping rates has been observed during the ongoing pandemic period. Consumers
turned to online shopping to meet urgent needs amidst the pandemic and the ensuing restrictions. The
purpose of this study is to investigate the changes in online shopping behavior among female consumers
during and after the COVID-19 pandemic, in conjunction with the imposed restrictions. The study employs
a qualitative research approach, conducting in-depth interviews with 20 participants. The research indicates
a rise in the online shopping propensity female consumer post pandemic.
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_ KADINLARIN PANDEMI SURECINDEN SONRAKI
DONEMDE ONLINE ALISVERIS DAVRANISLARINDAKI
DEGISIMIN INCELENMESI

OZET

Giiniimiizde kiiresellesme ve teknolojinin gelismesiyle birlikte tiiketici aligkanliklarinin  degistigi
gozlemlenmektedir. Corona viriis hastaligi (COVID-19) dogrudan temas yoluyla bulasan virtis, ilk olarak
Aralik 2019’da Cin Halk Cumhuriyeti’nin Wuhan kentinde ortaya ¢ikmistir. Yasanan Covid-19 salgini,
diinya ¢apinda milyonlarca insanin hayatini etkileyen kiiresel ve ekonomik bir salgindir. Covid-19 kiiresel
salginin ortaya ¢ikmasinin ardindan insanlarin siirece nasil adapte oldugu, yasam sekillerini nasil etkiledigi,
tiiketici aligkanliklarinin nasil degistigi ele alinmustir. iginde bulundugumuz pandemi déneminde internet
iizerinden yapilan alisveris oranlarinda artis oldugu gozlemlenmistir. Tiketiciler salginla ve gelen

kisitlamalarla birlikte acil ihtiyag¢larini karsilamak i¢in online aligverise yonelmistir. Bu aragtirmanin amaci,
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gelen kisitlamalarla birlikte kadin tiiketicilerin Covid-19 pandemi siirecinde ve sonrasinda online satin alma
davraniglarinda ki degisimin incelenmesidir. Caligma nitel bir arastirmadir, 20 katilimer ile derinlemesine
miilakat goriigmesi yapilmistir. Yapilan ¢aligma sonucunda, kadin tiiketicilerin pandemi donemi sonrasinda
online aligveris yapma oranlarinda artis oldugu gézlemlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Covid-19, Tiiketici aligkanliklari, Pandemi, Online aligveris

1. GIRIS

Insanlik tarihini inceledigimizde salgin hastaliklar toplumsal yasami; ekonomik,
sosyal, psikolojik, kilttrel, demografik ve daha bir¢ok agidan etkilemistir (Kilig, 2020).
Koronaviriis Hastaligi (COVID-19), ilk olarak Cin’in Vuhan Eyaleti’nde Aralik ayinin
sonlarinda solunum yolu belirtileri (ates, dkstiriik, nefes darligi) gelisen bir grup hastada
yapilan arastirmalar sonucunda 13 Ocak 2020°de tanimlanan bir viriistiir. Salginin hizla
yayilmasiyla birlikte, hiikiimetler 6nlem almak i¢in ¢aligmalar baslatti, diinya genelinde
pandemi ilan edildi. Covid-19 salgini, ekonomik kriz anlaminda aniden ve
beklenmedik sekilde ortaya ¢ikan ve diinya ¢apinda yayilan ekonomik krizdir(Arslan ve
Bayar, 2020, ss. 87-104). Insanlarin kendilerini daha 6nce alisik olmadiklar1 bir

duzen icinde bulmalar1 pek cok soruna yol agmigtir. GUnlik yasam
aliskanliklari, tiketim kaliplari, {iretim ve teknoloji gibi pek cok faktor degismeye
baglamustir. Koronaviris uzun sure devam etmesi durumunda,

tarihteki diger salginlar gibi hayatimizda sabit kalacak yeni aliskanliklar edinebiliriz.
Salgin birgok sektorti olumsuz etkilerken, e-ticaret i¢in bu durumun tam tersini
sOylemek muimkindir. Diinyanin g¢esitli yerlerinde sosyal, kulturel ve ekonomik
degisimlere neden olan pandemi siireci aymi zamanda tiiketim aligkanliklarin da
ve tiiketici davranislarinda da gesitli degisikliklere neden olmustur. Pandeminin ilan
edilmesiyle birlikte yasanilan panik hali, sokaga ¢ikma yasaklari, insanlarin temastan
uzaklagsmaya calismasi tiiketicileri e-ticarete yonlendirdi (Gengyiirek Erdogan, 2020:
1298). E-ticareti kullananlar agisindan en biiyiik fayda, diinyanin her yerinde goriniir
olmasi, ulagim kolaylig1, zamandan tasarruf saglamasidir. Miisteri diledigi zaman istedigi
Urlinii satin alip siparig verebilir fiziksel bir aktivite gerektirmez, hastalik kapma riski
azalir bu durum miisteriye konfor ortami saglamaktadir. (Khan, 2016, ss. 3-4: Vadwala,
2017, ss. 118-119). Bu g¢alismanin amaci; Covid-19 viriisii 6ncesi ve sonrasinda kadin
tiiketicilerin online aligveris satin alma davraniglarindaki degisimin incelenmesidir.

2. KAVRAMSAL CERCEVE

2.1.Tuketici Davranislar:

Tiiketici satin alma davraniginin 6nemi, tiketici davranislarini 6nceden tahmin
edebilmektedir. Tiiketici davranisgini anlamak, basarili pazarlama icin 6n kosuldur.
Tuketici tum ekonomik sistemin ayrilmaz bir pargasi oldugundan, satin alma kararlarini
verirken neden ve nasil davrandigini, neler istegini 6nceden tahmin edebilmek cok
onemlidir (Mahmood ve Baharun, 2018, s. 478). Glnlimiiziin pazarlamasi, tiiketicilerin
istek ve ihtiyaglarini Onceden tahmin etmeye ve bu dogrultuda hareket etmeye
dayanmaktadir. Bu amaca ulagmak i¢in oncelikle tiiketici davranislarinin analiz edilmesi
gerekmektedir.

Tiiketicilerin istek ve ihtiyaglariin karsilanmasi i¢in nasil diistindiiklerini, iiriin
satin alirken nelere dikkat ettiklerini, hangi kosulda karar verdiklerini saptamak
gerekmektedir. Tiiketici davranisi {irlinli ya da hizmeti satin almadan 6nce verilen karar
asamalarini, psikoloji, sosyoloji, pazarlama ve ekonomi, 6zellikle davranigsal ekonomi
acisindan duygularin, tutumlarin ve tercihlerin satin almayi nasil etkiledigini inceler.
Demografik 6zellikler, kisilik, yasam tarzi, marka tercihi, markay1 diger tiiketicilere
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tavsiye etme gibi davranigsal degiskenler satin alma davraniglarini etkileyen faktorler
insanlarin isteklerini ve ihtiyaglarin1 anlamak amaciyla tiiketici davranisinda
incelenmektedir (Siddiqui ve Agarwal, 2017, s. 361).

2.2. Tuketici ve Tuketim Kavramlari

“Tiiketici, tiriin veya hizmetleri satin alan ve kullanan kisidir” (Ivanovic, 2003,
s.55). Tiiketici, kisisel istek, arzu ve ihtiyaglarini karsilamak igin triinler, hizmetler,
deneyimler veya fikirler gibi pazarlama bilesenlerini satin alan ve tiiketen kisidir
(Karabulut, 1981, s. 11; Demir, 2016, s. 22). Insanlar hayatinda ki rol ne olursa olsun
ornegin; cocuk, 6grenci, ebeveyn, calisan bir birey hayati boyunca bir seyle tiiketir.
Insanin yasam déngiisiinii devam ettirebilmesi igin ihtiyaglar1 ve istekleri dogrultusunda
bircok liriin ve hizmet satin almaktadir. Bu dogrultuda her birey tiiketici vasfinda
bulunmaktadir. Insanlar yemek yemek, igmek, okumak, giyinmek, izlemek, seyahat
etmek, sagligini korumak gibi temel ihtiyaglar ve zevklerine gore pek ¢ok amagla surekli
olarak iirlin ve hizmet satin almakta veya tiikketmektedir. Bu nedenle tiiketim, bir kisinin
giinliik yasaminin 6nemli bir parcasidir (Priest, Carter ve Statt, 2013, s. 1).

Tiiketim hem maddi ihtiyaglarimizi hem de manevi ihtiyaglarimizi tatmin ederek
hayatimizin devamini saglamaktadir. Ayn1 zamanda tiiketim, bir siire¢ olarak ele alinirsa;
ortaya ¢ikan ihtiyaclarimizi gidermek amaci ile bir iiriin veya hizmeti arayip bulmak, satin
almak ve kullanmak seklinde agiklamak miimkiindiir (Komsu ve Akboz, 2019, s. 16).

2.3.Tuketici Satin Alma Karar Sureci

Tiketici ihtiyaglar1 ve istekleri dogrultusunda yasamina devam edebilmek igin
pek cok satin alma karar1 vermektedir. Tiiketici davranislariyla ilgili satin alma modeli
gelistirilmistir (Mucuk, 2009, s. 83; Tiirk, 2004, s. 39). Yeni bir {iriin satin alirken tiiketici
satin alma Kkarar Siirecine ve bir miisteriyi satin almaya yonlendiren asamalar
bulunmaktadir. Bu siire¢ bes asamada gerceklesir:

1.Problemin tanimlanmasi (ihtiyacin duyulmasi),

2.Alternatiflerin belirlenmesi,

3.Alternatiflerin degerlendirilmesi,

4.Satin alma karart (Urtin segimi),

5.Satin alma sonras1 degerlendirme (Korobkina ve Bondarenko, 2016, s. 1).

2.4.Tuketici Satin Alma Davramslarini Etkileyen Faktorler

Satin alma davranisi, bireylerin, gruplarin ve kuruluslarin ihtiyaglarinin tesine
gecmektedir. Satin alma davranigi, insanlarin ihtiyaglarini anlamak igin Onemlidir
(Comert ve Durmaz, 2006, s. 352). Tiiketicinin satin alma karar siirecinin uzunlugu
degiskenlik gosterebilir. Tlketici davraniglar1 ¢esitli faktorlerin  etkisi altinda
degismektedir. Tlketici davranisi; tliketici geliri, egitim diizeyi, aile yapisi, sosyal sinif
gibi faktorler tarafindan sekillenebilmektedir (Rani, 2014, s. 52-53; Mazlum, 2010, s. 54).
Tiiketicilerin alic1 davraniglart ve sonucunda ortaya ¢ikan satin alma kararlari; kiiltiirel,
sosyal, bireysel, psikolojik gibi 0zelliklerden giiglii bir sekilde etkilenmektedir (Rani,
2014, s. 52-53). Tiiketici davranisini etkileyen bireysel faktorleri; demografik ozellik,
yasam stili, ekonomik kosullar, meslek, kisilik ve saglik olmak iizere alt1 baslik altinda
incelemek mimkundir. Her yas grubunun ihtiya¢ ve ilgi duydugu iiriin ve hizmetler
farklidir. Daha yash tiiketiciler, bilgileri (deneyimleri) nedeniyle markaya sadik
kalabilirken, daha geng tuketiciler ise iiriin satin alma deneyimleri ¢ok fazla olmadigi i¢in
marka sadakati gosteremeyebilir (Mittal ve Kamakura, 2001, ss. 131-142).
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Aile, tiiketime iliskin deger ve tutumlarin olugmasinda etkilidir. Bireyler satin
alma karar1 verirken bilingli ya da bilingsiz olarak aile Uyelerinden etkilenmektedir.
Ailenin nerede yasadigi, anne babanin hangi isi yaptigi, biiyiik bir aileye sahip olmasi,
yasam bi¢imleri ve tliketim aligkanliklari kisinin yasamini etkilemektedir. Aile hem
kazanan hem de harcayan toplum oldugu igin, tiikketim konusundaki kararlar aile Gyelerini
etkilemektedir. Bundan dolay1 aile biiyiiklerinin tutumlari, fikirleri biitiin aile fertlerini
etkilemektedir (MEGEP, 2012, s. 21).

Gelir, tiketimi etkileyen en Onemli faktorler arasinda yer almaktadir. Aile
tiiketiminde, gelir dagilimi satin alma kararlarin1 6nemli duzeyde etkilemektedir. Gelir
diizeyi diistik olan aileler satin alma karar1 verirken iiriin ya da hizmetin uygun fiyath
olmasina dikkat etmektedir. Buna karsilik gelir diizeyi yiiksek olan ailelerde ise giiven,
kalite, estetik gibi 6zellikler dikkate alinmaktadir. Ailenin her bir ferdi aile icinde
ogrendigi bu oOlgiitleri yasantilarinda uygulamaktadir ve gelecekte ki kararlari buna gore
sekillenmektedir (Hayta, 2008: 168).

Bir insanin hayat1 boyunca bir¢ok ihtiyact bulunmaktadir. Bazilar1 biyolojik olup
aclik, susuzluk veya rahatsizlik gibi stresli durumlardan kaynaklanmaktadir. Biyolojik
ihtiyaglar insanlarin hayatina devam edebilmesi i¢in gerekli temel ihtiyaclardir (Kotler,
2017, ss. 165-170).

2.5. E-Ticaret Kavrami ve Geleneksel Ticaret fle Karsilastirilmasi

E-ticaret, internetin ve bilgi teknolojisinin hizla gelismesine paralel olarak gelisip
degisirken, e-ticaretin tanimlar1 da zamanla yetersiz kalmaktadir. Bundan dolay1 e-
ticaretle ilgili bircok degisik tanim gozlemlenmektedir (Keles, 2018, s. 84). Diinya
Ticaret Orguti (WTO) E-ticareti sdyle tanimladi “Telekomiinikasyon ag1 araciligiyla
tiretim, pazarlama, satis ve dagitim faaliyetlerinin yiiriitiilmesi”. Sadece internete dayali
ticaret iglemi degil ayn1 zamanda tiim sorunlari ¢ozmek esas alinmaktadir. Maliyetleri
azaltmak, tirlin degeri katmak ve is firsatlar1 yaratmak dahil olmak iizere tiim stirecleri
kapsamaktadir (Guming, 2012, s. 2). E-ticaretin tamamen internet {izerinden olmasi, e-
ticareti geleneksel ticaretten farkli kilmaktadir. E-ticaretin cografi sinirlari
bulunmamaktadir (Siliafis, 2007, s. 143).

Online aligverisi, fiziksel magazalardan aligverisle kiyasladigimizda isletmeler
i¢in birgok avantaji bulunmaktadir. Kurumsal faydalar, 6nemli maliyet tasarruflari, gelir
maksimizasyonu, iriin teslimat1 ve miisteri hizmetlerinde iyilestirme gibi avantajlardir
(Mou vd., 2019, s. 219). Bircok yonden online aligveris, fiziksel (geleneksel veya tezgah
istii) aligveristen daha uygun bulunmaktadir. Tiiketici online aligverisi kullandiginda,
fiziksel olarak magazaya gitmedigi i¢in zamandan ve yol masrafindan tasarruf
saglamaktadir. Online aligveris, tliketiciye farkli liriin ve hizmet c¢esitliligi sunmaktadir.
Tiiketici satin almak istedigi Uriiniin fiyat kiyaslamasimi yaparak, biit¢esine en uygun
iirlinii kolaylikla satin alabilmektedir. Bu agidan internet tiiketici igin biiyiik bir kolaylik
saglamaktadir(\Watanabe ve Omori, 2020, s. 210).
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Sekil 1: Uriin Gruplarina Gére Tiiketicilerin Tercih Ettikleri Alisveris Sekli (%)

Kaynak: www.sbb.gov.tr

Uriin grubu bazinda perakende e-ticaret hacmine bakildiginda ilk sirada moda ve
glizellik {riinlerinin yer aldigi, ardindan elektronik ve oyuncak ile hobilerin geldigi
gorilmektedir.  Elektronik  ticaretin ~ hem Ulkeler icinde,  hem  de Ulkeler
arasinda yayginlagmasiyla birlikte yeni rlinlerin payinin da artmasi beklenmektedir.

E-ticaret musteriye aligveris i¢in bir¢ok se¢enek sunar. Miisteri alacagi hizmet
veya Uriin i¢in en uygun fiyath, en kalitelili olan1 alternatifler arasinda degerlendirip
secim yapabilmektedir. E-ticaretin miisteriler igin baslica faydalarini inceledigimizde:

Miisteri acisindan en biiyilk fayda, ulasim kolayligi. Bu agidan
degerlendirdigimizde, online aligveris zamandan tasarruf saglamaktadir. Miisteri diledigi
zaman istedigi iiriinii satin alip siparis verebilmektedir, fiziksel bir aktivite gerektirmedigi
icin miisteriye konfor ortami olusturmaktadir. E-ticaret, isletmeler arasindaki rekabeti
arttirir ve boylece isletmeler miisterilere énemli indirim saglar. Miisteriler, E-ticaret
sayesinde yerel veya ulusal pazarda daha genis iirlin yelpazesiyle karsilasmaktadir,
miisteriler eskiden ulasamadigi mevcut olmayan Urlini kolay bir sekilde satin
alabilmektedir (Khan, 2016, ss. 3-4: Vadwala ve Vadwala , 2017, ss. 118-119).

E-ticaret islemlerinin ¢ogu geleneksel yontemlerle yapilsa da insanlar teknolojinin
sagladig1 avantaji goz oniinde bulundurarak e-ticareti tercih etmektedir. E-ticaret sadece
tireticiler icin degil tiiketiciler i¢in de avantajli durumlar sunmaktadir. Bu avantajlart
sOyle belirtebiliriz;

e Maliyetten ve zamandan tasarruf, esnek aligveris saatleri

e Pazarlama siirecinin azalmasiyla pazarlama 6lgeginin genislemesi
e Bilgiye hizli ve kolay bir sekilde ulagsma

e Miisterinin satin alacag iirline hizli bir sekilde ulagmasi, alternatiflerin
degerlendirilmesi ona gore se¢im yapilmast
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e Evde aligveris yaparken (apartmandan ¢ikmak, araba i¢in yakit almak, park yeri)
gibi problemler ortadan kalkar

o Kiiresel teklif, e-ticaret sayesinde diinyanin her yerinden aligveris yapabiliriz

Bu durumda, e-ticaretin hizl1 bir sekilde gelismesi hedeflenmektedir (Ozsagir ve
Civelek, 2019, s. 10: Kutz, 2016, s. 28). Yirmibirinci yiizyilda diinya yeni bir ekonomik
doneme girmistir. iletisim aglarmin ve teknolojinin hizli gelisimi sinirsiz bir dijital ortam
yaratmaktadir. Teknolojinin gelismesiyle beraber, E-ticaret web tabanli teknolojinin
diinyanin her yerine yayilacagi tiim tilkelerin ekonomisi bu durumdan etkilenecegi
ongoriilmiistiir. Giiniimiizde diinya genelinde bakanliklar, ajanslar, telekomiinikasyon
sirketleri, banka ve diger finansal hizmet kuruluslari, her tiirli sirket ve yliz milyonlarca
bireysel kullanic1 e-ticaret faaliyetini kullanmaktadir (Guming, 2012, ss. 2-5). internetin
giinliik hayatimiza girmesiyle birlikte e-ticaret artik saticidan aliciya giden bir yol degil,
icinde bulundugumuz ¢agda bir yasam tarzi haline gelmistir (Mou vd., 2019, s. 219).
Ulkemizde yirmibirinci yiizyildan itibaren bilgisayar ve internet
kullanim1 yayginlasmaya baslamistir. Ev ve is yerlerinde bilgisayar ve internet kullanimi
yayginlasmaya  basladiginda e-ticaretinde yayginlastigi  gozlenmektedir.  Tirkiye
Istatistik Kurumu (TUIK) 2023 yil1 verilerine gore, Internet kullanim orani, 16-74 yas
grubundaki bireylerde %87,1 olmustur. Evden internete erisim orant %95,5 ve bireylerin
Internet iizerinden mal veya hizmet satin alma ya da siparis verme (e-ticaret) oran1 %49,5
olarak istatistiklere bildirilmistir (TUIK,2023).

2.6.Covid-19 Salgim ile Tuketici Tercih ve Ahskanhklarindaki Degisim

Insanlik, tarih boyunca bircok hastaliklarla kars1 karsiya kalmistir. Salginlar,
yayllma hizlar1 yiikksek olmasi nedeni ile esas olarak bulasict hastaliklardan
kaynaklanmaktadir. Kiiresellesmeye bagli olarak bulasici hastaliklar 6nceki donemlere
gore ¢ok daha hizli yayilmaktadir. Dolayisiyla salgin hastaliklarin tehdit diizeyinin her
gecen gin arttig1 séylenmektedir (Atag ve Ugar, 2006, ss. 33-42).

Son zamanlarda ortaya ¢ikan yeni korona viriis (COVID-19) salgin1 milyonlarca
insan1 etkilemektedir. 2019 Corona viriis hastaligi (COVID-19) dogrudan temas ve temas
yoluyla bulasan viriis, ilk olarak Aralik 2019’da Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢ikmustir.
Daha o6nce karsilagilmayan bir viriis oldugu i¢in tam enfeksiyon turleri ve tedavileri
bilinmemektedir. Hastaligin dinamigi Ozellikle Cin'de hizli bir sekilde yayilmis daha
sonra diger tiim bolgelere ve diger iilkelere yayilmistir. Virlsun insanlarmn ginliik
yasamlar1 iizerinde 6nemli bir etkisi oldugu goézlemlendi, daha sonra Diinya Saglik
Orgiitii pandemi ilan etti. Asinin gelistirilmesi devam ederken, diinyanin doért bir
yanindaki hiikiimetler ve Diinya Saglik Orgiitii insanlara evde kalmalarini ve kalabalikta
bulunmamalarini tavsiye etmistir (Yuan, 2021, s. 1).

COVID-19 viriisti dogrudan temas yoluyla bulasabilen, ylzeylerde birka¢ saat
yasayabilen bir viris tiiriidiir. COVID-19 pandemisi yalmizca saglik krizi degil, ayni
zamanda topluma ve ekonomiye gesitli sekillerde niifuz etmistir. Pandemiden dolayi, az
gelismis ve gelismekte olan iilkelerde yoksulluk ve esitsizlik her gecen giin artmaktadir.
Pandemi batin Ulkeleri etkileyen diinya ticaretini, imalatini, egitimini ve diger
faaliyetlerini sekteye ugratan kiiresel bir krizdir (Neger ve Uddin, 2020, ss. 91-93).

Diinya ¢apindaki karantina uygulamalar1 nedeniyle insanlar isten ¢ikarilmis veya
gelir kaybr yasanmistir. Uzun stren belirsizlik, tekstil ve gida disindaki alanlarda
perakende talebinin azalmasina yol agmuistir.
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Pandemi sirecinde tiiketiciler oOncelikle temel ihtiyaglarini satin almaya
yogunlasti, 6zellikle gida sektoriinde arz talep dengesizligi oldugu gézlemlendi (Arslan
ve Bardakgi, 2022, ss.17-34). Pandemi doneminde yasanilan belirsizlik, viriis kapma riski
tiketicileri saglik, hijyen, temizlik triinlerini satin almaya yonlendirdi. Bu {iriinlerin
tiketim oranlarinda artis yasandi. Covid-19 nedeniyle tiketici tercihlerinde ve
ahiskanliklarinda &nemli degisiklikler yasanmustir. Ozellikle evlerin artik tiim sosyal-
kiiltiirel alan haline gelmesi is, egitim, spor, eglence gibi birden fazla amaca hizmet
edecek tarzda kullanilmasidir. Euromonitor International 2020 yili sonunda
gerceklestirdigi Tiirkiye tiiketici davranisi arastirmasinda bini agkin katilimei, evde
gorsel icerik izleme egilimlerinin arttigini;  ayrica internette  gezinme, temizlik
yapma, aile bireyleriyle vakit gecirme, evde egzersiz yapma, online aligveris oranlarinda
artis gozlemlenmistir.

Pandemi doneminde insanlarin yeme i¢me aligkanliklar degistigi
gozlemlendi, icecek ve atistirmaliklara olan talep ciddi oranda artmis bulunmaktadir.
Tiiketici  aligveriglerindeki  degisimlere  bakildiginda, salgin doneminde  online
magazalardaki aligveris oraninin giiglii bir sekilde arttigi tespit edilmistir (Uzkesici,
2020).

Pandemi siirecinde tiiketicilerin satin alma ve 6deme yontemlerinde degisiklikler
yasanmistir. Pandemi nedeniyle insanlarin parayi daha az kullandig1 fark edilmistir. Bu
noktada temassiz 6demelerin hizi ve kolayligi ile tiiketicilerin elektronik aligverise
yoneldigi gozlemlenmektedir. Bu durum, nakit kullaniminin azalmasinda énemli bir etki
yaratmaktadir. Mastercard'in 19 tilkede 17.000 kisiyle yaptig1 arastirmaya gore kredi kart
kullanicilarinin  %46'st mevcut kartlarin1 temassiz karta doniistiirmistiir (FinTech
Istanbul, 2020). En biiyiik etkeni ise insanlarin viriisten kendilerini korumak istemesidir.
Bu bilgiler 15181nda, Covid-19 salgininin 2022 yilinda bazi genel tiiketim kaliplarini kalici
olarak degistirmesi beklenmektedir (Cevik Tekin, 2020, s.2336).

Pandeminin yasam tarzlar1 ve tiikketici davraniglarinda yarattigi degisim, mevcut
stireci kokten degistirdi, bambagka bir noktaya tasidi ve dijital doniisiim siirecini baslatti.
Televizyon ve internet kullanimi artt1, e-ticaret ziyaret¢ilerinin sayist da her zamankinden
daha fazla artti. Internet {iizerinden satis yapan e-ticaret siteleri bu donemde altin
cagmi yasadigi belirtilmektedir. Artan pazar paylar1 nedeniyle bircok e-ticaret sirketi
ya mevcut e-ticaret platformlarin1 yeniledi ya da yeni e-ticaret platformlar1 kurmaya
calisti. Pandemi doneminde ki anket verilerine gore; online sitelerini kullanan, kredi
kartiyla 6deme yapan, harcamalarini temel ihtiya¢ yoniinde kullanan tiiketici profili
olustugu gozlemlenmektedir (Arslan ve Bardakgi, 2022, ss.17-34).

Pandemi doneminde ekonomik aktivite 6nemli Glgiide azalmasina ragmen e-
ticaret verilerine gore; 6zellikle hareket kisitlamalarinin ve tiiketicinin yogunlastigi ic
pazarda, ticaret ve perakendenin pazar pay: kriz sonucunda artmistir. Tiiketiciler salgin
yayllmaya basladiginda, sokaga ¢ikma yasaklariyla birlikte korku duyduklari igin
cevrimi¢i magazalara yonelmistir (UNCTAD, 2021, s. 18). Online alisverisin tercih
edilmesinin diger nedenleri ise; tiketicilere ¢ok kanalli satin alma deneyimleri, mobil
odemeler, temassiz siparis gibi avantajlar saglamasidir (Aytekin, 2020).

Tiketiciler, pandemi siirecinde satin alma aligkanliklarini incelediklerinde daha
once kullanmadiklar e-ticarette sunulan hizmetlerin faydalarini fark etmeye bagladi.
Ornegin, kadn tiiketiciler e-ticaret kanallarin1 kesfetmis eve teslim, online hizmet
Odemesinin giivenligi ve avantajlarindan yararlanmaya baglamistir (Pantano, vd., 2020,
ss. 209-213). Savas zamanlarinda ihtiyag duyulan “stok yapma” anlayisi Covid-19
pandemi donemiyle yeniden deger kazanmus, tiiketicilerin gida iirlinlerini stok yapma
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egilimleri artmistir. Pandemi ile ilgili bazi {irlinler 6rnegin; maske, dezenfektan ve tek
kullanimlik eldivenler ¢ok fazla talep edilmektedir. Bu durumda, talep fazlaligindan
dolay1 yetersiz kalan tedarik siireci, iiriin imajma zarar verebilir ve {iriin teslimatinda
problemler olusabilir. Tiiketiciler iiriinii satin alamadig1 zaman “tiiketici panigi” ortaya
¢ikmaktadir (Yuan, 2021, s. 1).

Pandemi siireci ile birlikte tiiketici kendi gida ihtiyaglarinin iireticisi haline
gelmistir. Sosyal mesafe nedeniyle insanlar daha az bir araya gelmekte olup, teknoloji her
alanda daha fazla kullanilmakta bunun sonucunda tiiketici online alisverise
yonelmektedir. Sokaga c¢ikma kisitlamalariyla birlikte insanlar gezmek, aligveris
yapmaktan ziyada temel ihtiyaglarini nasil karsilayacagina odaklandi (Kotler, 2020, ss.
12-15). Tiketiciler 6nlimiizdeki donemlerde gelirlerinde 6nemli bir diisiis bekledikleri
icin maddi durumlar hakkinda daha fazla endiselenmeye basladilar ve tiiketmek yerine
tasarruf 6n planda olmaya basladi.

Ote yandan, pandemi siireci sokaga ¢ikma yasaklari, magaza ve restoranlarmn
kapanmasi sektorii hem ticari hem de finansal agidan etkiledi. Krizi firsata geviren
sirketler, kapanma sirasinda dijital altyapilarini iyilestirerek dijital doniisiim
stratejilerinin adaptasyonunu hizlandirdi. internet altyapisina yatirrm yapan sirketlerin
kismen faaliyetlerini siirdiirebildigi bu dénemde, dijital altyapist yetersiz olan sirketler
gelir kayb1 yasamak zorunda kald1 (Arslan ve Bardakgi, 2022, ss.17-34).

3. BULGULAR

Tablo 1: Katilimeilarin Demografik Ozellikleri

Yas Arahg Egitim Medeni Durum
Durumu
Katihma 1 25-34 Lisans Bekar
Katihmei 2 25-34 Lisans Bekar
Katihma 3 25-34 Lisans Bekar
Katihmci 4 25-34 Yiksek Lisans | Bekar
Katilhmc1 5 45-54 Lise Evli
Katilime 6 45-54 Lise Evli
Katilimei 7 25-34 Yiksek Lisans Evli
Katilimer 8 25-34 Yiksek Lisans | Bekar
Katilimer 9 45-54 Lisans Bekar
Katilmer 10 25-34 Lisans Bekar
Katilimer 11 35-44 Lise Evli
Katilimer 12 35-44 Lise Evli
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Katihma 13 18-24 Lisans Bekar
Katihmer 14 18-24 Lisans Bekar
Katihma 15 18-24 Lisans Bekar
Katihmer 16 25-34 Lisans Evli
Katihmai 17 35-44 Lise Bekar
Katihma 18 35-44 Lisans Bekar
Katilimer 19 55-64 Tlkokul Evli
Katilimer 20 55-64 Ilkokul Evli

Derinlemesine miilakat goriismeleri gergeklestirilen katilimcilarin demografik
verilere Tablo 1’de yer verilmektedir. Aragtirma kapsaminda yer alan katilimeilar 18-56
yas arasi online aligveris eylemi gostermis kisiler arasindan se¢ilmistir. Goriismeyi kabul
eden 18-56 yas arasindaki 20 katilimei ile yaklasik 30 dakikalik goriisme yapilmustir. Etik
gereklilikleri nedeni ile katilimcilarin ad-soyad gibi kisisel verileri gizlidir. Goriisme
yaptigimiz katilimcilar kadindir. Katilimeilarin medeni durumlar incelendiginde; %60’
evli, %40’1 bekardir. Katilimcilarin egitim durumlar ele alindiginda; genel olarak
tiniversite mezunu olduklar1 gézlemlenmektedir.

E-Ticaret Kullanimina Yonelik Goriisme Bulgular:

Derinlemesine goriisme yapilan katilimcilara yoneltilen sorular kapsaminda e-
ticaret kullanimina yonelikti, “Covid-19 doneminden once online aligveris yapiyor
muydunuz?”, “Sizi online aligverise tesvik eden unsurlar nelerdi?”” sorular1 sorulmustur.

Goriismeler sonucunda katilimeilarin e-ticaret kavramai ile tanisma verileri kisilere
gore farkliliklar gostermektedir. 5 katilimci1 covid-19 donemi Oncesi online aligveris
yapmadigini belirtti, 15 katilimcer ise covid-19 dénemi Oncesi online aligveris yaptigini
belirtti. Katilimcilarin online aligverisi tercih etme nedenleri; erisim kolayligi, zaman
tasarrufu, uygun fiyatl olmasi.

“Covid-19 donemi o6ncesinde beni online aligverise tesvik eden sey magazada
aramis oldugum stogu tiikkenmis veya beden bulamadigim iiriinleri online aligveris ile
daha rahat bulabilmemdi.”(1.Katilimci)

“Covid-19 donemi Oncesi erisim kolayligi ve stok bulabildigim i¢in online
aligverisi kullaniyordum.” (2.Katilimci)

“Covid-19 donemi Oncesi zamandan tasarruf etmek icin online aligverisi
kullantyordum.” (13. Katilimct)

“IIk baslarda baz sitelere giivenememe gibi problemler yasasam da zaman i¢inde
gerek kullanic1 yorumlari olsun gerek reklamlar olsun given duygum olustu online
aligverisi kullanmaya basladim.”(8.Katilimcr1)

“Beni online alisverise tesvik eden unsurlardan biri farkli {irtinleri uygun fiyata
bulabiliyor olusumdu, ayriyeten iiriin secenekleri fazlaydi.” (9.Katilimer)

“Sosyal medya ve reklamlar.” (14. Katilimct)
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Katilimcilardan alinan ~ bilgilere gore; "kolay" terimi e-ticaret kavramiyla
biitiinlesmektedir. Katilimcilar "kolay” terimini hem zaman tasarrufu hem de Kkarar
verme asamasinda birgok olumlu faktorle iliskilendirmektedir.

Covid-19 dénemine ait soru kategorisini inceledigimizde katilimcilara yoneltilen
soru “Covid-19 donemi icerisinde online aligverisleriniz arttt m1 veya azaldi m1?” , “Sizi
online aligverise tesvik eden unsurlar nelerdi?” sorular1 sorulmustur.

“Covid donemi igerisinde tam bir aligveris bagimlis1 oldugumu sdyleyebilirim.
Covid doneminin bitisini hayal edip kafamda disarida giyebilecegim kombinler olusturup
daha ¢ok kiyafet aligverigine yoneldim. Ayriyetten sokaga ¢ikma yasaklarinda genel
tiikketim ihtiyaglarimi online uygulamalardan siparis verdim.” (1.Katilime1)

“Evde kaldigim i¢in online platformlar: tercih ettim. Karantina doneminde daha
fazla aligverise yoneldim. Daha giivenilir, pratik, paketli olmast benim igin
cazipti.”(13.Katilimcr)

“Hastalik kapma korkusu, karamsarlik, gelen yasaklar beni online aligverise
yonlendirdi.”(2.Katilimcr)

“Online aligveris yapmiyordum.” (19.Katilimci)

“ Sokaga ¢ikma yasaklart oldugu icin disar1 ¢ikamiyorduk. Ulagim kolaylig1 beni
online aligverisi kullanmaya tesvik etmistir.” (5.Katilimci)

“Pandemiyle birlikte online aligverise yoneldim diyebilirim. Disar1 ¢ikmaya
korkuyordum. Saglik, hijyen, gida gibi kategorileri tercih ettim.” (6.Katilimci)

Katilimeilardan alinan bilgiler dogrultusunda; genel olarak kadin tiiketiciler
pandemi déneminde yasadiklari panik ve korkunun etkisiyle online aligverise yonelmistir.
Kadin tiiketicileri online aligverise yonlendiren en biiyiik U¢ neden disar1 ¢ikamamak,
insanlarla temastan kagimmmak ve online aligverisin temassiz teslimati olmasidir.
Yasanilan siiregte online platformlar daha giivenilir hale geldigi gozlemlenmistir.
Pandemi dénemi 6ncesi online aligverisi kullanmadigini belirten 5 katilimecidan 3 tanesi
pandemi donemiyle birlikte online aligverisi kullanmaya basladiklarini belirtmektedir.

Covid-19 doneminden sonraki doneme ait soru kategorisini inceledigimizde
katilimcilara yoneltilen soru “Covid-19 déneminden sonra tiiketim aliskanliklariniz ne
yonde degisti, sizi online aligverise tesvik eden unsurlar neler oldu?, “Satin aldiginiz iiriin
kategorilerinde degisimler oldu mu?” sorular1 sorulmustur.

“Evet degisim oldu. Pandemi déneminden sonra sosyallesme siirecine girdigim
icin magazalardan kiyafet aligverisi yaptim. Ayni zamanda online aligverise devam ettim,
aliskanlik kazandigim i¢in.” (7.Katilimci)

“Temel ihtiyaglarimi online olarak almaya devam ettim. Online sitelere karsi
giivenilirlik ve aligkanlik kazanmistim.” (2. Katilimci)

“Genellikle temel ihtiyaglarim yoniinde oldu. Pandeminin etkisiyle, pandemi
doneminden sonra da online aligveris yapma oranim artt1.” (13.Katilimci)

“Online aligverisi tercih etmiyorum.” (20.Katilime1)

“Tiiketim aligkanliklarim online olarak karsilamaya devam ettim. Aligveris yapma
seklimin artik degistigini sdyleyebilirim bunda pandeminin etkisi oldukca yiiksek, ¢linkii
suanda aligveris merkezinde yarim saatten fazla vakit gegirebilecegimi diisiinmiiyorum.”
(1.Katilimcei)

“Pandemi doneminde alistigimiz online aligveris, kolay erisim, uygun fiyath
oldugu igin tercih sebebimdi. Pandemiden sonrada ayni sekilde devam etti. Genellikle
temel ihtiyaclar, saglik, temizlik, gida yoniindeydi.” (Katilime1 5)

“Pandemi doneminde daha ¢ok temel ihtiyac yoniinde; gida, temizlik gibi tirlinler
satin alirken, pandemiden sonra tiim kategorilerde aligveris yapmaya basladim.
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Kolaylikla fiyat arastirmasi yapabiliyorum, bilitceme uygun iirlinii tercih edip satin
aliyorum. Benim i¢in hem pratik, hemde hesapli.” (Katilimc1 16)

20 kadin katilimer ile goriisme yapilmistir, 18 kadin katilimer gelecekte de online
alisverise devam etmek istediklerini ifade etmislerdir. 2 katilimci ise online alisverisi
kullanmadiklarint belirtmistir. Yapilan goriismelere gore kadinlarin online aligverisi
tercih etme nedenleri; online aligverisin kolay, uygun fiyath, rahat ve aligkanlik haline
gelmis olmasidir.

4. SONUC

Tarih boyunca meydana gelen salgin hastaliklar, miicadele edilmesi gereken bir
problem haline gelmistir. Milyonlarca insani etkileyen salginlar, toplum igin blyik
tehlike arz etmektedir. GUnllUk yasam aliskanliklari, tliketim kaliplari, iiretim ve teknoloji
gibi pek ¢ok faktor degismeye baglamistir. Covid-19 salginindan etkilenen alanlardan biri
de tiiketicilerin satin alma davranis tutumlaridir. Bu ¢alismada Covid-19 pandemisinin
etkisiyle birlikte kadin tiiketicilerin pandemi dénemi dncesi, pandemi siireci ve pandemi
sonrast degisen online aligverise yonelik tutumlarinin, tiiketim aligkanliklarinin ve satin
alma davranislarinda ki degisimleri incelemek amaglanmigtir. Bu c¢alisma nitel bir
arastirma yontemi tercih edilip, Turkiye genelinde ki farkli demografik 6zelliklere sahip
20 kisi ile goriisme saglanmaistir.

Salgin siirecinde, ilk asamalarda, insanlar gelen kisitlamalar yliziinden eve
kapanmis panik haline biiriinmiislerdi. Insanlar, gelen kisitlamalarla birlikte giinliik
hayatta sahip oldugu alisgkanliklarindan uzakta bir yasama mahkum olmustur. Covid-19
salgini siirecinde hayatimiza giren bazi aligkanliklarin, pandemiyle birlikte hayatimizin
bir pargasi olarak kalmasi beklenmektedir. Pandemi 6ncesinde internetten aligverise alisik
olmayan kadin tiiketicilerin, sosyal izolasyon nedeniyle pandemi déneminde
ithtiyaclarmin biiyiik bir kismini internetten aligveris yoluyla karsilamasi, pandemi
bittikten sonra da bunu yapmaya devam edecegi gozlemlenmektedir.

Pandeminin yarattig1 belirsizlikle beraber kadin tlketiciler uzun vadede kendine
fayda saglayacak aligveris yapma karari aldi. Stoklanabilir gida {iriinii ve hijyen
malzemesi satin alma oranin da artis yasanmistir. Tiiketiciler, bu siire zarfinda temel
ihtiyaglarini satin almaya yonelmistir. Yapilan derinlemesine miilakat gériismelerinin
sonucunda; hemen hemen biitiin kadin tiiketicilerin yanitlarinda ki ortak nokta,
pandemiyle birlikte online aligverise yoneldikleri. Pandemi doneminde yasanilan hastalik
korkusu, gelen kisitlamalar bu duruma biylk bir etkendir. Tiketiciler, daha guvenli ve
daha az temassiz oldugu diisiincesiyle online aligverise yonelmistir. Verilen cevaplari
inceledigimizde; yasanilan bu durum pandemiden sonra da kadin tiiketicileri online
aligverisi kullanmaya tesvik ettigi ve gilinliikk yagamlariin bir parcasi haline getirdigi
yonunde.

Katilimcilardan elde edilen bir diger sonug ise; kadinlarin online aligverisi tercih
etme nedenleri, kolay oldugu i¢in hem zamansal tasarruf hem de cesitli kampanyalarin
bulunmasi olumlu birgok etken ile bagdagmaktadir. Magaza fiyatlarina gore daha uygun
fiyatlandirma yapan online aligveris siteleri kadin tiiketicileri online aligveris yapmaya
tesvik etmektedir. Ayni zamanda iiriin ¢esitliligi ve satin alacag iirlin hakkinda kolaylikla
fiyat arastirmasi yapabilmesi tiiketici i¢in olduk¢a cazip bir durum. Yapilan calisma
sonucunda, kadin tiiketicilerin pandemi donemi sirasinda ve sonrasinda online aligveris
yapma oranlarinda artis oldugu sonucuna ulagilmistir. Pandemi déneminde gida, market
aligverislerinin ¢ogunlugu online olarak yapildigi gézlemlenmistir. Pandemiden dnce bu
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alanlarda aligveris oranin daha az oldugu ve pandemi ile birlikte bu oranin arttigi
sonucuna ulagilmistr.
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