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ETIiK ILKE VE KURALLARA UYGUNLUK BEYANNAMESI

Bu tezin bana ait, 6zgiin bir ¢alisma oldugunu; ¢alismamin hazirlik, veri toplama, analiz
ve bilgilerin sunumu olmak {izere tiim asamalarinda bilimsel etik ilke ve kurallara uygun
davrandigimi; bu ¢aligma kapsaminda elde edilemeyen tiim veri ve bilgiler i¢in kaynak
gosterdigimi ve bu kaynaklara kaynakcada yer verdigimi; bu ¢galismanin Alanya Alaaddin
Keykubat Universitesi tarafindan kullanilan “bilimsel intihal tespit programiyla
tarandigin1 ve “intihal icermedigini” beyan ederim. Herhangi bir zamanda, ¢alismamla
ilgili yaptigim bu beyana aykir1 bir durumun saptanmasi durumunda, ortaya ¢ikacak tiim

ahlaki ve hukuki sonuglara raz1 oldugumu bildiririm.
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OZET
PANDEMININ E-TICARERT ALANINDA TUKETICILERIN SATIN ALMA
DAVRANISLARINA ETKILERI VE PANDEMIi SONRASI BU ETKILERIN
KALICILIGININ INCELENMESi: ALANYA ORNEGI
Covid-19 pandemisi, tiiketici davraniglarini1 radikal bigimde doniistiirmiis ve ¢evrimici
aligverisi glindelik yasamin vazgegilmez bir pargasi haline getirmistir. Bu yiiksek lisans
tezinde, pandemi kosullarinin bireylerin ¢evrimigi aligveris davranislar tizerindeki etkisi
ve bu davraniglarin pandemi sonrasinda kalict hale gelip gelmedigi Alanya Ornegi
tizerinden incelenmistir. Arastirma kapsaminda farkli yas, cinsiyet, egitim ve gelir
gruplarmi temsil eden 509 katilimcidan anket yontemiyle veri toplanmis; bu veriler
tizerinde bagimli 6rneklem #-testi, Mann-Whitney U testi, ¢oklu regresyon, lojistik
regresyon ve Temel Bilesenler Analizi uygulanmistir.
Elde edilen bulgular, pandemi doneminde ¢evrimigi aligveris sikliginda anlamli bir artig
oldugunu ve bu artisin 6nemli 6l¢iide pandemi sonrasinda da devam ettigini ortaya
koymustur (p < 0.001). Katilimcilarin %65’inden fazlasi1 pandemi sonrasinda da
cevrimici aligverigse yiiksek siklikla devam ettigini belirtmistir. Davranisin kalicilig
tizerinde en giiclii etkisi olan faktorler arasinda “zaman kazanc1” ve “kolaylik” algisi 6ne
cikmistir (B = 0.462; p < 0.01). Mobil uygulama kullanicilari, diger yontemleri tercih
edenlere kiyasla satin alma kararlarin1 daha hizli verdiklerini ifade etmis ve bu fark
istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (p < 0.05). Ayrica, geng bireyler, yiiksek gelir
grubundakiler ve pandemi siirecinde gida ile elektronik kategorilerine yogunlasan
tilketicilerin aligkanliklarini siirdiirme egiliminde oldugu gézlenmistir.
Bu bulgular, pandemi siirecinin tiiketici davraniglarinda yalnizca gegici degil, yapisal bir
degisim yarattigin1 gostermektedir. Caligma sonuglari, Alanya’daki yerel igletmelerin
dijital altyapiya yatirim yapmalari, kullanict dostu mobil arayiizler gelistirmeleri ve
lojistik stirecleri iyilestirmeleri gerektigine isaret etmektedir.
Anahtar Kelimeler: Dijital Tiikketim Davranislari, Pandemi Sonras1 Alisveris Egilimleri,

E-ticaretin Kaliciligi, Tiiketici Karar Siiregleri, Davranigsal Dontistim

Nihad ALAKBAROV

Alanya Alaaddin Keykubat Universitesi, Lisansiistii Egitim Enstitiisii

Haziran, 2025
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ABSTRACT
THE EFFECTS OF THE PANDEMIC ON CONSUMERS PURCHASING
BEHAVIOR IN THE FIELD OF E-COMMERCE IN ALANYA AND AN
EXAMINATION OF THE PERMANENCE OF THESE EFFECTS IN THE
POST-PANDEMIC PERIOD
The Covid-19 pandemic radically transformed consumer behavior and made online
shopping an essential part of daily life. This thesis investigates the impact of pandemic
conditions on individuals’ online shopping behaviors and examines whether these
behavioral changes have persisted in the post-pandemic period, using Alanya as a case
study. Data were collected through a structured survey administered to 509 participants
representing diverse age, gender, education, and income groups. The data were analyzed
using paired-samples #-tests, Mann-Whitney U tests, multiple regression, logistic
regression, and Principal Component Analysis.
The findings indicate a statistically significant increase in online shopping frequency
during the pandemic (p < 0.001), with more than 65% of respondents reporting that they
continued shopping online frequently even after pandemic restrictions were lifted.
Among the key drivers of behavioral persistence, perceptions of timesaving and
convenience stood out as the strongest predictors (f = 0.462; p < 0.01). Furthermore,
users of mobile applications were significantly faster in their purchasing decisions
compared to those using other methods (p < 0.05). Young individuals, those in higher
income brackets, and consumers who focused on food and electronics categories during
the pandemic were more likely to sustain their digital shopping habits over time.
These results suggest that the pandemic led not only to a temporary shift but also to a
structural transformation in consumer behavior. The study recommends that local
businesses in Alanya invest in digital infrastructure, enhance user-friendly mobile
interfaces, and improve logistics operations to remain competitive in the evolving
marketplace.
Key Words: Digital Consumption Behaviors, Post-Pandemic Shopping Tendencies,
Persistence of E-Commerce, Consumer Decision-Making Processes, Behavioral
Transformation

Nihad ALAKBAROV

Alanya Alaaddin Keykubat University, Graduate School of Education
June, 2025
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SIMGELER VE KISALTMALAR

Kisaltmalar
COVID-19  2019'da Cin'de ortaya cikan ve kiiresel yayilan bulasici hastalik.
DSO Diinya Saglik Orgiitii.

RPK Yolcu tagima kapasitesini 6lgen havacilik birimi.

ETBIS Tiirkiye’deki e-ticaret igletmeleri kayit sistemi.

GSYIiH Bir iilkenin belirli donemdeki toplam ekonomik iiretimi.

OECD Ekonomik Isbirligi ve Kalkinma Orgiitii.

WTO Diinya Ticaret Orgiitii.

IMF Uluslararasi Para Fonu.

SPSS Istatistiksel analiz program (Statistical Package for the Social Sciences).
C2C Tiketiciden tiiketiciye ticaret (Consumer to Consumer).

B2B Sirketten sirkete ticaret (Business to Business).

BT Bilisim Teknolojileri.



1.GIRIS

Son yillarda dijitallesmenin hiz kazanmasi, tiiketici davraniglarinda 6nemli degisimlere
yol agmustir. Ozellikle internet altyapisinin yaygilasmasi, akilli cihaz kullaniminin
artmasi ve g¢evrimi¢i 6deme sistemlerinin giivenli hale gelmesiyle birlikte e-ticaret,
geleneksel aligveris yontemlerine ciddi bir alternatif sunmaya baslamistir. Bununla
birlikte, bu doniisiim siireci 2020 yilinda baglayan Covid-19 pandemisiyle birlikte daha
once goriilmemis bir ivme kazanmistir. Pandemi siiresince uygulanan sosyal izolasyon,
sokaga ¢ikma yasaklari ve fiziksel mesafeye dayali onlemler, bireyleri cevrimici aligveris
kanallarina yonlendirmis; market alisverisinden elektronik esyalara kadar bir¢ok iirlin
dijital ortamda temin edilmeye baslanmistir.
Pandemi, sadece aligveris bigimlerini degil, ayn1 zamanda aligverisin zamanlamasini,
karar alma siireclerini ve tiiketici beklentilerini de etkilemistir. Daha Once ¢evrimici
aligveris yapmamis birgok birey bu donemde ilk defa dijital platformlar araciligiyla
tilkketimde bulunmus; bu siirecte hiz, kolaylik, giivenlik, zaman tasarrufu gibi unsurlar 6n
plana ¢ikmuistir. Bu baglamda, pandemi bireylerin zorunlu olarak dijital tiiketimi
deneyimledikleri bir donem olmus, ancak bu deneyimin kalicilifi yani pandemi
sonrasinda da devam edip etmedigi 6nemli bir arastirma sorusuna dontismiistiir.
Bu calismanin temel amaci, Covid-19 pandemisinin bireylerin ¢evrimig¢i alisveris
davraniglar1 iizerindeki etkisini ve bu etkinin pandemi sonrasi donemde kalict bir
aligkanliga doniisip doniismedigini Alanya Ozelinde incelemektir. Bu kapsamda
calismada asagidaki sorulara yanit aranmaktadir:
e Pandemi siireci bireylerin ¢evrimici aligveris sikligin1 anlamli bigimde etkilemis
midir?
e Pandemi déneminde edinilen dijital tiiketim aligkanliklar1 pandemi sonrasinda da
stirdiiriilmekte midir?
e Bu davranis degisimlerinin arkasindaki temel motivasyonlar nelerdir?
o Demografik degiskenler (cinsiyet, yas, egitim diizeyi, gelir seviyesi vb.) ve iiriin
kategorisi tercihleri bu siirecte nasil bir rol oynamaktadir?
e Mobil uygulama kullanim1 gibi teknolojik faktdrler tiiketici karar verme hizim
nasil etkilemektedir?
Calisma bu sorular1 yanitlamak iizere, Alanya ilgesinde yasayan 509 bireyden anket

yoluyla toplanan veriler iizerinden ylriitilmiistiir. Elde edilen veriler, nicel analiz
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teknikleri (bagimli 6rneklem #-testi, Mann-Whitney U testi, ¢oklu regresyon modelleri,
lojistik regresyon ve Temel Bilesenler Analizi) ile analiz edilmistir. Béylece yalnizca
istatistiksel olarak anlamli farklar degil, ayn1 zamanda tiiketici davraniglarinin ardindaki
yapisal dinamikler de ortaya konmustur.

Bu c¢aligsma, literatiirde yer alan e-ticaret ve tiiketici davranislar1 konulu arastirmalara iki
onemli katki sunmaktadir. Birincisi, pandeminin e-ticaret lizerindeki etkilerini yerel bir
baglamda (Alanya 6rnegi) ele alarak Tiirkiye Ozelinde mikro diizeyde bir analiz
saglamaktadir. Ikincisi ise, pandemi sonrasi donemde tiiketici davranislarinin
stirdiiriilebilirligi lizerine odaklanarak yalnizca gecici egilimleri degil, kalict yapisal
degisimleri de degerlendirmeye ¢alismaktadir.

Nitekim literatiirde yapilan bazi ¢alismalar, pandeminin dijital aligveriste kalici bir
kirilma yarattigin1 savunurken (Hwang & Griffiths, 2021; Sheth, 2020), bazi1 arastirmalar
ise bu davranislarin gegici olabilecegini ve tiiketicilerin normallesme siireciyle geleneksel
aligverise donecegini one siirmektedir (Pantano et al., 2020). Dolayisiyla bu ¢alisma, bu
iki yaklagim arasinda ampirik verilerle bir koprii kurmay1 hedeflemekte, 6zellikle zaman
kazanci, kolaylik algisi, mobil erisim gibi faktorlerin davranisin kaliciligi tizerindeki
etkisini 6lgerek literatiire 6zglin bir katki saglamaktadir.

Sonug¢ olarak, bu arastirma, pandemiyle birlikte hiz kazanan dijital tiiketim
aligkanliklariin bireylerin giinliik yasaminda ne Olclide kalici hale geldigini ortaya
koymay1 ve bu dogrultuda hem akademik literatiire hem de politika yapicilara ve yerel
isletmelere yol gosterici veriler sunmay1 amaclamaktadir. Ozellikle turistik ve gog alan
bir sehir olan Alanya’nin segilmesi, ¢alismanin genel gecer sonuglar tiretmesini miimkiin
kilmakta; farkli yas, cinsiyet, gelir ve egitim gruplarim1 igeren genis Orneklem ise

analizlerin giivenilirligini artirmaktadir.



2.LITERATUR
2.1. Covid-19 pandemisi
Salgin hastaliklar, insanlik tarihi boyunca toplumlarin karsilastigi en onemli saglik
tehditlerinden biri olmus ve 6zellikle antik donemlerden itibaren yasamin bir¢ok yoniinii
derinden etkilemistir (Tavuk¢u, 2020). Tarihsel siirecte bu tiir hastaliklar yalnizca
milyonlarca insanin yasamini kaybetmesine neden olmakla kalmamis, ayni zamanda
sosyal ve siyasal yapilarda da koklii degisimlere yol agmistir (Yurdakul, 2015: 1).
Insanlik tarihinde biiyiik etki yaratan salgin hastaliklar arasinda veba, kolera, tifiis,
Ispanyol gribi, Asya gribi, AIDS, ¢icek hastalig1, ebola ve ¢esitli koronaviriis tiirleri one
cikmaktadir. Bu kapsamda, yakin donemde tiim diinyayi etkisi altina alan COVID-19 da
s0z konusu hastaliklar arasinda yerini almistir.
COVID-19 ilk olarak 2019 yilinin aralik aymnda Cin’in Hubei eyaletine bagli Wuhan
kentinde ortaya ¢ikmustir (Cinar & Oguz, 2020: 5). Diinya Saglik Orgiitii (DSO), 7 Ocak
2020 tarihinde bu yeni viriisiin baslangicta SARS benzeri bir yap1 gosterdigini, ancak
daha sonra koronaviriis ailesine ait yeni bir tiir oldugunu agiklamstir. ilk 6liim vakasi ise
10 Ocak 2020°de kaydedilmistir (Sertdemir, 2020). 11 Subat 2020’de hastaliga resmen
“COVID-19” ad1 verilmistir. Viris, farkli iilkelerde farkl tarihlerde ortaya ¢ikmis ve bu
dogrultuda her iilke kendi kosullarina gore cesitli onleyici tedbirler almistir (Yildiz,
2020). Yiksek ates, nefes darlig1 ve oksiiriik gibi belirtiler en yaygin semptomlar arasinda
yer almakta; cogu birey hastalig1 hafif semptomlarla atlatirken, bazi vakalarda agir zatiirre
ve ¢coklu organ yetmezligi gibi ciddi komplikasyonlar gozlemlenmektedir. COVID-19’un
en yaygin bulagma yolu, enfekte bireylerin dkslirmesiyle ¢evreye yayilan damlaciklarla
gerceklesmektedir (WHO, 2020).
DSO, 30 Ocak 2020 tarihinde COVID-19’u "Uluslararas1 Oneme Sahip Halk Saghg Acil
Durumu" olarak ilan etmis; 11 Mart 2020 tarihinde ise viriisiin 113 iilkede goriilmesi ve
yayilim hizinin artmasi nedeniyle durumu kiiresel salgin (pandemi) olarak tanimlamistir
(Saatci, 2020). Tirkiye’de ilk vaka, Saglik Bakani Fahrettin Koca tarafindan 11 Mart
2020 tarihinde kamuoyuna duyurulmus; viriise bagl ilk 6liim ise 15 Mart 2020 tarihinde
gerceklesmistir. 1 Nisan 2020 itibartyla ise viriisiin Tiirkiye genelinde yayildig1 resmen
bildirilmistir (Giireste, 2020). Salginin yayilimin1 engellemek amaciyla, lilke genelinde

yliz yilize egitime ara verilmis ve uzaktan egitim sistemine geg¢ilmistir. Ayrica sinema,
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tiyatro, spor salonlari, kafe, restoran, internet kafe, kapali ¢ocuk oyun alanlar1 gibi
kalabalik ortamlarin faaliyetleri gecici olarak durdurulmustur (Yildiz, 2020). 27 Aralik
2020 itibariyla diinya genelinde dogrulanmis COVID-19 vaka sayis1 79.232.555'e, 6lim
sayis1 ise 1.754.493'e ulagsmistir. Tiirkiye 6zelinde ise ayni tarih itibariyla toplam vaka
sayis1 2.147.578, iyilesen hasta sayis1 2.015.230 ve toplam 6liim sayis1 19.878 olarak
bildirilmistir (TUBITAK, 2020).

2.2. Covid-19 Pandemisinin ekonomik etkileri

COVID-19 pandemisi, yalnizca bir kiiresel saglik krizi olarak kalmamis; ayn1 zamanda
diinya ekonomisinde 6nemli makroekonomik dalgalanmalara yol agmistir. Pandemi
siirecinde ortaya ¢ikan ekonomik soklar, liretimden tiiketime, istihdamdan ticarete kadar
cok sayida makroekonomik gostergede sert degisimlerin yasanmasina neden olmustur.
Bu baglamda, 2019-2024 dénemine ait kiiresel GSYIH biiyiime orani, issizlik orani,
enflasyon orani ve ticaret hacmi gibi temel gostergeler lizerinden pandeminin ekonomik
etkileri incelenmistir.

Kiiresel Gayrisafi Yurt igi Hasila (GSYIH) biiyiime oram incelendiginde, 2019 yilinda
%2,9 diizeyinde olan kiiresel biiylimenin, pandeminin etkisiyle 2020 yilinda %-3,1'e
geriledigi goriilmektedir. Bu daralma, II. Diinya Savasi'ndan bu yana kaydedilen en derin
kiiresel ekonomik kii¢iilmelerden biri olarak degerlendirilmektedir (IMF, 2021). Ancak
2021 yilinda hiikiimetlerin uygulamaya koydugu genis kapsamli mali destek programlari
ve kisitlamalarin kademeli olarak kaldirilmasi, kiiresel ekonomide %35,8 oraninda giiclii
bir toparlanmay1 beraberinde getirmistir. Toparlanma egilimi sonraki yillarda yavaglamis
ve 2024 yili itibariyla biiylime orani yeniden %2,9 seviyesinde dengelenmistir.
Pandeminin en dogrudan etkilerinden biri isgiicli piyasalarinda gézlemlenmistir. 2020
yilinda kiiresel igsizlik oran1 %6,5’e ylikselmis; 6zellikle hizmetler sektorii, turizm ve
perakende gibi dogrudan temas gerektiren alanlarda istihdam kayiplar1 yasanmistir.
Ekonomik toparlanmaya paralel olarak issizlik orani sonraki yillarda kademeli bigimde
azalmis ve 2024 yili itibariyla %5,3 seviyesine gerilemistir (OECD, 2023). Bununla
birlikte, toparlanmanin sektorler ve iilkeler arasinda homojen dagilmadigi, gelismekte
olan iilkelerde isgiicii piyasasinin daha kirilgan kaldig1 gozlemlenmistir.

Kiiresel enflasyon orani ise baslangigta gorece istikrarli seyretmis; ancak 2022 yilinda
tedarik zincirlerinde yasanan kesintiler, enerji fiyatlarindaki sert yikseligler ve

geniglemeci para politikalarinin gecikmeli etkileriyle birlikte %8,7 ye kadar yiikselmistir.
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Bu durum, ozellikle gelismis ekonomilerde merkez bankalarinin para politikalarini
sikilagtirmasina neden olmustur. 2024 il itibariyla ise kiiresel enflasyon orani %4,1
diizeyine gerilemis ve istikrar kazanma egilimi géstermistir (World Bank, 2024).
Pandemi, kiiresel ticaret hacminde de belirgin bir daralmaya neden olmustur. 2020 yilinda
ticaret hacmi %—5,3 oraninda kii¢iilmiis; ancak 2021 yilinda artan kiiresel talep ve lojistik
sistemlerinin yeniden isler hale gelmesiyle birlikte %9,5 oranminda giiclii bir artis
kaydedilmistir. Buna karsin sonraki donemde biiylime hizi yavaslamis ve 2024 yili
itibariyla ticaret hacmindeki artis %2,5 seviyesinde gergeklesmistir.

Tiim bu gostergeler birlikte degerlendirildiginde, COVID-19 pandemisinin kiiresel
makroekonomik dengeleri gegici olarak sarstigi, ancak izleyen donemde ¢esitli politika
miidahaleleriyle toparlanma siirecine girildigi anlagilmaktadir. Ancak bu toparlanma
siireci, gelismis ekonomilerde daha hizli ve istikrarli bir sekilde gergeklesirken,
gelismekte olan tilkelerde yapisal kirilganliklar nedeniyle daha yavas ve diizensiz bir
seyir izlemistir.

COVID-19 Salgininin Kuresel Makroekonomik Etkileri (2019-2024)
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Sekil 1. COVID- 19 Salginimin kiiresel makroekonomik etkileri (2019-2024)
Kaynak:International ~ Monetary  Fund  (IMF). (2024). World ~ Economic  Outlook.
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2.2.1. COVID-19 Salgininin kiiresel enerji sektoriine etkisi

COVID-19 pandemisi, kiiresel enerji piyasalarinda derin ve tarihsel dnemde bir kirilmaya
yol agmistir. 2020 yilinda diinya genelinde uygulanan karantina Onlemleri, seyahat
kisitlamalar1 ve ekonomik faaliyetlerde yasanan ciddi yavaslama, ozellikle petrol
talebinde keskin bir diisiise neden olmustur. Bu gelismeler sonucunda Brent tipi ham
petrol fiyatlar1 onemli Glgiide gerilemis; 2019 yilinda 64,30 ABD dolari/varil olan
ortalama fiyat seviyesi, 2020 yilinda 41,96 ABD dolari/varil diizeyine kadar diismiistiir
(EIA, 2025). S6z konusu fiyat gerilemesi, 2008 kiiresel finans krizinde yasanan diisiisten
daha sert bir etki yaratmistir. 2021 itibartyla kiiresel ekonomik faaliyetlerde toparlanma
egiliminin baslamas1 ve lretimde uygulanan kesintilerin etkisiyle petrol fiyatlarinda
yeniden yiikselis gozlenmistir. Bununla birlikte, pandemi siirecinin enerji sektoriine
yonelik uzun vadeli etkileri 6zellikle dikkat ¢ekicidir. Bu siiregte, fosil yakitlara dayali
enerji projelerinde ciddi gecikmeler yaganmis; bircok yatirim plani ertelenmis veya

askiya alimmustir.

2000-2024 Arasi Brent Petrol Yillik Ortalama Fiyatlari (USD/Varil)
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Sekil 2. COVID-19 Salgminin kiiresel enerji sektoriine etkisi (2000-2024)
Kaynak: U.S. Energy Information Administration (EIA). (2025, Mayis). Europe Brent spot price FOB

(dollars per barrel). https:/www.eia.gov

2.2.2. COVID-19 Salgininin kiiresel havacilik sektoriine etkisi
COVID-19 pandemisi, kiiresel dlgekte faaliyet gosteren havacilik sektoriinii en derin

sekilde etkileyen alanlardan biri olmustur. Uluslararasi ve yurt i¢i ucuslarin biiytik 6l¢iide
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askiya alinmasi, yolcu tasimaciligi faaliyetlerinde esi benzeri goriilmemis bir daralmaya
yol agmistir. 2019 yilinda 6,8 trilyon kilometre diizeyinde gergeklesen Gelir Yolcu
Kilometresi (Revenue Passenger Kilometers — RPK) gdstergesi, 2020 yilinda yalnizca 1,8
trilyon kilometreye gerilemistir (IATA, 2025). Bu veri, yaklasik %74 oraninda bir
kiiciilmeye isaret etmektedir ve modern havacilik tarihinde kaydedilen en sert
diistislerden biri olarak degerlendirilmektedir. 2021 yilinda kismi bir toparlanma
gozlemlenmis; Ozellikle 2022 ve sonrasinda artan asilama oranlari, seyahat
kisitlamalarinin gevsetilmesi ve gilivenli ulasim protokollerinin devreye girmesiyle sektor
yeniden bilylime siirecine girmistir. 2024 yili itibariyla RPK gdstergesi, pandemi dncesi
diizeylere biiyiik Ol¢lide yaklagarak sektoriin toparlanma kapasitesini ortaya koymustur.

2000-2024 Kiresel Havayolu Yolcu Tasimaciligi (RPK - Trilyon km)

v

RPK (Trilyon km)
N

Sekil 3. COVID-19 Salgininin kiiresel havacilik sektoriine etkisi
Kaynak: International Air Transport Association (IATA). (2024, Aralik). Industry statistics — December

2024. https://www.iata.org/en/iata-repository/pressroom/fact-sheets/industry-statistics/

2.2.3. COVID-19 Salgininin kiiresel turizm sektoriine etkisi

Turizm sektorii, COVID-19 pandemisinin etkilerini en uzun siire boyunca hisseden
alanlardan biri olarak 6ne cikmistir. Salginin baslangicinda uluslararasi1 seyahatlerin
biiylik oranda durdurulmasi, pek ¢ok iilkenin sinirlarini kapatmasi ve tiiketici giiveninde
yasanan ciddi diisiis, kiiresel turizm gelirlerinde benzeri goriilmemis bir daralmaya yol
acmistir. 2019 yilinda 1,47 trilyon ABD dolar1 seviyesinde olan uluslararasi turizm
gelirleri, 2020 yilinda yalnizca 0,32 trilyon ABD dolar1 diizeyine gerilemistir (UN
Tourism, 2025). Bu dramatik diisiis, sektoriin tarihindeki en sert gerilemelerden biri

olarak kayda ge¢mistir. 2021 ve 2022 yillarinda sinirli da olsa bir toparlanma siireci
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gbzlenmis; 2023 ve 2024 yillarinda ise artan asilama oranlari ve seyahat kisitlamalarinin
esnetilmesiyle birlikte, sektdr yeniden pandemi 6ncesi gelir seviyelerine yaklasmistir. Bu
toparlanma siirecinde dijital saglik pasaportlarinin yayginlasmasi, devlet destekli turizm

tesvik programlar1 ve esnek rezervasyon/seyahat politikalarinin uygulanmasi énemli rol

oynamistir.
2000-2024 Dunya Uluslararasi Turizm Gelirleri (Trilyon USD)
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Sekil 4. COVID-19 Salgininin kiiresel turizm sektoriine etkisi.
Kaynak: World Travel and Tourism Council (WTTC). (2025, Mayis). Travel and tourism economic impact

research (EIR). https://wttc.org/research/economic-impact

2.3. Elektronik ticaret

Gilinlimiizde internetin toplumun tiim kesimlerinde yayginlagmasiyla birlikte yalnizca
bireylerin yasam tarzlarinda degil, ayn1 zamanda tliketici davranislarinda, aligveris
aligkanliklarinda ve ticaret bigimlerinde de koklii dontistimler yasanmistir (Turan, 2008).
Bilisim ¢agimin getirdigi hizli teknolojik ilerlemeler, dijitallesmenin etkisini her alanda
hissettirmis ve bu gelismeler ticaret anlayisinin dijital platformlara taginmasina zemin
hazirlamistir (Akgi vd., 2015).

Kiiresel olgekte oldugu gibi Tiirkiye’de de internet kullanim oranlari hizla artmakta,
bireyler bilgi edinme, iletisim kurma ve aligveris yapma gibi giinliik faaliyetlerini internet
araciligiyla gerceklestirmektedir. Elektronik ticaret (e-ticaret) kavrami ilk kez 1960’11
yillarda ortaya ¢ikmig, 1980’11 yillardan itibaren gelisim gostermeye baslamis ve zamanla

isletmelerin is yapma bi¢imlerinde 6nemli degisikliklere neden olmustur. Giinlimiizde ise
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e-ticaret, dijital ekonominin en dinamik ve biiyiiyen alanlarindan biri olarak One
cikmaktadir (Gedik, 2021).

Internet kullanic1 sayisindaki artis, ¢evrim i¢i alisveris islemlerini daha erisilebilir hale
getirmis; boylece e-ticaret, tiikketiciler tarafindan siklikla tercih edilen bir aligveris bigimi
haline gelmistir. E-ticaretin biliylime potansiyeli, mobil uygulamalarin gelistirilmesi,
cesitli 6deme ve teslimat seceneklerinin sunulmasiyla daha da artmistir. Nitekim 2019
yilinda kiiresel ticaret hacmi 25 trilyon dolara ulasmis, bu hacmin 3,5 trilyon dolarlik
kismini ise e-ticaret satiglar1 olusturmustur (Giiven, 2020).

E-ticaretin sundugu ¢ok sayida avantajin yaninda bazi dezavantajlar da s6z konusudur.
Tiiketicilerin iirtinleri fiziksel olarak incelemeden yalnizca gorselleri tlizerinden siparis
vermeleri, kargo siirecinde yasanan hasarlar, miisteri hizmetlerine erisimde yasanan
zorluklar, teslimat gecikmeleri, iiriin ile siparisin uyusmamasi ve yetersiz iade
politikalar1, tiiketici memnuniyetini olumsuz etkileyen baslica sorunlar arasinda yer
almaktadir (Giiven, 2020).

Diinya Ticaret Orgiitii (WTO), e-ticareti; {iriin ve hizmetlerin tanitim, satis, siparis ve
dagitim islemlerinin internet ag1 lizerinden gercgeklestirilmesi olarak tanimlamaktadir
(Ak¢i & Annag, 2015). Benzer sekilde Ekonomik Is Birligi ve Kalkinma Orgiitii'ne
(OECD) gore e-ticaret, bireyler ve kuruluslar arasinda gerceklesen tiim ticari islemlerin
dijital ortamda ytiriitiilmesini ifade etmektedir (Anbar, 2001).

E-ticaret hem isletmelere hem de tiiketicilere cesitli acilardan avantajlar sunmaktadir.
Isletmeler igin en biiyilk faydalardan biri fiziksel mekana ihtiyag duymadan, yer
kisitlamasi olmaksizin dogrudan miisterilere ulasabilme imkanidir. Bu sayede geleneksel
ticarete kiyasla daha diisiik maliyetle faaliyet gosterebilmektedirler. Ayrica, e-ticaretin 7
giin 24 saat erisilebilir olmasi, tiiketicilere zaman ve mekan sinirlamasi olmadan aligveris
yapma Ozgiirligli sunmaktadir. Tiiketiciler ise ¢evrim igi aligveris sayesinde genis iiriin
yelpazesine hizli ve kolay bicimde ulagsmakta, iirtinleri karsilastirma ve kampanyalardan
yararlanma gibi avantajlardan faydalanabilmektedirler (izgi, 2018). Biiyiik sehirlerde
trafik gibi fiziksel kisitlarin aligveris siirecini zorlastirdig1 diisliniildiigiinde, e-ticaretin
sundugu zaman tasarrufu da 6nemli bir tercih nedeni olmaktadir.

Teknolojinin gelisimiyle birlikte doniisen "ticaret" kavramu, iiriin ve hizmetlerin fiziksel
mekanlara bagli kalmadan dijital ortamda aligverise konu olmasini ifade eden "elektronik
ticaret" anlayisiyla yeniden sekillenmistir. OECD'nin tanimina gore; e-ticaret, bilgisayar

aglar1 lizerinden iiriin ya da hizmetlerin satigina iligkin iglemlerin gergeklestirilmesidir.
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Bu islemlerde siparis siireci ¢evrim i¢i olarak yliriitiilmekle birlikte, ddeme veya teslimat
islemleri dijital ortam disinda da yapilabilmektedir (OECD, 2011). E-ticaret; bireyler,
hane halklari, isletmeler ve kamu kurumlari arasinda gergeklesen dijital ticaret
islemlerinin, erisim kolaylig1 ve operasyonel verimlilik avantajlar1 sayesinde hizla
yayginlastig1 bir ticaret tiirii haline gelmistir.

Sonug olarak, teknolojik doniisiim ve internet kullanimindaki artisla birlikte e-ticaret,
hem diinya genelinde hem de Tirkiye'de hizli bir biliylime siirecine girmistir. Bu

biliylimeyi destekleyen en temel unsur, dijitallesmenin sundugu erisim kolaylig1 ve

zaman-mekan bagimsizligidir.

2.3.1. Diinya’da elektronik ticaret.

Kiiresel E-Ticaret Hacminin Gelisimi (2010-2024)

—e— E-Ticaret Hacmi
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Kaynaklar: Red Stag Fulfillment (2024), Capital One Shopping (2025)

Sekil 5. Kiiresel E-ticaret hacminin gelisimi (2010-2024)

Kaynakea: Capital One Shopping. (2025). ecommerce statistics: Sales & user growth trends. Capital
One Shopping. https://capitaloneshopping.com/research/ecommerce-statistics/

2010-2024 yillar1 arasinda kiiresel e-ticaret hacmindeki artig1 gosteren grafik, sektoriin
yillar iginde istikrarli ve hizli bir biiyiime sergiledigini ortaya koymaktadir. Ozellikle
2020 yilinda pandemi etkisiyle keskin bir yiikselis yasanmis, bu ivme sonraki yillarda da
devam etmigstir. Veriler, e-ticaretin kiiresel ticaretteki paymin giderek arttigin1 ve dijital

ekonomiye gecisin hiz kazandigin1 gostermektedir.
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2.3.2. Tiirkiye’de elektronik ticaret

Tiirkiye’de internetin ilk kullanimi, 1987 yilinda Ege Universitesi dnciiliigiinde yalnizca
akademik g¢evrelere yonelik olarak kurulan Tiirkiye Universite ve Arastirma Kurumlari
Ag1 (TUVAKA) araciligiyla gerceklesmistir. Ancak, iilke genelindeki sektorlerin
internetle tanismasi, 12 Nisan 1993 tarihinde Orta Dogu Teknik Universitesi (ODTU) ile
Amerika Birlesik Devletleri’nin Washington kenti arasinda kurulan baglantiyla miimkiin
olmustur (Firat, 2020). Bu baglanti, Tirkiye'nin kiiresel internet agina resmi olarak dahil
oldugu tarih olarak kabul edilmektedir.

Tiirkiye, e-ticaret kavramu ile ilk kez 1997 yilinda Bilim ve Teknoloji Yiiksek Kurulu
toplantisinda tanismistir. Ancak bu donemde, yetersiz dijital altyapi, internet
teknolojilerine yonelik giiven eksikligi ve bilgisayar kullaniminin smirli olmasi gibi
faktorler, e-ticaret uygulamalarinin yaygilagmasmi ciddi sekilde engellemistir. Bu
yapisal eksiklikler, iilkenin potansiyelini tam anlamiyla degerlendirememesine neden
olmustur.

1998 yilindan itibaren bazi biiyiik firmalarin ¢evrim igi satig faaliyetlerine baslamasi,
ozellikle bankacilik ve medya sektorlerinde dijital yatirimlarin artmasiyla birlikte,
Tiirkiye’de e-ticaret alaninda ivme kazanilmigtir. 2000°1li yillarin baglarindan itibaren
hizla gelisen internet altyapist ve Tirk Telekom ile 6zel sektoriin gerceklestirdigi
yatirimlar sayesinde Tiirkiye, OECD iilkeleriyle karsilastirildiginda Avrupa’da e-ticaret
alaninda en hizl biiyliyen tilkeler arasinda yer almistir (Yesil, 2010).

E-ticaretin kurumsal temellerinin gii¢clendirilmesine yonelik 6nemli adimlardan biri, 1
Aralik 2017 tarihinde Giimriik ve Ticaret Bakanlig1 tarafindan kurulan Elektronik Ticaret
Bilgi Sistemi (ETBIS) olmustur. Bu sistem aracilifiyla, e-ticaret faaliyetinde bulunan
isletmelerin kayit altina alinmasi1 saglanmis; mesafeli satis s6zlesmeleri, tiiketici gizliligi
ve veri gilivenligi gibi yasal diizenlemelerin uygulanabilirligi artirilmistir. Boylece,
Tirkiye’de e-ticaret sektorii yasal, teknik ve kurumsal yonlerden daha siirdiiriilebilir bir
yapiya kavusmustur (E-Ticaretin Gelisim Siireci Hakkinda Kapsamli Rehber, 2023).
Her ne kadar e-ticaretle ilgili resmi tanigma 1997 yilina uzansa da, sektordeki kayda deger
biiyiime esasen 2000’li yillarin basinda ivme kazanmistir. 2014 yilinda yiirtirliige giren
"Elektronik Ticaretin Diizenlenmesi Hakkinda Kanun", e-ticaretin hukuki g¢ercevesini
olusturmay1 hedeflemis; tiiketici haklarinin korunmasi, veri giivenligi, ticari elektronik
iletiler ve yiikiimliilikler acisindan sektoriin kurumsallagsmasina onemli katkilar

saglamistir (Elektronik Mevzuatin Diizenlenmesi Hakkinda Kanun, 2014).
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2020 yilinda baslayan COVID-19 pandemisi, Tiirkiye'de e-ticaretin biiylimesinde
belirleyici bir doniim noktasi olmustur. Salgin nedeniyle alinan sosyal mesafe 6nlemleri,
sokaga ¢ikma yasaklar1 ve insanlarin fiziki temas ortamlarindan uzak durma egilimleri
sonucunda, geleneksel satis kanallar1 biiyiik 6l¢iide islevini yitirmistir. Bu baglamda, e-
ticaret tiiketiciler acisindan hem giivenli hem de erisilebilir bir alternatif haline gelmis;

bu egilim kisa siirede sektoriin hacmini gozle goriiliir bicimde artirmistir.

2.3.3. Tiirkiye’de E-ticaretin yillara gore gelisimi (2010-2024)

Tiirkiye’de e-ticaret, 2000’11 yillarin basinda gorece sinirlt bir kullanici kitlesiyle faaliyet
gostermeye baglamis; ancak internet altyapisindaki gelismeler, mobil teknolojilerin
yayginlagmasi ve dijital ddeme sistemlerinin entegrasyonu ile birlikte nemli bir biiylime
ivmesi kazanmugtir. 2010 y1linda yaklasik 15 milyar TL seviyesinde olan e-ticaret hacmi,
2024 yihi itibartyla 3,16 trilyon TL gibi dikkat c¢ekici bir diizeye ulagmistir (Ticaret
Bakanligi, 2025).

2010-2019 donemi, Tiirkiye’de e-ticaretin istikrarli bir sekilde bliyiidiigli bir donem
olmustur. Ozellikle 2015 sonrasinda hizlanan dijitallesme siireci, bankacilik ve perakende
sektorlerindeki dijital dontsiim ile biiyiik Olcekli e-ticaret platformlarinin yaptigi
yatirimlarin etkisiyle e-ticaret hacminde belirgin bir artis yasanmistir. Bu siire¢ sonunda,
2019 yilinda Tiirkiye’nin e-ticaret hacmi 190 milyar TL’ye ulagmustir.

2020 yili, COVID-19 pandemisinin etkisiyle e-ticaret agisindan bir kirilma noktasi
olmustur. Pandemi nedeniyle uygulanan kisitlamalar, fiziksel magazalarin gegici olarak
kapanmasi ve sosyal izolasyon 6nlemleri, tiiketicilerin aligveris aliskanliklarinda 6nemli
degisimlere neden olmustur. Bu dénemde e-ticaret, hizli, giivenli ve temassiz aligverisin
sagladig1 avantajlar sayesinde biiyiik 6l¢iide tercih edilmeye baglanmistir. Sonug olarak,
e-ticaret hacmi 2020 yilinda %19 artis gostererek 226 milyar TL seviyesine ulasmuistir.
Izleyen yillarda bu biiyiime daha da ivmelenmis; 2021°de 381 milyar TL, 2022’de 800
milyar TL, 2023’te ise 1,85 trilyon TL seviyelerine ulagsmistir. Nihayetinde, 2024 yilinda
e-ticaret hacmi rekor diizeyde bir artisla 3,16 trilyon TL olarak gergeklesmistir (Ticaret
Bakanligi, 2025).

Bu gelisme yalnizca pandemiye 6zgii gecgici bir artis olarak degerlendirilmemelidir.
Aksine, s6z konusu biiyiime, dijitallesmenin Tiirkiye ekonomisinde kalic1 ve yapisal bir
dontisiim yarattigini gdstermektedir. Bu doniisiimiin kurumsal altyapisint olusturan

Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi (ETBIS) gibi uygulamalar, kayit dis1 ekonomik
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faaliyetlerin azaltilmasi, veri giivenliginin saglanmasi ve tiiketici haklarinin korunmasi

acisindan onemli bir rol tistlenmektedir. Ayn1 zamanda bu gelismeler, devletin e-ticareti

yalnizca ekonomik bir faaliyet alani olarak degil, ayn1 zamanda stratejik bir kalkinma

aract olarak konumlandirdigini da ortaya koymaktadir.

Turkiye'de E-Ticaret Hacmi (2010-2024)
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Sekil 6. Tiirkiye’de E-ticaret hacmi (2010-2024)
Kaynak: Ticaret Bakanligi & TUBISAD. (2024). Tiirkiye’de e-ticaret hacmi (2010-2024).

2.3.4. Internetten en son satin alma veya siparis verme zamanina gore satin alma ya

da siparis verme orani.
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Sekil 7. Hane halki bilisim teknolojileri (BT) (2014-2024)

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK). (2024). Hanehalk: bilisim teknolojileri (BT) kullanim
arastirmasi (2014-2024).

https://data.tuik.gov.tr/Bulten/Index ?p=Hanehalki-Bilisim-Teknolojileri-(BT)-Kullanim-Arastirmasi-202
4-53492

2024 yili itibartyla dijitallesmenin bireyler iizerindeki etkisi artmaya devam etmektedir.
TUIK tarafindan agiklanan verilere gére, 16-74 yas araligindaki bireylerde internet
kullanim orani %388,8’e yiikselmistir. Bu oran, 2023 yilina kiyasla %1,7’lik bir artis
gostermekte ve teknolojinin giinliik yagsama entegrasyonunun giderek giiglendigini ortaya
koymaktadir.

Cinsiyete gore degerlendirildiginde, erkeklerin internet kullanim orami 9%92,2’ye
ulagirken, kadinlarin kullanim orani ise %85,4 seviyesindedir. Bu veriler, kadinlarin da
dijital araclara olan ilgisinin ve erisiminin arttifin1 gostermekte, ancak cinsiyetler
arasindaki dijital ugurumun halen varligin siirdiirdiigiinii isaret etmektedir.

Ote yandan, internet kullanimmin yaygimlasmasiyla birlikte e-ticaret aligkanliklari da
dikkat ¢ekici sekilde degismistir. E-ticaret yapan bireylerin biiyiik cogunlugu (%76,7),
ozellikle giyim, ayakkabi ve aksesuar aligverislerine yonelmistir. Bu durum, dijital
tiikketici davraniglarinin giinliik ihtiyacglardan ¢ok artik kisisel zevk ve tarzi da kapsayacak

sekilde cesitlendigini gostermektedir.

2.4. Tiiketici davranmslar

Tiketici davraniglari, bireylerin iirlin ve hizmetleri aragtirma, satin alma, kullanma ve
bunlar1 elden ¢ikarma siireglerinde sergiledikleri tutumsal ve davranigsal egilimleri ifade
eder. Bu kavram, bireylerin, ailelerin ya da hane halklarinin zaman, para ve ¢aba gibi
sinirl1  kaynaklarini tiiketimle iliskili tercihler dogrultusunda nasil harcadiklarini
anlamaya yonelik ¢ok boyutlu bir inceleme alanidir. Bu baglamda, tiiketicilerin bir iiriin
ya da hizmeti hangi nedenlerle tercih ettikleri, aligverisi ne zaman ve nereden
gergeklestirdikleri, liriin ya da hizmeti ne siklikla tiikettikleri ve bu deneyim sonrasinda
ne tiir degerlendirmelerde bulunduklar1 gibi unsurlarin analiz edilmesi gerekmektedir.
Ayrica bu degerlendirmelerin gelecekteki satin alma kararlarini nasil etkiledigi ve
tirtinlerin hangi yollarla elden ¢ikarildig: da tiiketici davranislar kapsaminda ele alinan

onemli konular arasinda yer alir.
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Tiiketici davraniglarinin kapsamli bir sekilde incelenmesi, tiiketicilerin karar alma
siireclerini, bu siireclerdeki bilissel ve duygusal tepkilerini, ayrica bu tepkilerin fiziksel
davraniglara doniisiimiinii anlamay1 icerir. Bu nedenle tiiketici davraniglari, bireylerin
iirtin ve hizmetler i¢in zaman, para ve ¢aba harcama bi¢imlerini inceleyen disiplinler arasi
bir arastirma alanidir (Schiffman vd., 2010).

Modern pazarlama anlayisi, 1950’11 yillardan itibaren gelismis; 6zellikle 1980’11 yillarda
hizla yayginlasarak isletmelerin basarilarini, tiiketici ihtiyag ve taleplerine duyarliliklar
ile iligkilendiren bir yaklasim halini almistir. Bu c¢ergevede, pazarlamanin temel amaci,
tilkketicinin ihtiyag ve beklentilerini karsilamak suretiyle kar elde etmektir. Geligmis
iilkelerde yaygin olarak benimsenen bu paradigma, son yillarda Tirkiye'de de 6nem
kazanmistir. Ancak bu anlayisin siirdiiriilebilirligi, tiiketici memnuniyetini saglayacak
diizeyde tiiketici tutumlarinin derinlemesine anlagilmasiyla miimkiin olabilmektedir
(Comert & Durmaz, 2006).

Dijital ekonomideki tiiketici profili, geleneksel anlayistan farklilasmis, daha bilingli ve
karsilastirmali degerlendirme yapan bir yapiya biirlinmiistiir. Bu baglamda dijital ¢cagin
tiiketicisi; Uirlin ve hizmetleri kapsamli bi¢imde inceleyen, ozelliklerini ve fiyatlarini
analiz eden, beklentilerinin hizli karsilanmasini talep eden, fiyat duyarlilig1 yiiksek ve
marka sadakati gorece diisiik bireylerden olugsmaktadir. Ayni zamanda bu tiiketici kitlesi,
sosyal medya platformlarinda markalar1 takip eden, olumlu deneyimlerini paylasmakta
oldugu kadar olumsuz deneyimlerini de dile getirmekte ¢ekinmeyen bir yap1
sergilemektedir (Ozmen, 2012).

Pazarlamanin temel islevi, isletmelerin varlik sebebini tiiketici ithtiyaglarini karsilamaya
dayandirir. Pazarlamacilarin sunduklari iriin ve hizmetleri etkili bicimde sunabilmeleri,
bu {riin ve hizmetleri tiiketecek bireyleri derinlemesine anlamalarina baghidir. Bir
pazarlama stratejisinin basarisi, tiiketiciden alinan geri bildirimlerle sekillenir. Bu
nedenle tliketiciye dair bilgilerin, pazarlama siirecinin her agsamasina entegre edilmesi
gerekmektedir. Tiiketici verileri; pazarin dogru tanimlanmasi, markalara yonelik tehdit
ve firsatlarin belirlenmesi gibi karar alma siireclerinde isletmelere dnemli katkilar sunar
(Solomon vd., 2016).

Gilnlimiizde firmalarin kiiresel rekabet ortaminda varliklarini siirdiirebilmeleri, pazar
paylarin1 koruyabilmeleri ve satis hacimlerini artirabilmeleri igin tiiketici davraniglarini
cok boyutlu ve sistematik bir sekilde analiz etmeleri gerekmektedir. Tiiketici odakl

stratejiler gelistirmek, yalnizca rekabet avantaji saglamakla kalmamakta; ayni zamanda
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uzun vadeli marka bagliligi, miisteri sadakati ve siirdiiriilebilir biilyiime agisindan da kritik

Oneme sahiptir.

2.4.1. Tiiketici ve tiiketim kavramlar:

Tiketici, bireysel arzularini, ihtiyaclarimi ve beklentilerini karsilamak amaciyla iiriin,
hizmet, deneyim ya da fikir gibi pazarlama unsurlarini satin alan ve bunlar1 kullanan birey
olarak tanimlanabilir (Demir, 2016). Alternatif bir tanima gore ise tiiketici; piyasaya
sunulan mal ve hizmetleri kisisel gereksinimlerini karsilamak amaciyla edinmis ya da bu
edinimi gerceklestirme giicline sahip bireydir (Durmaz vd.,2011).

Her birey, yasam1 boyunca temel ihtiyaglarini ve bireysel arzularini karsilamaya yonelik
cesitli Uiriin ve hizmetleri talep eder (Lautiainen, 2015). Birey; yasamindaki her sosyal
rolde — ¢ocuk, ebeveyn, dgrenci, ¢alisan, sporcu veya koleksiyoner — tiiketici kimligini
tagir ve giinliik yasamda siirekli olarak tiiketim eylemleri igerisinde bulunur. Giiniimiizde
diinya genelinde her giin milyarlarca mal ve hizmetin satin alindig1 ve tiiketildigi
diisiintildiiglinde, tiiketiciligin evrensel ve siirekli bir olgu oldugu daha agik bir sekilde
anlasilmaktadir.

Bireyler yasamlarini siirdiirebilmek, konforlarini artirmak ya da kisisel doyum saglamak
amaciyla beslenmek, giyinmek, okumak, izlemek, eglenmek, seyahat etmek ve saglikli
kalmak gibi farkli amagclarla iirlin ve hizmetlere yonelmektedir. Bu dogrultuda tiiketim,
insan yagaminin yalnizca ekonomik degil; ayn1 zamanda psikolojik, sosyolojik ve kiiltiirel
bir boyutu olan, giindelik hayatin ayrilmaz ve olduk¢a mahrem bir parcasi olarak

degerlendirilmektedir (Priest vd., 2013).

2.4.2. Tiiketici satin alma karar siireci

Genel kaninin aksine, birgok kisi bir satin alma isleminin en kritik agsamasinin 6deme
yapma an1 oldugunu diisiinse de, tiiketici davraniglarinin sekillenmesinde karar verme
siirecinin tiim asamalar1 bliyiik bir 6neme sahiptir. Satin alma davranisi, yalnizca
tiiketicinin bir iirlinii edinmeye karar vermesinden ibaret degildir; bu siire¢, cok daha
karmasik ve ¢cok katmanli bir yap1 arz eder. Zira tiiketici davraniglari, satin alma dncesi
ve sonrasi bir dizi zihinsel, duygusal ve davranigsal etkilesimden etkilenmektedir
(Millwood, 2021).

Tiiketici tarafindan gergeklestirilen satin alma islemi, c¢ogunlukla disaridan

gbzlemlenebilen nihai eylemdir. Ancak bu eylem, daha derin bir karar verme siirecinin
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yalnizca goriiniir yliziinii olusturur. Satin alma kararini sekillendiren siirecte; tiiketicinin
kisisel tutumlari, algilari, beklentileri ve bu unsurlar iizerinde etkili olan ¢evresel ve
psikolojik faktorler bir biitiin halinde degerlendirilmelidir (Korobkina & Bondarenko,
2016). Dolayistyla tiiketici davraniglarini anlamak igin yalnizca satin alma eylemine
degil, bu karar1 olusturan siirece ve bu siirecte etkili olan degiskenlere odaklanmak
gerekmektedir.
Tiiketici karar verme siireci genel olarak bes temel asamadan olusur:

1. ihtiyacin veya problemin fark edilmesi,
Bilgi arayisi,
Alternatiflerin degerlendirilmesi,

Satin alma karari,

g > » N

Satin alma sonrasi degerlendirme (Kotler & Armstrong, 2010).

Siirecin ilk adimi olan ihtiya¢ farkindaligi, tiikketicinin meveut durumu ile arzu ettigi
durum arasindaki farkliligi algilamasiyla baslar. Bu algilanan farklilik, tiiketicinin bir
ihtiya¢ ya da problemi tanimlamasina neden olur (Islamoglu & Altunisik, 2010). Bu
baglamda, tiiketici karar siirecinin tetikleyici unsuru ihtiya¢ farkindaligidir.

Ihtiyacin tanimlanmasmin ardindan, tiiketici hangi bilgilere ihtiya¢ duyduguna ve bu
bilgileri nasil elde edecegine karar verir. Ihtiya¢ yeterince giiclii ve karsilanabilir
diizeydeyse tliketici dogrudan satin alma karar1 verebilir. Ancak karar belirsizse ya da
tirtin hakkinda yeterince bilgi sahibi degilse, tiiketici bilgi arayisina yonelir. Bu siirecte
tilkketici; satig personelinden, referans gruplarindan, kisisel deneyimlerinden veya gesitli
iletisim kanallarindan faydalanarak bilgi toplamaya calisir. Bilgi kaynaklarinin tiirii ve
etkili kullanimi, iiriinlin niteligine, tiiketicinin Onceki deneyimlerine ve pazarlama
iletisiminin basarisina bagl olarak farklilik gosterebilir (Panwar vd., 2019).

Bu model, tiiketicilerin her satin alma kararinda s6z konusu bes asamadan gegtigini
varsaymakla birlikte, karar siirecinin kapsami; iirliniin fiyati, kisisel 6nem diizeyi, risk
algist ve tiiketicinin Onceki bilgi birikimi gibi faktorlere bagli olarak degiskenlik
gosterebilir. Dolayisiyla tiiketici karar siiregleri, tekil bir yapidan ziyade duruma 6zgii

farkliliklar igeren ¢ok boyutlu siiregler olarak ele alinmalidir.

2.4.3. Tiiketici davramislarim etkileyen faktorler
Tiiketicinin bir iirlin veya hizmeti satin alma diisiincesiyle siirece baslamasindan itibaren,

satin alma siirecinde sergileyecegi tutumlar birgok unsura bagli olarak sekillenir. Tiiketici
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davranislarini etkileyen baslica faktorler asagidaki basliklar altinda toplanabilir (Durmaz
2011):
1. Kiiltiirel Faktorler: Kiiltiir, alt kiiltlir ve sosyal sinif.
2. Kisisel Faktorler: Yas, cinsiyet, meslek, gelir, egitim durumu, medeni hal,
bireysel tercihler ve degerler.
3. Sosyal Faktorler: Referans gruplari, aile, roller ve statiiler.
4. Psikolojik Faktorler: Motivasyon (glidiillenme), algilama, 6grenme, inanglar ve
tutumlar.

2.4.4. Tiiketici davranislarin etkileyen kiiltiirel faktorler

Kiiltiir, bir toplumun temel deger sistemlerini kapsayan ve bu degerler araciligiyla
bireylerin yasam bicimlerini sekillendiren sosyal bir yap1 olarak tanimlanabilir. Kiiltiir,
bireyin hayatini dogrudan etkileyen ¢ok katmanli bir unsur olup, anlam ingasi, karar alma
ve iletisim bi¢imleri gibi bireysel ve toplumsal siirecleri yonlendirmektedir. Bireylerin
yasam tarzi; dini inanglar, egitim diizeyi, aile yapist ve referans gruplar1 gibi sosyal
unsurlarin yani sira, yasal diizenlemeler, ekonomik kosullar, siyasi yap1 ve teknolojik
gelismeler gibi makro gevresel faktorlerden de etkilenmektedir. Toplumlar aras1 kiiltiirel
farkliliklar, 6zellikle iletisim bigimleri, dil kullanimi, bos zaman etkinlikleri, is yasamina
verilen 6nem ve deger sistemleri acisindan belirginlesmektedir (Boadu, 2012).

Kiiltiir, bireyin ihtiyaglarini belirlemesinde ve davraniglarini sekillendirmesinde 6nemli
bir rol oynamaktadir. Her birey, dogdugu andan itibaren ait oldugu kiiltiirel gevre ile
etkilesim halinde, deger yargilar1 ve davranig kaliplarim1 6grenmektedir. Aile, arkadas
cevresi ve genel toplum yapisi, bireyin tliketici kimligini olusturan temel referans
noktalaridir. Bu etkilesimler sonucunda bireyin algilari, tutumlari, beklentileri ve
aligkanliklar sekillenmektedir (Rani, 2014).

Tiketicilerin satin alma davranislar1 yalnizca bireysel tercihlerle sinirli degildir; birey,
icinde bulundugu kiiltiirden, ait oldugu alt kiiltiirlerden ve 6zellikle aile yapisindan yogun
bicimde etkilenmektedir. Bu nedenle tiiketicinin kararlarini anlamak i¢in yalnizca bireyin
kendisi degil, onun sosyal cevresi de dikkate alinmalidir. Ornegin, ailesi icin aligveris
yapan bir birey, kararlarini yalnizca kendi ihtiyaglarina gore degil, esinin ve cocuklarinin
talepleri dogrultusunda da sekillendirebilir. Benzer sekilde ¢ocuklar da ebeveynlerin satin
alma kararlarinda etkili olabilir. Bu durum, bireyin yalnizca kendisi icin degil, sosyal

cevresi igin de tiiketim faaliyetlerinde bulundugunu gostermektedir. (Priest vd., 2013)
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Insan, sosyal bir varlik olarak ¢evresinden gelen sosyal etkiler dogrultusunda davranis
sergiler. Tiiketici kararlarinda etkili olan kisiler; aile liyeleri, arkadas ¢evresi, sosyal siif
iyeleri ve referans gruplari gibi ¢esitli sosyal yapilar i¢inde yer alabilir (Perreau, 2014).
Her birey, tekil bir kimlik tasisa da bir sosyal grubun parcasi olarak davranis gelistirme
egilimindedir. Bu gruplar, tiiketicilerin tutumlarini, algilarini ve satin alma davraniglarini
yonlendirebilir.

Referans gruplari, tiiketicilere belirli {iriin ve hizmetler hakkinda bilgi edinme, yasam
tarz1 belirleme ve karsilastirma yapma imkéan1 sunan 6nemli sosyal yapilardir. Genellikle
aile, arkadaglar, komsular veya is arkadaglar1 gibi bireyin diizenli olarak etkilesimde
bulundugu kisilerden olusur. Bununla birlikte, bireyin heniiz iiyesi olmadig1 ancak ait
olmay1 arzuladig1 gruplar da tiikketim kararlarinda etkili olabilir (Khan, 2006). Bu tiir
gruplar, bireyin davranislarini yonlendiren rol modeller ve kanaat 6nderleri araciligiyla
referans iglevi goriir. Kanaat Onderleri, tiiketicilerin satin alma kararlarin1 etkileyen,
giivenilen ve fikirlerine deger verilen bireylerdir (Narayanan, 2014).

Aile, bireyin sosyalizasyon siirecinde temel rol oynayan bir yapidir ve tiiketici
davraniglar lizerindeki etkisi oldukga belirgindir. Birey, ¢ocukluk déneminden itibaren
deger yargilarini, kisilik 6zelliklerini ve tiikketim aligkanliklarini biiytik 6l¢iide aile yapisi
icinde gelistirir. Aile ortami, bireyin sosyal iligkileri, politik egilimleri ve tiiketici kimligi
acisindan yonlendirici bir islev gormektedir. Bu ger¢evede, marka algisi, iiriin tercihi ve
satin alma kararlar1 da oncelikle aile araciligiyla sekillenmektedir ( Kotler & Armstrong,
2010).

Sosyal statii de bireylerin tiiketim davraniglarini etkileyen onemli faktorlerden biridir.
Ekonomik gelir, egitim diizeyi ve meslek gibi unsurlar dogrultusunda bireyler, toplum
icindeki konumlarint belirlerler. Statii, bireylerin sosyal goriiniirliikk arzusu ve
baskalarinin takdirini kazanma istegiyle yakindan iligkilidir. Bu nedenle, {iriin ve hizmet
secimleri ¢ogunlukla bireyin sahip oldugu sosyal rol ve statii ile paralel bir bigimde

sekillenmektedir (Lautiainen, 2015).

2.4.5. Tiiketici davramislarim etkileyen Kkisisel faktorler

Tiiketici davranislarini etkileyen temel unsurlardan biri kisisel faktorlerdir. Bu faktorler
arasinda yas, cinsiyet, egitim diizeyi, meslek, gelir seviyesi, kisisel degerler ve tercihler
yer almaktadir. Farkli yas gruplarindaki bireylerin ihtiyag ve istekleri farklilik

gosterdiginden, bu degiskenler pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde 6nemli bir rol
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oynar. Ornegin, gen¢ niifusun yogun oldugu bolgelerde sunulacak iiriin ve hizmetler ile
yash niifusun baskin oldugu boélgelerde sunulacaklar arasinda farklilik olmasi beklenir.
16 yasindaki bir gencin ayakkabi tercihinde dis goriiniis veya sevdigi bir tinliiniin o iirlinii
kullanmast etkili olurken, 65 yasindaki bir tiiketici i¢in ayakkabinin rahatligi 6n planda
olabilir.

Benzer sekilde, cinsiyet de iiriin ve hizmet tercihlerinde belirleyici olabilir. Kadin
tiikketiciler genellikle giyim, kozmetik ve ev esyasi gibi iriinlere yonelirken; erkek
tiiketiciler teknoloji, otomotiv ve spor gibi alanlara ilgi gosterebilir. Bununla birlikte, gelir
diizeyi, tiiketicinin {irlin ve hizmet tercihlerini belirlemesinde kritik bir etkendir. Asgari
ticretle geginen bir bireyin fiyat duyarliligi yiiksekken, yiiksek gelir grubundaki birey
daha kaliteli ya da prestijli liriinlere yonelme egiliminde olabilir.

Ayrica, egitim seviyesi, meslek, medeni durum gibi faktorler de tiiketicinin aligveris
tutumlarini, tirlin algisini1 ve ihtiya¢ onceliklerini etkileyen diger onemli kisisel etkenler

arasinda yer almaktadir.

2.4.6. Tiiketici davranislarin etkileyen sosyal faktorler

Tiiketici davraniglart iizerinde etkili olan sosyal faktorler, bireyin i¢inde bulundugu
toplumsal ¢evreyle kurdugu iliskiler dogrultusunda sekillenir. Bu faktorler; referans
gruplari, aile, roller ve sosyal statiiler gibi unsurlardan olusur. Referans gruplari, bireyin
fikir ve davraniglarin1 sekillendirirken 6rnek aldigi, goriislerini 6nemsedigi ve kendini
kiyasladig1 sosyal ¢evreyi ifade eder. Bu gruplar; arkadaslar, is arkadaslari, tinlii kisiler
veya sosyal medya fenomenleri (influencer’lar) gibi farkli bireylerden olusabilir. Bu
gruplar araciligiyla birey, yasam tarzi, iirlin tercihleri ve aligveris kararlar1 konusunda
yonlendirilir.

Aile, bireyin ilk sosyal referans grubudur ve tiiketici kimliginin gelismesinde temel bir
rol oynar. Aile, bireyin {riin ve marka tercihleri ile tiiketim aligkanliklarinin
sekillenmesinde kalici etkiler yaratir (Schiffman & Wisenblit, 2015).

Roller ve statiiler, bireyin toplum i¢indeki konumunu ve iistlendigi sorumluluklar: ifade
eder. Tirk Dil Kurumu'na gore statii; “Bir kimsenin, bir kurum ya da toplum i¢indeki
konumu” ve “kadro bakimindan ait oldugu pozisyon’ anlamina gelir. Bireyler bu statiilere
bagli olarak gesitli roller iistlenirler. Ornegin, bir kadin hem bir annenin hem de bir
tiniversite hocasinin rollerini ayni anda tasiyabilir. Anne roliinde c¢ocuklarinin

ihtiyaclarmi karsilayacak iriinleri satin alirken, akademisyen rolii geregi egitim
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materyalleri ya da profesyonel gelisim {irlinlerine yonelebilir. Bu durum, bireyin ayni

anda birden fazla rolii benimseyerek, farkli satin alma kararlar1 vermesine neden olur.

2.4.7. Tiiketici davranislarin etkileyen psikolojik faktorler

Psikolojik faktorler, bireylerin duygusal ve biligsel siireclerinden kaynaklanan ve
davranislarini etkileyen unsurlardir. Bu faktorler, tiiketicilerin iiriin veya hizmetleri neden
satin aldigim1 anlamaya yardimci olur ve tiiketici davraniglarinin arkasindaki zihinsel
stiregleri aciklar (Hosver, 2010). Giidiiler, 6grenme, algilama, motivasyon ve tutumlar,
psikolojik faktorler arasinda yer alir ve tiiketicinin karar alma siireci iizerinde dnemli bir
etkiye sahiptir (Sen, 2019).

Ogrenme, bireylerin yasamlar1 boyunca kazandiklar1 deneyimlerle sekillenen bir siirectir.
Yiriimek, konugmak, sosyal kurallara uymak gibi temel davraniglar gibi, tiiketici
davraniglar1 da 6grenme yoluyla gelisir. Bu siiregte birey, tiiketici roliinii, aligveris yapma
aliskanliklarini ve satin alma siirecini yonetmeyi 6grenir. Dolayisiyla 6grenme, tiiketici
davranislarinin anlasilmasinda temel psikolojik dinamiklerden biridir (Elden, 2003).
Gidiiler, tiiketici davranigini tetikleyen en temel igsel giiclerden biridir. Giidii, bireyin bir
ihtiyact dogrultusunda harekete geg¢mesini saglayan psikolojik bir diirtiidiir. Giidiiler
rasyonel veya duygusal olabilir. Rasyonel giidiiler, {irliniin kalite, islevsellik veya fiyat
gibi somut 6zelliklerine dayanirken; duygusal giidiiler, prestij, begenilme ya da mutluluk
gibi soyut beklentilere yonelir. Ornegin, bir tiiketici ulasim ihtiyacin1 karsilamak
amactyla ekonomik bir otomobil alabilirken, statii gdstergesi olarak liikks bir model tercih
ettiginde duygusal giidiilerle hareket etmis olur (Islamoglu & Altunisik, 2017).
Giidiilerin etkisiyle olusan motivasyon, bireyin satin alma davranisini ger¢eklestirmesine
neden olan igsel bir itici giictiir. Genellikle bilingdisinda gelisen bu siireg, tiiketicinin
ihtiya¢ duydugu psikolojik tatmini elde etmesine kadar devam eder (Basaran, 2019).
Algi, bireyin cevresel uyaricilara karsi gelistirdigi anlamlandirma bi¢imidir. Her birey,
ayni iirlinli veya durumu farkli sekilde algilayabilir ¢iinkii algilar, bireysel deneyimlere,
kisisel ozelliklere ve cevresel kosullara gore degisir. Satin alma kararlarinda alg: biiyiik
bir rol oynar; bir iiriiniin algilanan kalitesi, markaya olan giiveni ve gorsel cekiciligi,
tiikketici tercihlerini dogrudan etkileyebilir (Karafakioglu, 2010).

Bir diger psikolojik unsur olan tutumlar, bireyin nesnelere, insanlara veya olaylara
yonelik gelistirdigi diislince, duygu ve davranis egilimlerini ifade eder. Tiiketiciler;

tirtinlerin ihtiyaglarini karsilama diizeyine, beklentilerini ne olgiide karsiladigina gore
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olumlu ya da olumsuz tutumlar gelistirirler (Yildiz, 2018). Giyim tarzi, miizik zevki ya
da yiyecek tercihi gibi konularda olusan tutumlar, bireyin bir iirline yonelip
yonelmemesinde belirleyicidir.  Genellikle kalict olan bu tutumlar, tiiketici
davraniglarinda tutarhilik saglar (Cetintiirk, 2020).

Sonug olarak, psikolojik faktorler; bireyin i¢ diinyasindan kaynaklanan, davranislarini
dogrudan etkileyen ve satin alma siirecinde belirleyici olan unsurlardir. Isletmelerin
basarili pazarlama stratejileri gelistirebilmesi i¢in, bu faktorlerin tiiketici iizerindeki

etkilerini anlamas1 ve yonetmesi biiyiik onem tagir.

2.4.8. Covid-19 Pandemisinin tiiketici davranislarina etkileri

2020 yilinda tiim diinyay1 etkisi altina alan Covid-19 pandemisi, halk sagligini koruma
amactyla uygulanan cesitli 6nlemler dogrultusunda, ulusal ve kiiresel diizeyde ciddi
kapanmalara neden olmustur. Tiirkiye’de de bu siirecte sinir gegisleri kisitlanmais, yurtici
seyahatler durdurulmus, yiiz ylize egitime ara verilerek uzaktan egitime ge¢ilmis, kamuya
acik etkinlikler iptal edilmis ve sokaga ¢ikma yasaklari uygulanmistir. Ayrica, kapali ve
acik alanlarda maske zorunlulugu getirilmis ve as1 uygulamalar1 yayginlastiriimastir.

Bu 6nlemler dogrultusunda bir¢ok is kolunda faaliyetler durma noktasina gelirken, is
yerlerinin kapanmasi ve iiretimin yavaslamasi ekonomik daralmalara ve is giicl
kayiplarina yol agmistir. Toplumun biiylik boliimii i¢in ilk kez deneyimlenen bu
olaganiistii siire¢, yalnizca saglik kaygilarini degil, ayn1 zamanda psikolojik ve ekonomik
belirsizlikleri de beraberinde getirmistir.

Pandeminin dogrudan etkisiyle tiiketici davranislarinda 6nemli degisimler yasanmustir.
Ozellikle bulas riskine kars1 alman sosyal mesafe tedbirleri ve zorunlu kapanmalar,
geleneksel fiziksel aligveris aligkanliklarinin yerini dijital platformlara birakmasina neden
olmustur. Tiiketiciler, temel ihtiyag¢larini kargsilamak amaciyla internet iizerinden aligveris
yapmaya yonelmis, bu durum e-ticaretin hizla biiylimesine katki saglamistir. Market
irinlerinden kiyafete, elektronik esyadan kisisel bakim iirlinlerine kadar birgok
kategoride online aligveris hacmi artis gostermistir.

Buna karsilik, fiziksel magazalar pandemi doneminde ciddi bir miisteri kayb1 yagamis ve
gelirlerinde diislis gozlenmistir. Bu siiregte tiiketicilerin aligveris davranislari; saglik,
hijyen, giivenlik ve fiyat gibi faktorleri daha fazla 6nemser hale gelmis, planl aligveris

ve stoklama egilimleri 6ne ¢ikmistir. Ayn1 zamanda, pandemi siiresince artan belirsizlik
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hissi, tiiketicilerin risk algisini ylikseltmis ve satin alma kararlarinda daha temkinli

davranmalarina neden olmustur.

2.4.9. Covid-19 Pandemisinin tiiketici egilimlerine olan etkisi

Covid-19 pandemisinin ardindan hayatin eskisi gibi olmayacagi kesinlesmistir, ¢iinki
diinya genelinde iki y1l boyunca yeni kurallar altinda yasam siirtilmiis ve bu yeni kosullara
uyum saglanmak zorunda kalinmistir. Pandemi sirasinda ticari gayrimenkul piyasalari ve
uluslararasi ticaretin bir¢ok alani olumsuz etkilenmistir. Devletler alisveris merkezleri,
hizmet satis noktalari, catering, eglence ve sosyal etkinlikler gibi faaliyetlerde
kisitlamalar getirmis, bu da tiiketici davranislarinda degisikliklere yol agarak e-ticaretin
hizla biiylimesine neden olmustur (Dumanska vd., 2021). Covid-19'un yayilmasinin
ardindan tiiketim aligkanliklarinda 6nemli degisiklikler gézlemlenmistir. Bircok tiiketici,
yiiz ylize temas i¢eren hizmetlerden kaginarak online aligveris yapmaya yonelmistir. Bu
donemde marketlerde aligveris yapanlarin sayist azalmis ancak harcama miktar1 artmistir.
Yiiz yiize temas gerektirmeyen iiriin ve hizmetlerin talebi ise artmistir. Kredi kart1 islem
verileri, film ve tiyatro harcamalarmin diistiiglinii ancak dijital igeriklere yonelik

harcamalarin arttigin1 géstermektedir (Watanabe vd., 2020).
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3. YONTEM
Bu boliimde, arastirma modeli ve hipotezleri, veri toplama yontemi, anket formunun
hazirlanma siireci, Ornekleme yontemi ve verilerin analizi ile ilgili bilgilere yer
verilmektedir. Caligmanin amaclar1 dogrultusunda, oncelikle nitel yontemlerle arastirma
cercevesi belirlenmis ve gelistirilen hipotezlerin test edilmesi i¢in gerekli birincil verilerin

elde edilmesi amaciyla anket yontemiyle nicel bir saha calismasi gergeklestirilmistir.

3.1. Calismanin amaci

Bu c¢alismanin temel amaci, COVID-19 pandemisinin e-ticaret aligveris davranislari
tizerindeki etkilerini analiz etmek ve bu etkilerin pandemi sonrasi donemde ne Olgilide
kalic1 hale geldigini ortaya koymaktir. Arastirma, Antalya’nin Alanya il¢esinde yasayan
bireylerin pandemi oncesi, pandemi donemi ve pandemi sonrasindaki ¢evrim i¢i aligveris
aligkanliklarinda meydana gelen degisimleri degerlendirmeye odaklanmaktadir.

Calisma kapsaminda, tiiketicilerin pandemi siirecinde e-ticarete yonelme nedenleri,
aligveris sikliklari, tercih ettikleri iiriin gruplari, 6deme yontemleri, teslimat beklentileri
gibi cesitli faktorler ele alinmakta; pandemi sonrast donemde bu aliskanliklarin
sirdriilebilirligi incelenmektedir. Ayrica, elde edilen bulgular 1s18inda e-ticaret
sektoriinlin gelecegi lizerine ¢ikarimlarda bulunulmasi ve tiiketici egilimlerinin sektor
dinamikleriyle nasil ortiistiigiiniin degerlendirilmesi hedeflenmektedir.

Bu yoniiyle ¢aligma, hem tiiketici davraniglarinin doniisiimiine iliskin literatiire katki
saglamay1 hem de dijital ticaret alaninda faaliyet gosteren isletmelere stratejik ongoriiler

sunmay1 amaclamaktadir.

3.2. Calismanin kapsam

Bu arastirma, Alanya ilgesinde yasayan bireylerin pandemi siireciyle birlikte degisen
cevrim i¢i aligveris alisgkanliklarini incelemekte; bu degisimlerin ne olgiide kalici hale
geldigini analiz etmektedir. Calismanin 6rneklemini, tiniversite kampiisleri, aligveris
merkezleri, i yerleri ve kafeler gibi toplu alanlarda erisilen bireyler olugturmaktadir. Bu
alanlar, farkli yas ve sosyoekonomik gruplardan tiiketicilere ulasilmasini saglamistir.
Arastirmada, katilimcilarin pandemi Oncesi, pandemi donemi ve pandemi sonrasi
aligveris davraniglar1 karsilastirmali bicimde degerlendirilmistir. Ozellikle aligveris
siklig1, {irlin tercihleri, karar verme siirecleri, 6deme yontemleri ve teslimat beklentileri

gibi davranigsal degiskenler merkeze alinmistir. Bu degiskenlerin tiiketicilerin
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motivasyonel yonelimleri ve ekonomik tercihleriyle iligkisi analiz edilerek, pandemi

sonrasi dijital tiiketimin siirdiirtilebilirligi hakkinda 6ngoriilerde bulunulmustur.

3.3. Arastirma modeli ve veri toplama yontemi

Bu calisma, nicel arastirma yontemi kapsaminda betimsel bir arastirma modeliyle
gerceklestirilmistir.  Veri toplama aract olarak yapilandirilmis bir anket formu
kullanilmistir. Anket sorulari, konuya iligkin literatiir ve benzer 6l¢eklerden uyarlanarak
Ozgilin bir ¢alisma olarak olusturulmus. Sorular, pandemi Oncesi ve sonrasi aligveris
davraniglarini, motivasyonel egilimleri ve ekonomik tercihleri 6lgmeyi hedeflemektedir.
Veri toplama siireci, 2025 yilinin Nisan—Mayis aylar1 arasinda gergeklestirilmistir.
Anketlerin biiyiik ¢ogunlugu yiiz ylize uygulanmis, ayrica ¢evrim i¢i katilim saglamak
amactyla Google Forms araciligiyla da veri toplanmistir. Toplamda 405 yiiz yiize ve 117
cevrim i¢i anket uygulanmis; eksik veya hatali doldurulan formlar elendikten sonra 509
gecerli anket verisi analiz siirecine dahil edilmistir.

Katilimcilarin biiyiik boliimii, pandemi siirecinde ¢evrim igi aligveris deneyimi olan ve
pandemi sonras1 bu deneyimi siirdiiren bireylerden secilmistir. Anket formlarinda 5’li
Likert tipi Ol¢ek kullanilmig, sorular "kesinlikle katilmiyorum"dan "kesinlikle
katiliyorum"a uzanan yanit segenekleriyle yapilandirilmistir.

Veri toplama siireci sirasinda, arastirmaci dogrudan katilimcilarla etkilesim kurarak hem
anketin anlagilabilirligini saglamis hem de bireysel goriisleri gézlemleme firsati elde
etmistir. Ozellikle {iniversite kampiisleri, alisveris merkezleri, kafeler ve otel lobileri gibi
kamusal alanlarda farkli yas ve sosyoekonomik diizeylerden bireylerle yiiz yiize iletisim
kurulmustur. Bu yontem hem Orneklem c¢esitliligini artirmis hem de verilerin

giivenirligini pekistirmistir.

3.4. Veri toplama araci
Aragtirmada kullanilan veri toplama araci, pandeminin e-ticaret aligkanliklar1 iizerindeki
etkilerini ve bu etkilerin kaliciligin1 6lgmeyi amaglayan ¢ok boliimlii bir anket formudur.
Anket, demografik bilgiler ve tiiketici davramiglarini kapsayan alti bdliimden
olusmaktadir:

1. Katilimcilarin yas, cinsiyet, egitim diizeyi, gelir seviyesi ve medeni durumu gibi

temel demografik bilgileri,
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2. Pandemi Oncesi ¢evrim i¢i aligveris aliskanliklari (siklik, {iriin tiirleri, karar verme
kriterleri),
3. Pandemi donemindeki cevrim ig¢i aligveris davranislart (harcama diizeyleri,
motivasyon kaynaklari, yontem tercihleri),

4. Pandemi sonrasi donemde ortaya ¢ikan aligveris egilimleri ve kalicilik diizeyleri,

5. E-ticaretin gelecegine iliskin katilimc1 beklentileri,

6. Davranigsal ve tutumsal egilimleri 6lgen 20 adet 5’11 Likert 6lgekli ifade.
Anket, farkli yas gruplarindan ve dijital platformlara asinalik diizeyi degisen bireylerle
uygulanmistir. Formun tasarimi kullanici dostu olacak sekilde yapilandirilmis, her bolim
acik ve anlasilir ifadelerle diizenlenmistir. Katilimcilardan alinan veriler yalnizca bu
calismada kullanilmak tizere gizli tutulmustur.
3.5. Veri toplama siireci
Bu arastirmada veri toplama silireci hem yiiz ylize hem de c¢evrim i¢i yollarla
gerceklestirilmistir. Katilimcilara ulasmak i¢in 1ki farkli yontem kullanilmistir:
Anketlerin biiylik cogunlugu dogrudan yiiz yiize uygulanmis, bunun yaninda ¢evrim igi
ortamda Google Form araciligtyla da veri toplanmistir. Bu ikili yontem, hem sahadan
detayli gbzlem yapilmasina hem de daha genis bir kitleye erisilmesine olanak saglamistir.
Veri toplama siireci, sadece akademik bir gereklilik olarak degil, ayni zamanda
arastirmacinin sahay1 dogrudan gozlemleme, bireylerle iletisim kurma ve ger¢ek davranis
kaliplarini anlama g¢abasi olarak degerlendirilmistir. ilk etapta iiniversite kampiislerinde
ogrencilerle dogal ve samimi bir ortamda iletisim kurulmustur. Katilimcilar, ders
aralarinda ya da sosyal alanlarda arastirmanin amacina dair bilgilendirilmis ve anketi
gontlliliik esasina gore doldurmuslardir.
Devaminda, Alanya’daki aligveris merkezleri, kafeler, restoranlar ve otel lobileri gibi
toplu alanlarda, farkli yas ve meslek gruplarina ulasgilmistir. Bu alanlarda, kisa sohbetler
esliginde anketler uygulanmis ve katilimcilar kisisel aligveris deneyimlerini paylagsmaya
gontlli olmustur. Bu yiiz yiize etkilesimler, sorularin anlasilmasini kolaylastirmis ve
daha giivenilir veri elde edilmesine katki saglamistir.
Ayrica, Google Form {izerinden dijital ortamda hazirlanan anket formu da belirli sosyal
gruplarla paylasilmis ve ¢evrim i¢i katilimlar elde edilmistir. Her iki yontemle toplamda
522 anket toplanmis, eksik veya hatali doldurulan formlar elendikten sonra 509 gecerli

anket veri setine dahil edilmistir.
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Tiim katilimcilar, aragtirmanin amaci, veri gizliligi ve anonimlik konusunda 6nceden
bilgilendirilmis ve onamlar1 alinarak ankete goniillii olarak katilmiglardir. Bu ¢ok yonli
veri toplama yaklasimi sayesinde ¢alismanin 6rneklem yapisi hem c¢esitli hem de dengeli
bir nitelige kavusmustur.

3.6. Veri analizi

3.6.1. Genel bilgiler

Bu caligmada toplam 509 katilimcidan anket verisi toplanmistir. Katilimeilarin cinsiyet
dagilimi incelendiginde, %47,2’sinin kadin (n = 240), %52,8’inin ise erkek (n = 269)
oldugu goriilmektedir. Bu dagilim, 6rneklemin her iki cinsiyeti de dengeli bigimde temsil
ettigini ve elde edilen bulgularin toplumsal cinsiyet acisindan genellenebilirligini
destekledigini gostermektedir. Bu sayede, e-ticaret davraniglarimin cinsiyet temelli

farklilagsmalarini analiz etmek i¢in uygun bir 6rnek yapisi olusturulmustur.
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Sekil 8. Katilimcilarin yasa gore dagilimu

Yas gruplarma gore dagilim incelendiginde, katilimeilarin biiyiik bir kisminin geng yas
araliklarinda yogunlastigi goriilmektedir. Ozellikle 18-25 yas aralifindaki bireyler,

orneklemin %350,3’{inli olusturarak en biiylik grubu meydana getirmistir. Bunu %16,9 ile
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3544 yas grubu, %15,5 ile 26-34 yas grubu ve %13,6 ile 58 yas ve lizeri grubu takip
etmektedir. 45—-57 yas grubunun orani ise %3,7 dir.

Calismaya katilan bireylerin medeni durumlarina iligkin dagilim
incelendiginde, %67,2’sinin bekar (n = 342), %32,8’inin ise evli (n = 167) oldugu
goriilmektedir. Bu veriler, 6rneklemin agirlikli olarak bireysel tiikketim kararlarimi kendi
adma alan bekar bireylerden olustugunu gdstermektedir. Ote yandan, evli bireylerin
cevrimic¢i aligveris davranislar1 sadece kendi kisisel ihtiya¢lariyla sinirli kalmamakta;
ayni zamanda aile bireylerinin ya da hane halkinin gereksinimlerini karsilamak amaciyla
da gergeklestirilebilmektedir. Bu durum, evli bireylerin aligveris tercihlerinin ¢oklu
ihtiyaclara gore sekillenebilecegini ve bu grubun ¢evrimici aligveriste daha planl ve toplu
tikketim egilimleri gosterebilecegini diistindliirmektedir. Dolayisiyla, evli bireylerin e-
ticaret davraniglar1 yalnizca bireysel degil, ayn1 zamanda hane halki diizeyinde

degerlendirilmelidir.
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Sekil 9. Katilimcilarin egitim diizeyi dagilimi

Tez ¢alismasinda yer alan katilimcilarin egitim diizeylerine iliskin dagilim, pasta grafigi
araciligiyla gorsel olarak sunulmustur. Elde edilen verilere gore, 6rneklem farkli egitim

diizeylerinden bireyleri icerecek sekilde cesitlilik gostermektedir.
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Katilimeilarin %40,7’si  ortadgretim-lise (n = 207), %19,8’1  yiiksekokul (n =
101), %31,8’1 lisans (n = 162) ve %7,7’si lisansiisti (n = 39) mezunu oldugunu
belirtmistir. Bu dagilim, ¢alismada hem ortadgretim diizeyinde hem de yiiksekogretim
diizeyinde egitim almis bireylerin yer aldigim1 gostermekte; boylece farkli egitim
kademelerinin ¢evrimici aligveris davranislarina nasil yansidigia dair karsilastirmali
analiz yapabilmeye olanak tanimaktadir. Egitim dilizeyinin, bireylerin dijital platformlari
kullanma becerileri, bilgiye erisim pratikleri ve satin alma karar siirecleri lizerinde etkili
oldugu diisiiniildiiglinde, bu ¢esitliligin arastirma sonuclarina anlamli katki sagladig
degerlendirilmektedir. Bu baglamda, egitim diizeyinin tiiketici davranislar tizerindeki
belirleyici rolii hem analizlerin yorumlanmasinda hem de bulgularin genellenebilirliginde

dikkate alinmistir.
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Sekil 10. Katilimeilarin meslek gruplarina gére dagilimi

Meslek grubu dagilimina bakildiginda, katilimcilarin %46,6’sinin - 6zel — sektor
calisani, %21,6’sinin ~ dgrenci, %18,5’inin  kamu  calisani oldugu  goriilmektedir.
Ayrica, %6,5 oraninda emekli birey yer alirken, %2,9 oraninda calismadigini

belirten katilime1 da bulunmaktadir. Bu dagilim, arastirmaya katilan bireylerin biiyiik
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Olciide aktif is giicii icerisinde yer aldigin1 gdstermektedir. Mesleki ¢esitlilik sayesinde,
pandemi sonras1 donemde ¢evrimici alisveris davraniglarinin farkli toplumsal rollere gore

nasil sekillendigi analiz edilebilir.
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Sekil 11. Katilimeilarin aylik gelir diizeylerine gore dagilimi

Katilimeilarin gelir diizeylerine iligskin dagilim incelendiginde, 6rneklemin %36,0’mnin
22.104 TL ve alt1 gelir grubunda yer aldig1 goriilmektedir. Bunu takiben, %19,4’liik
oranla 22.105-30.000 TL, %19,3’liikk oranla 30.001-40.000 TL gelir araliklari
gelmektedir. 40.001-50.000 TL gelir diizeyine sahip katilimcilarin oran1 %15,3, 50.001
TL ve tizeri gelir grubundaki bireylerin orani ise %10,0 olarak tespit edilmistir. Bu
veriler, katilimeilarin biiytik bir kisminin diisiik ve orta gelir diizeyinde yer aldigin1 ortaya
koymakta; dolayisiyla, ¢cevrimici aligveris davraniglarinin ekonomik erisilebilirlik, fiyat
duyarlilig1 ve indirim algis1 gibi unsurlarla nasil sekillenebilecegini anlamada 6nemli bir
referans sunmaktadir. Gelir diizeyinin tiiketim tercihlerine etkisi diisiiniildiiglinde, bu
cesitlilik arastirma bulgularinin yorumlanmasinda dikkate alinmasi gereken temel bir

degisken olarak one ¢ikmaktadir.

3.6.2. Pandemi oncesi E-ticaret aliskanhklar:
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Pandemi oncesi doneme iliskin ¢evrimigi alisveris aligkanliklarini anlamaya yonelik
olarak katilimcilara ii¢ temel soru yoneltilmistir. Ik olarak, bireylerin COVID-19
pandemisinden Once ¢evrimici aligverisi ne siklikla gerceklestirdikleri sorulmus ve “hig
yapmam”, “ayda bir”, “haftada bir”, “haftada birka¢ kez” ve “glinde birka¢ kez” gibi
seceneklerle, aligveris sikliklar1 dlclilmeye calisilmistir. Bu soruya yalnizca tek yanit
verilmesi beklenmistir. Ikinci soru ise, katilimcilarin pandemi &ncesinde g¢evrimici
ortamda en ¢ok hangi tiir iirlinleri satin aldiklarin1 belirlemeye yonelik olup agik uglu
nitelikte tasarlanmistir. Bu soruda katilimecilara gida, moda ve giysi, elektronik {iriinler,
kitap ve eglence igerikleri, ev esyalari ile saglik ve giizellik iiriinleri gibi kategoriler
sunulmakla birlikte, birden fazla segenegi isaretlemelerine olanak taninmistir. Benzer
sekilde, iiclincii soru da ¢oklu yanita imkan veren acik uclu bir yapiya sahiptir ve
katilimcilarin ¢evrimici aligveriste en ¢ok 6nem verdikleri karar verme kriterlerini ortaya
koymay1 amaglamaktadir. Bu kapsamda fiyat, iiriin kalitesi, satic1 giivenilirligi, kullanici
yorumlar1 ve teslimat siiresi gibi ¢esitli faktorler degerlendirmeye acilmistir. Bu {i¢ soru
araciligiyla, bireylerin pandemi dncesindeki ¢evrimigi aligveris davranislarinin temel

yonleri daha derinlemesine incelenmistir.
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Sekil 12. Katilimcilarin pandemi dncesi ¢evrimigi aligveris aliskanliklarinin siklik dagilimi
31



Pandemi 6ncesinde katilimcilarin ¢evrimigi aligveris aliskanliklarina baktigimizda, farkl
sikliklarda aligveris yapan bireylerin oldugu goriilmektedir. Verilere gore katilimcilarin
%23,6’s1 “Hi¢ yapmazdim” yanitin1 verirken, %40,9°u “Ayda bir”, %21,6’s1 ise “Haftada
bir” ¢cevrimigi aligveris yaptigini belirtmistir. Daha sik alisveris yapan gruplar ise gorece
daha diisiik oranlara sahiptir: %10’u “Haftada birka¢ kez” ve yalmzca %3.9’u “Giinde
birka¢ kez” aligveris yaptigini ifade etmistir. Bu dagilim, pandemi dncesinde ¢evrimigi
aligverisin bazi bireyler i¢in bir aligkanliga doniismiis olsa da, genel anlamda herkes
tarafindan yaygin olarak tercih edilen bir yontem olmadigini géstermektedir. Internetten
alisveris, o donemde bir¢ok katilimci i¢in hala belirli araliklarla kullanilan, sinirli bir

titkketim tercihiydi.
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Sekil 13. Pandemi 6ncesi ¢evrimigi aligveriste harcama yapilan {iriin kategorileri

Katilimcilarin  pandemi Oncesi c¢evrimici aligveris aligkanliklarina yonelik olarak
verdikleri ¢oklu yanitlar incelendiginde, en ¢ok tercih edilen {iriin tiirii moda ve giysi
tirtinleri olmustur. Katilimeilarin %32,3’si bu kategoride aligveris yaptigini belirtmistir.

Bunu %17,6 ile elektronik tiriinler, %38,7 ile kitap ve eglence igerikleri, %23,6 ile gida,
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%11,3 ile saglik ve giizellik iirlinleri ve %6,5 ile ev esyalar1 takip etmektedir. Bu sonuglar,
pandemiden Once ¢evrimici aligverisin daha c¢ok kisisel ihtiyaglar ve teknolojik tirtinler
etrafinda sekillendigini gostermektedir. Eglence ve hobiye yonelik iiriinlerin de 6nemli
bir paya sahip olmasi, ¢gevrimigi platformlarin yalnizca zorunlu ihtiyaglar i¢in degil, ayni

zamanda yasam tarzi tercihlerine yonelik olarak da kullanildigini ortaya koymaktadir.
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Sekil 14. Pandemi Oncesi ¢evrimigi aligverisi tercih etme nedenleri

Ote yandan, ¢evrimici aligveriste karar verme siirecinde en etkili kriterler incelendiginde,
katilimcilarin %28,0°1 fiyat unsuruna Oncelik verdigini ifade etmistir. Bunu %25,5 ile
tirtin kalitesi, %22,2 ile satic1 glivenilirligi, %17,9 ile iiriin yorumlar1 ve degerlendirmeleri
ve %6,3 ile teslimat siiresi takip etmektedir. Bu bulgular, tiiketicilerin pandemi dncesinde
ekonomik fayda ve {iriin giivenilirligi arasinda bir denge kurarak karar verdiklerini; ayrica
cevrimici aligverisin dogasinda yer alan belirsizlikleri yorumlar ve puanlamalar
araciligilyla minimize etmeye calistiklarim gostermektedir. Ozellikle fiyatin 6ncelikli
kriter olmasi, pandemiden Once tiiketicilerin daha ¢ok maliyet odakli davrandiklarini

ortaya koymaktadir.
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3.6.3 Pandemi donemi E-ticaret ahiskanhklar:

Pandemi donemi, tiiketicilerin aligveris aliskanliklarinda 6nemli degisimlere yol agmustir.
Bu boliimde yer alan sorular, bireylerin Covid-19 siirecinde ¢evrimigi alisverigse yonelik
davraniglarindaki degisimi anlamaya yoneliktir. Katilimcilara oncelikle, pandemi
doneminde cevrimici aligveris sikliklarinin artip artmadigr sorulmustur. Ardindan, bu
donemde hangi aligveris yontemini (geleneksel mi yoksa internet iizerinden mi) daha ¢ok
tercih ettikleri belirlenmistir. Ayn1 zamanda ¢evrimici alisverisin, geleneksel aligverise
kiyasla ne diizeyde agirlik kazandig1 da incelenmistir. Bununla birlikte, katilimcilarin en
cok harcama yaptiklar: tirlin kategorileri hakkinda bilgi toplanarak tiiketim egilimleri
degerlendirilmistir. Ayrica, ¢cevrimigi aligverisin tercih edilme nedenleri (6rnegin saglik,
kolaylik, fiyat avantaji gibi) sorgulanarak davranisin arkasindaki motivasyonlar
anlasilmaya ¢aligilmistir. Son olarak, bu aligveriglerin bireylere ne gibi faydalar sagladig:

(zaman tasarrufu, ekonomik katki, giivenlik vb.) degerlendirilmistir.
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Sekil 15. Pandemi siirecinde ¢evrimigi aligveris sikligindaki degisime yonelik katilimei goriisleri

Pandemi doneminde c¢evrimigi aligveris sikligindaki degisim {izerine yapilan
degerlendirmelerde, katilimcilarin biiylik bir kisminin bu donemde daha sik ¢evrimigi

aligveris yapmaya basladig1 goriilmektedir. Katilimcilarin %53,4°1 aligveris sikliginin
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ayn1 kaldigini belirtirken, %40,9°u sikligin arttigini ifade etmistir; yalnizca %5,7’lik bir
kesim ¢evrimigi aligveris sikliginin azaldigini dile getirmistir. Bu bulgular, pandeminin

cevrimici aligveris davraniglarin artirict bir etkisi oldugunu gostermektedir.
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Sekil 16. Pandemi siirecinde ¢evrimigi ve fiziksel magazadan aligveris tercihleri

Buna paralel olarak, aligveris yontemine dair tercihler incelendiginde, katilimcilarin
%66,2’si pandemi siirecinde internet iizerinden c¢evrimigi aligverigi tercih ettigini
belirtmis, buna karsin %33,8°1 geleneksel fiziksel magazalardan aligveris yaptigini ifade
etmistir. Bu durum, fiziksel temasi azaltma egilimlerinin ¢evrimigi aligverise yonelimi

destekledigini ortaya koymaktadir.
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Sekil 17. Pandemi doneminde ¢evrimici aligverisin geleneksel aligverise gore tercih yogunlugu

Ayrica, ¢evrimici aligverisin geleneksel aligverise kiyasla ne derece agirlik kazandig1 da
sorgulanmistir. Katilimeilarin %47,6’s1 aligverislerinin énemli bir kismini1 ¢evrimigi
platformlar {izerinden gerceklestirdigini belirtirken, %27,5°1 sadece kiigiik bir kisminin
cevrimi¢i oldugunu ifade etmis ve %25°1 ise ¢ogunlukla cevrimici aligveris yaptigini
belirtmistir. Bu veriler, pandemi doneminde c¢evrimi¢i aligverisin tiiketici
aliskanliklarinda belirgin bir yer edindigini ve geleneksel aligverigse kiyasla ciddi bir

tercith kaymasi yasandigini gostermektedir.
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Sekil 18. Pandemi déneminde ¢evrimigi aligveriste harcama yapilan {iriin kategorileri

Pandemi doneminde c¢evrimigi aligveriste en c¢ok harcama yapilan iiriin kategorileri
incelendiginde, tiiketicilerin temel ihtiyaglara ve kisisel bakim fiirtinlerine yoneldigi
gozlemlenmektedir. Katilimeilarin %28,7’si bu donemde en ¢ok gida, siipermarket ve
yemek siparisi gibi temel tiikketim {iriinlerine harcama yaptigini belirtmistir. Bunu %24,5
ile giyim, ayakkabi, taki ve moda tiriinleri takip etmektedir. Diger yandan, mobilya ve ev
tekstili ile kozmetik ve cilt bakim iirtinleri kategorilerinin her biri yaklasik %10 oraninda
tercih edilmistir. Saglik trilinleri ve gida takviyeleri, elektronik iiriinler, kitap ve
dergi ile hobi ve eglence gibi kategoriler ise benzer oranlarda daha az tercih edilmistir.
Bu veriler, pandemi siirecinde hem temel ihtiyaglarin hem de ev yasamini destekleyen

iriinlerin 6ne ¢iktigini gostermektedir.
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Sekil 19. Pandemi déneminde ¢evrimici aligverisi tercih etme nedenleri

Pandemi doneminde c¢evrimigi aligverisi tercih etme nedenleri incelendiginde,
katilimcilarin  6ncelikli olarak aligverisin sagladigi kolaylik ve konfor unsurlarina
odaklandigr goriilmektedir. Katilimeilarin %32,9°u cevrimici aligverisi tercih etme
nedenini daha rahat ve kolay bir aligveris siireci olarak belirtmistir. Bunun ardindan
%19,8’lik bir oranla saglik agisindan daha giivenli bir yontem olmasi tercihte etkili
olmustur. Ayrica, %17,4’1i daha uygun fiyath {irtlinlere erisim olanagini énemli bulmus;
%14,51 1se lirlin bilgilerine ve kullanic1 yorumlarina daha kolay erisim saglamasini tercih
nedeni olarak gostermistir. Daha az oranda olmakla birlikte, %11,3’liik bir kesim iiriin
cesitliligi nedeniyle cevrimigi aligverisi tercih ettigini ifade etmistir. Bu bulgular,
tilkketicilerin sadece saglik kaygilariyla degil, ayn1 zamanda kolaylik, bilgi erisimi ve

ekonomik avantajlarla da ¢evrimigi aligverise yoneldigini ortaya koymaktadir.
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Sekil 20. Katilimcilarin ¢evrimigi alisveristen sagladigi faydalar

Katilimcilarin  ¢evrimigi aligveris deneyimlerinden en ¢ok hangi acilardan fayda
sagladiklar1 degerlendirildiginde, zaman tasarrufu ve kolaylik 6n plana ¢ikmaktadir.
Katilimcilarin -~ %52°si ¢evrimigi  aligverisin zaman  kazandirmast ve  siireci
kolaylagtirmasi nedeniyle faydali oldugunu belirtmistir. Bunu 9%29,3 ile saglik ve
giivenlik gerekcesi takip ederken, %18,7’lik bir kesim ise bu aligveriglerin ekonomik
acidan avantaj sagladigini ifade etmistir. Bu sonuclar, pandemi doéneminde ¢evrimigi
aligverisin yalnizca saglik odakli degil, ayn1 zamanda zaman ve maliyet agisindan da

tiiketicilere onemli katkilar sundugunu ortaya koymaktadir.

3.6.4 Pandemi sonrasi E-ticaret aliskanhklar:

Pandemi sonrasi donemde tiiketicilerin ¢evrimici alisveris aliskanliklarinin kalict hale
gelip gelmedigini degerlendirmek, e-ticaretin gelecekteki yonelimlerini anlamak
acisindan biiyilk 6nem tagimaktadir. Bu boliimde yer alan {i¢ soru, bireylerin pandemi
sonrasindaki aligveris davraniglarini, bu siirecte hangi tutumlarin degistigini ve hangi
faktorlerin 6n plana ¢iktigini analiz etmeye yoneliktir. 11k olarak, katilimcilarin pandemi
sonrasinda ¢evrimigi aligverisi ne siklikta tercih etmeye devam ettikleri incelenmistir.
Ardindan, aliskanliklarda meydana gelen temel degisiklikler belirlenmeye ¢aligilmis ve

son olarak aligveris kararlarini etkileyen faktorlerdeki 6ncelik siralamasi sorgulanmustir.
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Bu sorular araciligiyla, pandeminin e-ticaret iizerindeki uzun vadeli etkileri ve tiiketici

davranislarinda olusan doniisiim daha net bir sekilde ortaya konulmaktadir.
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Sekil 21. Katilimcilarin pandemi sonrasi ¢evrimigi aligveris sikligt

Pandemi sonras1 donemde c¢evrimi¢i aligveris sikligindaki degisim incelendiginde,
tiiketicilerin biiytlik bir kisminin pandemiyle gelisen aligveris aligkanliklarini siirdiirdiigii
goriilmektedir. Katilimeilarin %45,6’s1 aligveris sikliginin ayni kaldigini belirtirken,
%29,5’1 pandemi Oncesine gore daha daha sik ¢cevrimici aligveris yaptigini ifade etmistir.
Buna karsilik %19,3’liik bir kesim aligveris sikliginin azaldigini belirtmis ve yalnizca
%S3,7’s1 pandemi sonrasinda ¢evrimigi aligveris yapmay1 tamamen biraktiini sdylemistir.
Bu veriler, ¢evrimigi aligverisin pandemi doneminde kazanilan bir aligkanlik olarak
biiylik 6lciide devam ettigini ve dnemli bir tiiketici kitlesi agisindan kalici hale geldigini

gostermektedir.
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Sekil 22. Pandemi sonrasi aligveris aliskanliklarindaki degisiklikler

Pandemi sonrasinda aligveris aliskanliklarinda meydana gelen en biiylik degisiklikler
degerlendirildiginde, katilimcilarin davraniglarinda hem dijitallesme hem de bilingli
tiketim egilimlerinin one ¢iktig1 goriilmektedir. Katilimeilarin  %30,3’1  fiyat
karsilagtirmas1 yapma aliskanliklarinin arttigin1  belirtmis, %24,9’u ise yorum ve
degerlendirmelere daha fazla dikkat etmeye basladigini ifade etmistir. Bununla birlikte,
%18,1’lik bir oran daha fazla ¢cevrimici aligveris yaptigini belirtirken, %12,8°1ik bir kesim
stirdiiriilebilir ve etik iiriinleri tercih etmeye yoneldigini dile getirmistir. %14,0 oraninda
katilimer ise aligkanliklarinda herhangi bir degisiklik olmadigini ifade etmistir. Bu
sonuclar, pandemi sonrasinda tiiketicilerin sadece ¢evrimigi platformlara yonelmekle
kalmayip, ayni zamanda daha bilingli ve arastirmact bir aligveris davranisi

benimsediklerini gostermektedir.
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Sekil 23. Pandemi sonrasi donemde aligveriste 6nem kazanan faktorler

Pandemi sonrasi donemde aligveris yaparken hangi faktorlerin daha fazla 6nem
kazandigina dair bulgular, tliketicilerin hijyen, fiyat avantaji ve teslimat siireclerine
yonelik hassasiyetlerini ortaya koymaktadir. Katilimeilarin %38,6’s1 {irtinlerin hijyenik
ve giivenli olmasi faktoriinii en 6ncelikli unsur olarak degerlendirmistir. %28,5’1 iicretsiz
kargo ve indirimlerin aligveris kararlarini etkiledigini belirtirken, %20,3’1 teslimat
hizinin kendileri i¢in 6nemli hale geldigini ifade etmistir. Bunun yaninda, %12,6 oraninda
katilimci ise tirlinlerin siirdiiriilebilir ve etik iiretim siireclerine sahip olmasina dikkat
ettigini dile getirmistir. Bu veriler, tiiketici tercihlerini artik sadece fiyat degil, giivenlik

ve sorumlu tiretim gibi degerlerin de sekillendirdigini gostermektedir.

3.6.5. E-ticaretin Gelecegi ve pandemi sonrasi davramslar

E-ticaretin gelecegi ve pandemi sonrasi tiiketici davraniglarinin kaliciligina iliskin bu
boliimde yer alan {i¢ soru, pandemiyle birlikte gelisen aligveris aliskanliklarinin uzun
vadede nasil sekillendigini anlamay1 amaglamaktadir. 11k olarak, katilimcilara pandemi
sonrast ¢evrimici aligverisi gelecekte daha fazla tercih edip etmeyecekleri sorulmustur.
Bu soruyla, pandemi kaynakli davranis degisikliklerinin gegici mi yoksa kalici m1 oldugu
sorgulanmaktadir. Ikinci soru ise, katilimeilarin ¢evrimici alisverisin sundugu avantajlara
dair algilarin1 6l¢mektedir. Katilimcilarin ¢evrimigi aligverisi hangi nedenlerle faydali

bulduklarin1 ortaya koyarak bu aligveris tlirlinlin yayginlasma potansiyeline 151k
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tutulmaktadir. Ugiincii soru ise, pandemi sonrasi dénemde hangi cevrimici alisveris
aligkanliklariin katilimeilarin giinliik yasaminda kalici hale geldigini tespit etmeye
yoneliktir. Bu ii¢ sorunun bir araya gelmesiyle hem bireysel aliskanliklarin hem de genel
tiiketim egilimlerinin gelecekte nasil evrilecegine dair kapsamli bir 6ngorii elde edilmesi

hedeflenmektedir.
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Hayir

Gelecek Egilimi

Evet %50.3

0 50 100 150 200 250
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Sekil 24. Pandemi sonrasi ¢cevrimigi alisverisin gelecekteki tercih edilebilirligi

Pandemi sonras1 donemde ¢evrimici alisverisin gelecekteki tercih edilebilirligine iliskin
bulgular, bu aligkanligin biiyiikk olgiide kalicilik kazandigini  gostermektedir.
Katilimeilarin %50,3°1 pandemi siirecinde olusan aligveris davraniglarinin kalici hale
geldigini ve gelecekte de ¢evrimici aligverisi tercih edeceklerini belirtmistir. Buna
karsilik, %16,5’1ik bir kesim pandemi sona erdiginde eski aligveris aliskanliklarina
donecegini ifade etmistir. %33,2 oraninda katilimci ise bu konuda kararsiz oldugunu
belirtmistir. Bu sonuglar, ¢evrimigi aligverisin yalnizca kriz donemine 6zgili bir gegici
¢Oziim olmadigini, bir¢ok tiiketici i¢in uzun vadeli bir aligveris bi¢imine doniistiiglinii

ortaya koymaktadir.
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Sekil 25. Pandemi sonrasi ¢evrimigi aligverisin algilanan avantajlari

Katilimecilarin  pandemi sonrasi ¢evrimici aligverisin avantajlarma yonelik algilar
incelendiginde, bu aligveris biciminin sundugu pratiklik ve zaman yonetimi avantajlarinin
one ¢iktig1 goriilmektedir. Katilmeilarin %28,4°1 hizli ve kolay aligveris imkanini en
Oonemli avantaj olarak belirtmistir. Bunu %28,2 ile fiziksel magazalardaki kalabaliktan
kaginma, %26,5 ile evden aligveris yapma rahathig: takip etmektedir. Ayrica %16,9
oraninda katilimci, ¢evrimici aligverisin zaman tasarrufu sagladigini ifade etmistir. Bu
bulgular, cevrimigci aligverisin sadece saglik gerekgeleriyle degil, ayn1 zamanda giinliik
yasami kolaylastiran bir sistem olarak da benimsendigini ve pandemiden sonra da

kullanicilar agisindan ¢ekici bir secenek olmaya devam ettigini gdstermektedir.
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Sekil 26. Pandemi sonras1 donemde kalic1 hale gelen aligveris aliskanliklari

Pandemi sonras1 donemde bireylerin hangi aligveris aliskanliklarini kalic1 hale getirdigi
incelendiginde, 6zellikle dijital bilgiye dayali karar alma egilimlerinin 6n plana ¢iktig1
goriilmektedir. Katilimeilarin  %48,4°1i, aligveris yaparken {irlin  yorumlarima ve
degerlendirmelere daha fazla dikkat ettiklerini ve bunun artik kalici bir aligkanlik haline
geldigini belirtmistir. %37,1°1 ¢cevrimigi aligveris yapma sikliginin arttigini ifade etmis ve
bu davranisin da siirdiiriildiigiinii aktarmistir. %14,5’1lik bir kesim ise siirdiiriilebilir
tiriinleri tercih etme egilimini pandemi sonrasinda da devam ettirdigini dile getirmistir.
Bu sonuglar, pandemi siirecinde gelisen dijital tiiketici davraniglarinin yalnizca gecici

tepkiler degil, uzun vadeli aliskanliklar haline geldigini gostermektedir.

3.7. Gegerlilik ve giivenirlik

Bu ¢alismada kullanilan Slgeklerin 6lgme aracinin gilivenilirligini ve yap1 gegerliligini
degerlendirmek amaciyla iki temel istatistiksel yontemden yararlanilmistir: Cronbach’s
Alpha katsayis1 ve Temel Bilesenler Analizi (PCA - Principal Component Analysis). i1k
olarak, olgeklerde yer alan ifadelerin i¢ tutarliligi, yani benzer yapiy1 dlciip dlgmedigi
Cronbach’s Alpha katsayisi ile test edilmistir. Bu katsay1, birden fazla maddeden olusan
bir 6l¢giim aracinin giivenilirligini degerlendirmede en yaygin kullanilan yontemlerden
biri olup, a > 0.70 degeri genellikle kabul edilebilir diizey olarak kabul edilmektedir
(Tavsancil, 2002; Nunnally & Bernstein, 1994).
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Ikinci olarak, olgekteki degiskenlerin altinda yatan yapiyr belirleyebilmek amaciyla
Temel Bilesenler Analizi (PCA) uygulanmistir. PCA, degiskenler arasindaki korelasyon
yapisim1 dikkate alarak c¢ok boyutlu verileri daha az sayida bilesenle temsil etmeyi
amaglayan bir boyut indirgeme teknigidir (Jolliffe, 2002). Bu yontem sayesinde, verideki
temel faktorlerin ortaya c¢ikarilmasi ve maddelerin bu faktorler etrafinda nasil
gruplastiginin anlasilmasi miimkiin olmustur. Bu iki analiz bir arada degerlendirilerek,
Olceklerin hem giivenilir hem de yapisal olarak gecerli bir 6lgme araci sundugu ortaya
konulmustur.

Bu tez c¢aligmasinda yer alan anketin son 20 sorusu, 5’li Likert tipi oOlgekle
yapilandirilmistir. S6z konusu sorular araciligiyla, katilimcilarin pandemi siireci ve
sonrasindaki ¢evrimi¢i aligveris davranislarina iliskin  tutumlarinin ~ 6l¢iilmesi
amaclanmistir. Bu sorularin 6l¢iim agisindan tutarliligini degerlendirmek amaciyla, igerik
benzerliklerine gore tematik gruplandirma yapilmis ve her bir grup i¢in Cronbach’s Alpha
katsayist hesaplanmistir. Cronbach’s Alpha, ayni yapiyr 6lgmesi beklenen ifadeler
arasinda ne diizeyde i¢ tutarlilik oldugunu ortaya koyan yaygin bir giivenilirlik 6l¢iitii

olarak kullanilmaktadir.

Tablo 1. 4 Tematik grup tablosu

Cronbach
Grup Ad1 Sorular
Alpha
Finansal Duyarlilik ve Ekonomik
Soru 16, Soru 17, Soru 25, Soru 35 0.735
Tercihler B N N B
Soru_18, Soru_19, Soru_21, Soru 22,
Pandemi Dénemi Deneyimi 0.742
Soru_26
Soru 24, Soru 27, Soru 28, Soru 29,
Pandemi Sonrasi1 Aligkanliklar B N N B 0.825
Soru 31
E-Ticaretin Gelecegi ve Dijitallesme Soru_30, Soru_32, Soru_33, Soru_34 0.787

Yapilan degerlendirme sonucunda, 20 ifadeden dort farkli 6l¢ek grubu olusturulmustur.
Ik grup, “Finansal Duyarlilik ve Ekonomik Tercihler” bashg: altinda belirlenmis; bu
gruba fiyat duyarliligi, ekonomik iiriin tercihi, dijital 6deme kullanimi gibi ifadeler dahil
edilmistir. Bu grup i¢in hesaplanan Cronbach’s Alpha degeri 0.735 olarak bulunmustur.
Elde edilen deger, grubun giivenilirliginin kabul edilebilir diizeyde oldugunu

gostermektedir.
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Ikinci grup, “Pandemi Dénemi Deneyimi” olarak adlandirilmis ve pandemi siirecinde
cevrimici aligveris sikligi, yasanan sorunlar, zaman faydasi ve {iriin degerlendirmelerine
verilen 6nem gibi temalar1 iceren bes maddeden olusturulmustur. Bu grup igin
Cronbach’s Alpha katsayis1 0.742 olarak hesaplanmisg, boylece bu ifadelerin anlamli bir
biitiin olusturdugu ortaya konulmustur.

Ugiincii  olarak belirlenen “Pandemi Sonrasi Aliskanliklar” grubunda, ¢evrimici
aligverisin kalicilifi, eve servis uygulamalarinin kullanimi ve teslimat beklentileri gibi
davraniglarin yer aldig: ifadeler bir araya getirilmistir. Bu gruba ait Cronbach’s Alpha
degeri 0.826 olarak bulunmus ve bu deger grubun yiiksek derecede giivenilir bir yap1
sundugunu gostermistir.

Son olarak, “E-Ticaretin Gelecegi ve Dijitallesme” bashigi altinda dordiincii bir grup
olusturulmus; bu grup, ¢evrimici aligverisin siirdiiriilebilirligi, fiziksel magazalara olan
ihtiyacin azalmasi ve dijital kanallara yonelim gibi konular1 kapsamaktadir. Bu grubun
giivenilirligi 0.787 olarak 6l¢iilmiistiir ve bu da grubun yeterli diizeyde i¢ tutarliliga sahip
oldugunu gostermektedir.

Elde edilen sonuglara gore, olusturulan dort tematik grubun tamaminin giivenilirlik
diizeyleri istatistiksel olarak kabul edilebilir ya da yiiksek diizeyde bulunmustur. Bu
bulgular dogrultusunda, dl¢egin dl¢lim giivenirliginin saglandig1 ve analizlerin giivenilir
alt olgekler iizerinden yapilabilecegi sonucuna varilmistir. Gruplandirmanin bu sekilde
yapilmasi, ¢alismada yer alan psikometrik yapilarin daha saglikli analiz edilmesini ve
yorumlanmasini miimkiin kilmistir.

Anket formunda yer alan Soru 20 (“Fiziksel aligveris, pandemi siiresince yaptigim
internet aligverislerine gore daha eglenceli ve tatmin edicidir”) ve Soru_23 (“Pandemi
sonras1 aligveris yaparken, iirlinlerin giivenligi benim i¢in her zamankinden daha 6nemli
hale geldi”) igeriksel ozellikleri bakimindan olusturulan dort ana tematik kiimeye net
bicimde entegre edilememistir. Bu iki madde, diger gruplarda yer alan sorularin ortak
tematik yapisiyla Ortligmemektedir. Soru 20, daha cok bireysel ve duygusal bir
karsilagtirmay1 yansitarak c¢evrimi¢i ve fiziksel aligverisin 6znel boyutlarina
odaklanmakta, Soru 23 ise pandemi sonrasi donemde iiriinlerin hijyen ve giivenlik
ozelliklerine verilen 6nemi 6lgmeye yoneliktir. Yapilan 6n analizlerde bu iki ifadenin
birlikte degerlendirildigi grup yapisinda Cronbach’s Alpha katsayis1 0.475 olarak
bulunmus ve bu deger, kabul edilebilir giivenilirlik diizeyinin altinda kalmistir. S6z

konusu diisiik gilivenilirlik diizeyi, bu iki maddenin ayni psikometrik yapiy1 6l¢gmedigine
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isaret etmektedir. Ayrica, diger tematik kiimelere bu maddelerin dahil edilmesi
durumunda, ilgili gruplarin genel gilivenilirlik seviyelerinin diisme riski géz Oniinde
bulundurulmustur. Bu nedenlerle her iki madde de bagimsiz degerlendirmeye alinmis ve
ana Olgek yapisindan ayri tutulmustur. Bu yaklasim, calismanin 6lgek yapisinin hem
kavramsal tutarliligini hem de istatistiksel giivenilirligini korumaya yonelik olarak
benimsenmistir.

Cronbach’s Alpha katsayisinin yani sira anket kapsaminda yer alan 20 adet Likert tipi
ifadeye yap1 gecerliligi agisindan daha derinlemesine bakmak amaciyla Temel Bilesenler
Analizi (PCA - Principal Component Analysis) uygulanmistir. Bu analiz, ¢ok boyutlu
veri yapisinda yer alan degiskenlerin altinda yatan temel faktorleri ortaya ¢ikarmak ve
ifadeler arasindaki iliskileri daha anlamli bir diizlemde temsil edebilmek amaciyla
gerceklestirilmistir. PCA Oncesinde veriler standartlastirilmis ve tiim degiskenlerin esit
onemde katki saglamasi saglanmistir. Yapilan analiz sonucunda, ilk bilesenin toplam
varyansin yaklasik %27 siniagikladigl, ilk **bes bilesenin ise toplam varyansin
yaklasik %75’ini temsil ettigi goézlemlenmistir. Bu sonug, anket formunda yer alan
ifadelerin ¢ok sayida bireysel tutumu ve davranis egilimini dl¢tiigiinii; ancak bunlarin
anlamli bicimde daha az sayida temel faktorde 6zetlenebilecegini ortaya koymaktadir.
Ayrica, PCA bulgulart 06lgek yapilarmin altinda yatan faktorlerin biiyiik o6lciide
birbirinden ayristigin1 ve belirli kiimeler etrafinda toplandigin1 gostermektedir. Bu
durum, daha dnce tematik gruplar araciligiyla olusturulan 6lgek yapilarinin istatistiksel
olarak da desteklendigini gdstermesi bakimidan 6nemlidir. Ozellikle “Pandemi Sonras1
Aligkanliklar” ve “E-Ticaretin Gelecegi” gibi gruplarin benzer bilesenlerde yiiksek yiik
degerleriyle yer almasi, bu yapilarin davranigsal ve kavramsal biitiinliglinii teyit
etmektedir. Bu baglamda PCA analizi, ¢calismada kullanilan 6l¢eklerin yapr gegerliligini

destekleyen giiclii bir yontemsel katki saglamistir.

3.8. Etik ilkeler

Bu arastirma, etik kurallar ¢ergevesinde yapilmistir. Katilimeilara anketin amaci
hakkinda bilgi verilmis ve katilimlarmin goniilli oldugu belirtilmistir. Katilimcilarin
kisisel bilgileri gizli tutulmus ve sadece arastirma amaciyla kullanilmistir.
Katilimcilardan, anonimliklerinin korunacagina dair onam alinmis ve kisisel bilgileri
kesinlikle gizli tutulmustur. Arastirmanin sonunda katilimcilar, anketle ilgili herhangi bir

sorular1 olup olmadigini belirtmeleri i¢in firsat verilmis ve yazili onamlart alinmistir.
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3.9. Arastirma hipotezleri ve modelleri

Bu caligmanin temel amaci, Covid-19 pandemisinin tliretmis oldugu toplumsal ve
ekonomik etkiler ¢ergevesinde tiireticilerin e-ticaret alanindaki satin alma davranislarini
nasil degistirdigini ve bu degisikliklerin pandemi sonrasinda kalict hale gelip gelmedigini
anlamaya yoOneliktir. Alanya O6rnegi iizerinden ylriitiilen bu arastirma, hem pandemi
siireci boyunca tiiketici davranislarindaki doniistimii hem de bu davranislarin pandemi
sonrasinda ne Olglide devam ettigini ortaya koyacak hipotezleri sistematik olarak
incelemektedir. Bu baglamda olusturulan her bir hipotez, anket aracilifiyla toplanan
verilerle test edilmekte ve uygun ekonometrik modelleme yontemleri ile analiz

edilmektedir.

3.9.1. Hipotez 1: Pandemi kosullarimin dijital tiikketim sikhg iizerindeki etkisi

H°: Pandemi donemi tiiketicilerin ¢evrimici aligveris sikliginda anlamli bir artisa neden
olmamustir.

H': Pandemi donemi tiliketicilerin ¢evrimici aligveris sikliginda anlamli bir artisa neden
olmustur.

Covid-19 pandemisi, fiziksel magaza erisimini kisitlamis ve bireyleri dijital platformlar
tizerinden aligveris yapmaya yOnlendirmistir. Bu baglamda, hipotez 1 ¢evrimigi aligveris
sikliginda yasanan artisin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigini incelemeyi
hedeflemektedir. Once-pandemi ve pandemi sirasindaki alisveris sikliklar1 bireysel
diizeyde karsilastirilarak analiz edilecektir.

Eger bireylerin hem pandemi 6ncesi hem de pandemi donemi aligveris sikliklarina iligkin
verileri eslestirilebiliyorsa, bagimli 6rneklem ortalamalarinin farklarini test etmek igin
Paired Sample t-Test (Bagimli 6rneklem t-testi) uygulanacaktir. Eger veriler nominal
diizeyde ve bagimsiz Orneklemlerden olusuyorsa, iki kategorik degisken arasindaki
degisimi karsilastirmak amaciyla McNemar Testi kullanilacaktir.

Bu analizler sonucunda, pandemi doneminin aligveris davramiglarina anlamli etkide
bulunup bulunmadigi belirlenebilecektir. Gézlemlenen artis, tiikketici davranislarindaki
dijitallesmenin hiz kazandigim1 ve pandeminin bu doniistimde bir katalizor islevi

gordiigiini kanitlayabilir.
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3.9.2. Hipotez 2: Pandemi sonrasi fiyat duyarhhginda davramssal doniisiim
Pandemi siireci, tiliketicilerin biit¢elerini daha dikkatli yonetmeleri gerektigi bir donem
yaratmistir. Bu nedenle, fiyat karsilastirmalarinin  siklifit ve Onemi tiiketici
davraniglarinda 6ne ¢ikmistir. Hipotez 2, pandemi sonrasi tiiketicilerin fiyat
duyarliliginda anlamli bir degisiklik olup olmadigin1 analiz etmeyi amacglamaktadir.
Ozellikle cevrimigi alisveris yapan bireylerin, alternatif platformlar1 karsilastirma
egiliminde olup olmadiklar1 bu hipotez kapsaminda test edilecektir.

H°: Pandemi tiiketicilerin fiyat karsilagtirma davranigini etkilememistir.

H': Pandemi sonrasi tiiketicilerin fiyat karsilagtirma davranisinda artis gézlenmistir.
Binary Logistic Regression kullanilacak; bagimli degisken "fiyat karsilastirma
davranisinda artis (1: Evet, 0: Hayir)" seklinde kodlanacaktir.

3.9.3. Hipotez 3: Demografik faktorlerin dijital satin alma kalicih@ina etkisi
Demografik degiskenler (yas, cinsiyet, gelir, egitim diizeyi) tiiketici davranislarini
bicimlendiren temel etmenlerdendir. Bu hipotez, pandemi sonrasi ¢evrimici aligveris
aligkanliklarinin kalict hale gelip gelmedigini ve bu durumun hangi demografik gruplar
tarafindan benimsendigini analiz etmeyi hedeflemektedir. Ornegin, geng bireylerin bu
davranisi siirdiirme egilimi ile yasli bireylerinki farklilik gosterebilir.

H°: Demografik faktorler pandemi sonrasi ¢gevrimigi aligveris davraniginin kaliciligt
tizerinde anlamli bir etkiye sahip degildir.

H': Demografik faktorler pandemi sonrasi ¢evrimici aligveris davranisinin kalicilig
tizerinde anlamli bir etkiye sahiptir.

Multinomial Logistic Regression uygulanacaktir. Bagimli degisken: pandemi sonrasi

aligveris siklig1 (artt1, azaldi, ayn1 kaldi, yapmiyorum).

3.9.4. Hipotez 4: Pandemi oncesi ve pandemi doneminde cevrimici alisveris
kategorilerinin karsilastirilmasi

Ho: Pandemi donemi tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris yaptig1 iirlin kategorilerinde
anlamli bir degisime neden olmamustir.

Hi: Pandemi donemi tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris yaptigi iiriin kategorilerinde

anlamli bir degisime neden olmustur.
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Covid-19 pandemisi, bireylerin geleneksel aligveris davranislarini doniistiirmiis ve iiriin
kategorisi bazinda tiiketim tercihlerinde 6nemli degisimlere yol agmistir. Bu baglamda,
Hipotez 4, pandemi Oncesi ve pandemi doneminde ¢evrimig¢i aligveris yapilan iiriin
kategorileri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark olup olmadigini incelemeyi
amagclamaktadir.

Ayni bireylerin her iki donemde de hangi kategorilerde alisveris yaptigina iliskin ikili (0
= hayir, 1 = evet) veri bulundugundan, kategori bazli karsilastirmalar i¢in McNemar
Testi uygulanmustir.

Bu analiz ile pandemi siirecinin, belirli {irlin kategorilerinde tiiketici tercihlerini anlamli
bicimde degistirip degistirmedigi degerlendirilecek; sonuclar, dijitallesen tliketim

aligkanliklarinin kriz kosullarinda nasil evrildigine dair ampirik kanitlar saglayacaktir.

3.9.5. Hipotez S: Saghk ve giivenlik kaygilarinin tiiketici tercihlerini belirlemedeki
etkisi

H°: Pandemi siirecinde tiiketicilerin aligveris tercihlerinde saglik ve giivenlik
motivasyonu etkili olmamaistir.

H': Pandemi siirecinde saglik ve giivenlik motivasyonu, ¢evrimigi aligveris tercihinde
anlamh etkide bulunmustur.

Pandemi kosullar1 bireylerde saglik ve hijyen kaygilarim1 artirmistir. Bu hipotez,
tilkketicilerin ¢evrimici aligveris tercihinde bulunmalarinda saglik ve giivenlik
endiselerinin ne dlgiide etkili oldugunu test etmeyi amaclamaktadir. Ozellikle risk algist

yiiksek olan bireylerin, ¢evrimici alisverise yonelip yonelmedigi incelenecektir.

3.9.6. Hipotez 6: Pandemi sonrasi ahisveris sikhgimin dijital titkketim
davranislarinin kahcihigina etkisi

Ho: Pandemi sonrasi ¢evrimici alisveris sikligindaki degisim ile dijital aligveris
davraniglarinin kalicilig1 arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Hi: Pandemi sonrasi ¢evrimigi aligveris sikligindaki degisim, dijital aligveris
davraniglarinin kaliciligin1 anlaml sekilde etkilemektedir.

Pandemi doneminde dijital aligverise yonelen bireylerin, bu davranisi pandemi sonrasinda
da siirdiirtip siirdiirmedikleri, dijitallesme siirecinin kalicili§i acisindan  6nem

tagimaktadir. Bu hipotez, katilimcilarin pandemi sonrasindaki aligveris sikliklarindaki
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degisimle, gelecekte dijital aligverise devam etme, eve servis uygulamalarini stirdiirme

ve Oncelikli olarak internete bagvurma egilimleri arasindaki iligkiyi test etmektedir.

3.9.7. Hipotez 7: Gelir diizeyinin iiriin kategorilerine gore ¢cevrimici alisveris
tercihleri iizerindeki etkisi

Ho: Bireylerin gelir diizeyi ile pandemi déneminde {iriin kategorilerine gore ¢evrimici
aligveris yapma egilimleri arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Hi: Bireylerin gelir diizeyi, pandemi déneminde iiriin kategorilerine gore ¢evrimici
aligveris tercihlerini anlamli sekilde etkilemektedir.

Pandemi donemi, tiiketici davranislarinda genel bir dijitallesme egilimi yaratmustir.
Ancak bu egilimin tiim gelir gruplar i¢in esit diizeyde gecerli olup olmadigi belirsizdir.
Ozellikle gelir diizeyinin, bireylerin belirli {iriin kategorilerinde ¢evrimigi alisveris yapma
egilimlerini etkileyip etkilemedigi Onemli bir arastirma sorusudur. Bu hipotez
kapsaminda, bireylerin gelir gruplarina gore gida, kozmetik, giyim, saglik, elektronik ve

kitap gibi iiriin kategorilerinde ¢evrimigi aligveris yapma olasiliklar1 analiz edilmistir.

3.9.8 Hipotez 8: Egitim diizeyinin iiriin kategorilerine gore cevrimici alisveris
tercihleri iizerindeki etkisi

Ho: Bireylerin egitim diizeyi ile pandemi doneminde iirlin kategorilerine gére ¢evrimigi
aligveris yapma egilimleri arasinda anlamli bir iligki yoktur.

Hi: Bireylerin egitim diizeyi, pandemi doneminde {iriin kategorilerine gore ¢evrimici
aligveris tercihlerini anlaml sekilde etkilemektedir.

Tiiketici davraniglarinda egitim diizeyinin etkisi, 6zellikle bilgiye erisim ve dijital
beceriler acisindan énemlidir. Bu baglamda, egitim diizeyi yiiksek bireylerin ¢evrimigi
aligveriste daha aktif olabilecegi varsayilmaktadir. Bu hipotez kapsaminda, pandemi
doneminde farkli egitim diizeyine sahip bireylerin gida, kozmetik, giyim, saglik,
elektronik ve kitap kategorilerinde c¢evrimici aligveris tercihlerinde anlamli fark olup

olmadig1 incelenmistir.

3.9.9. Hipotez 9: Kolaylik ve zaman kazanci motivasyonunun davranis siirekliligine
etkisi
H°: Zaman ve kolaylik motivasyonu, pandemi sonrasinda ¢evrimigi aligveris devamini

etkilememistir.
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H': Zaman ve kolaylik motivasyonu, pandemi sonrasinda g¢evrimigi aligveris
davranislarini olumlu yonde etkilemistir.

Cevrimigi aligverisin sundugu kolaylik ve zaman tasarrufu, tiiketici davranislarinda
belirleyici faktorlerden biridir. Bu hipotez, bu iki motivasyonun pandemi sonrasi
donemde tiiketicilerin ¢evrimigi aligverise devam etme egilimleri tizerinde etkili olup
olmadigin1 test etmektedir. Bu kapsamda, anketin ilgili boliimiinde katilimcilara
cevrimi¢i aligveriste etkili olan faktorler arasinda "zaman kazanci" ve "kolaylik"
secenekleri sunulmus, ayrica "Cevrimig¢i aligveris bana zaman kazandirdi" ifadesine

verilen Likert tipi yanitlarla bu algi 5°1i 6lgek tizerinden Ol¢tilmiistir.

3.9.10. Hipotez 10: Mobil uygulama kullanim ile hizh karar verme egilimi
arasinda anlamh iliski vardir

Ho: Mobil aligveris uygulamalarini kullanmak ile daha hizli karar verme arasinda
anlaml bir iliski yoktur.

Hi: Mobil aligveris uygulamalarini kullanan bireyler, satin alma kararlarini daha hizli
vermektedir.

Pandemi siireciyle birlikte tiiketicilerin dijital kanallara yonelimi hiz kazanmis, mobil
aligveris uygulamalar aligveris siirecinin vazgegilmez bir pargasi haline gelmistir. Bu
hipotez, mobil uygulamalarin kullanicit deneyimini kolaylastirici etkisinin, karar verme
hizina yansiylp yansimadigini test etmeyi amaclamaktadir. Bu kapsamda, anket
katilimcilarina pandemi siirecinde en ¢ok hangi aligveris yontemini kullandiklari
sorulmus ve ayrica “Mobil uygulamalar sayesinde daha hizli karar veriyorum” ifadesine

5’11 Likert 6l¢egiyle ne derece katildiklar1 6l¢iilmiistiir.
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4. BULGULAR
4.1. Hipotez 1: Pandemi kosullarimin dijital titketim sikhg iizerindeki etKisi
Ho: Pandemi donemi tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris sikliginda anlamli bir artisa neden
olmamustir.
Hi: Pandemi donemi tiiketicilerin ¢evrimici alisveris sikliginda anlamli bir artisa neden
olmustur.
Bu hipotez, pandeminin bireylerin ¢evrimigi alisveris sikligii etkileyip etkilemedigini
test etmeye yoneliktir. Anket ¢alismasinda katilimcilardan hem pandemi 6ncesi hem
de pandemi donemi ¢evrimici aligveris sikliklari hakkinda veri toplanmistir. Bu iki zaman
dilimine ait yanitlar karsilastirmali bigimde analiz edilerek tiiketici davranisinda anlaml
bir degisim olup olmadig1 degerlendirilmistir.
Analiz siirecinde, ayn1 bireylerin iki farkli doneme ait aligveris siklig1 ortalamalar
karsilastirildigindan dolay1 bagimli 6rneklem t-testi (paired samples t-test) kullanilmistir.
Bu yontem, aynm1 grubun farkli zamanlardaki ortalamalar1 arasinda istatistiksel fark olup

olmadigini test etmek i¢in uygundur (Field, 2013).

Tablo 2. Pandemi 6ncesi ve pandemi donemi ¢evrimigi aligveris sikligina ait 6zet istatistikler

Dénem Ortalama Standart Sapma Gozlem Sayisi
Pandemi Oncesi 0.33 0.00 509
Pandemi Donemi 0.19 0.12 509

Paired samples t-testi sonucunda elde edilen t(508) = 26.17, p < 0.001 degeri, pandemi
oncesi ve pandemi donemindeki ¢evrimici aligveris sikliklar arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir fark oldugunu gostermektedir. Bu baglamda, Ho hipotezi reddedilmis ve H:
hipotezi kabul edilmistir.

Pandemi donemi hem giinliik yasami hem de tiiketici aligkanliklarin1 kokli sekilde
etkileyen olaganiistii bir siire¢ olmustur. Ozellikle Covid-19'un yayilmasin1 énlemek
amactyla uygulanan sokaga ¢ikma yasaklari, sosyal mesafe kurallar1 ve hijyen tedbirleri,
insanlarin fiziksel aligveristen uzaklasmasina neden olmustur. Bu siiregte g¢evrimigi
aligverise olan ilgi belirgin sekilde artmistir. Arasgtirma bulgulart da bu durumu
desteklemektedir; pandemi sirasinda bireylerin dijital platformlar iizerinden aligveris
yapma oraninda anlamli bir artis gozlemlenmistir. Fiziksel temasi en aza indirme istegi,
tiikketicileri daha ¢ok internetten aligverise yonlendirmistir. Bu sonuglar, pandeminin

dijitallesme siirecini yalnizca hizlandirmakla kalmadigini, ayni zamanda c¢evrimigi
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aligverisin bircok kisi icin kalict bir aligkanlik haline gelmesine katki sagladigini

gostermektedir.

4.2. Hipotez 2: Pandemi sonrasi fiyat duyarhhginda davranigsal doniisiim
Ho: Pandemi, tiiketicilerin fiyat karsilastirma davranigini etkilememistir.

Hi: Pandemi sonrasi tiiketicilerin fiyat karsilastirma davraniginda artis gézlenmistir.

Bu hipotez, pandemi siireci sonrasinda tiiketicilerin fiyat duyarliliklarinda bir degisim
olup olmadigin1 degerlendirmeyi amaglamaktadir. Ozellikle ¢evrimici alisveris yapan
bireylerin, alternatif platformlar arasinda fiyat karsilastirma egilimlerinin artip artmadigi
analiz edilmistir. Anket ¢caligmasinda katilimcilara hem bu davranista bir artis hissedip
hissetmedikleri sorulmus hem de "¢evrimigi aligveriste fiyat karsilastirmalarini daha fazla
yapiryorum" ifadesine ne diizeyde katildiklar1 >ZSx<<xzAZXA<>azaz< ile Ol¢tilmiistiir.
Analiz siirecinde, bagimli degisken olarak “fiyat karsilastirma davranisim artt1” ifadesine
verilen yanitlar (0 = Hayir, 1 = Evet) kullanilmis, bagimsiz degisken olarak ise 5°1i Likert
Olcegi ile olusturulan fiyat karsilastirma skoru kullanilmistir. Degiskenlerden biri ikili,
digeri sirali oldugundan dolay: analizde Binary Logistic Regression (ikili Lojistik
Regresyon) yontemi tercih edilmistir. Bu yontem, ikili sonu¢ degiskeni ile sirali bir

tahmin edici degisken arasindaki iligkiyi test etmek i¢in uygundur (Hosmer et al., 2013).

Tablo 3. Pandemi sonrasi fiyat karsilagtirma davranisi ile likert skoru arasindaki lojistik regresyon

sonuglari
Degisken |[Katsay1 (B)||Standart Hata|| z-degeri || p-degeri %95 Giiven Araligt
Sabit (const)|| —0.319 0.216 -1.476 0.140 [-0.7422, 0.1045]
Likert Skoru|| —0,009 0.091 —-0.103 0.918 [-0.1876, 0.1689]

Lojistik regresyon sonucunda elde edilenp = 0.918 degeri, fiyat karsilastirma
davranigindaki artig ile bu davranisa yonelik tutum (Likert skoru) arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir iligki olmadigini géstermektedir. Modelin genel anlamliligina
iliskin LR p-degeri = 0.918 olarak bulunmustur ve bu sonu¢ modelin anlamli olmadigini

gostermektedir.
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Bu baglamda, Ho hipotezi reddedilememis, H: hipotezi ise desteklenmemistir.
Baska bir ifadeyle, katilimcilarin fiyat karsilastirma egilimlerinin arttigini belirtmeleri ile
gercekte bu davranmigin artis gosterip gostermedigi arasinda anlamli bir tutarlilik

bulunmamaktadir.

Tablo 4. Pandemi sonras1 fiyat karsilastirma ile davranisinin demografik 6zellikler eklenerek likert skoru

arasindaki lojistik regresyon sonuglari

Bagimsiz Degisken Katsay1 (B) || Standart Hata ||z-degeri||p-degeri %95 Giiven Araligi
Sabit 0,396 0,320 —1.241 ||0.215 ||[-1.023, 0.230]
Likert Skoru —0,026 0,093 —0.275 ||0.783  ||[-0.207, 0.156]
Cinsiyet (Kadin = 1) 0,272 0,200 1.359 ||0.174 ||[-0.120, 0.663]
Yas Grubu (1-5) 0,109 0,072 1.519 |0.129 ||[-0.031, 0.249]
Egitim Diizeyi (1-4) 0,053 0,102 —0.521 |{0.603  |[[-0.253, 0.147]
Gelir Diizeyi (1-5) 0,090 0,089 —1.018 ({0.309 |[[-0.264, 0.083]

Ek olarak, fiyat karsilastirma davranisindaki artisin sadece bireysel tutumlarla degil, ayni
zamanda demografik 6zelliklerle (yas, cinsiyet, egitim diizeyi ve gelir seviyesi) agiklanip
aciklanamayacagint degerlendirmek amaciyla analiz modeli genisletilmistir. Bu
dogrultuda kurulan ¢ok degiskenli lojistik regresyon modeli, fiyat karsilastirma egilimi
ile s6z konusu demografik degiskenler arasinda da istatistiksel olarak anlamli bir iliski
olmadigint ortaya koymustur. Elde edilen sonuglar, bireylerin fiyat karsilastirma
davraniglarinda yas, cinsiyet, egitim ve gelir farkliliklarinin belirleyici bir etkisi
bulunmadigini gostermektedir. Bu durum, onceki modelde elde edilen bulgularla
ortiismekte ve pandeminin fiyat karsilastirma davranmisi iizerindeki etkisinin, ol¢iilen

demografik degiskenler araciligiyla agiklanamayacagini ortaya koymaktadir.

4.3. Hipotez 3: Demografik faktorlerin dijital satin alma kalicihigina etkisi

Ho: Demografik faktorler pandemi sonrasi ¢evrimici aligveris davraniginin kalicilig
tizerinde anlamli bir etkiye sahip degildir.

Hi: Demografik faktorler pandemi sonrasi ¢evrimigi aligveris davranisinin kaliciligi
tizerinde anlamli bir etkiye sahiptir.

Bu hipotez kapsaminda, pandemi sonrasinda bireylerin cevrimigi aligveris sikligini
stirdirme durumlarinin (azaldi, ayn1 kaldi, artti, hi¢ yapmiyorum) hangi demografik

gruplara gore farklilastigi test edilmistir. Bagimli degisken, Soru 10'daki dort kategorili
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yanitlar lizerinden olusturulmus; bagimsiz degiskenler olarak ise cinsiyet, yas, egitim
diizeyi ve gelir diizeyi modele dahil edilmistir.

Analiz yontemi olarak, ¢ok kategorili bagimli degiskeni aciklamak i¢in Multinomial
Logistic Regression kullanilmigtir. "Artik hi¢ yapmiyorum" kategorisi referans grup

olarak belirlenmistir.

Tablo 5. Multinomial lojistik regresyon sonuglari: pandemi sonrasi ¢evrimici aligveris siklig1 iizerindeki

demografik etkiler
Bagimsiz Degisken||Coef. (Azald1)||p-degeri||Coef. (Ayni)||p-degeri||Coef. (Artt1)||p-degeri
Sabit 0,935 0.002 |-0,112 0.766 |-2,652 0.000
Cinsiyet (Kadm) (|-0,299 0.179 |-0,570 0.040 ||-0,100 0.816
Yas Grubu 0,029 0.747 /0,106 0.318 /0,195 0.210
Egitim Diizeyi —0,074 0.509 {0,001 0.993 ||-0,098 0.651
Gelir Diizeyi —0,108 0.255 |-0,114 0.330 /0,280 0.110

Modelin genel anlamliliina iligkin LR p-degeri = 0.0986 olup, bu deger %5 anlamlilik
diizeyinin {lizerinde kalmaktadir. Bu sonug, modelin biitiin olarak demografik faktorlerle
pandemi sonrasi aligveris sikligi kaliciligini agiklamada istatistiksel olarak anlamli
olmadigin1 géstermektedir.

Ote yandan, bireysel degisken diizeyinde yalnizca cinsiyet degiskeni, “alisveris sikligim
aym kald1” kategorisinde istatistiksel olarak anlamli bir etki gostermektedir (p = 0.040).
Bu bulgu, kadin katilimcilarin pandemi sonrasi g¢evrimigi aligveris aligkanliklarini
erkeklere kiyasla daha istikrarli bigimde siirdiirdiiglinii gosterebilir. Diger demografik
degiskenlerde anlamlilik gozlenmemistir.

Bu analiz sonuglari, genel anlamda demografik 6zelliklerin pandemi sonrasi dijital satin
alma davramiginin kaliciligr iizerinde belirleyici bir etkisinin bulunmadigini ortaya
koymaktadir. Bununla birlikte, cinsiyet bazli farkliliklarin varligi, toplumsal cinsiyet
rolleri ve dijital tiiketim davranislar1 arasindaki iliskilere dair daha derinlemesine

caligsmalar yapilmasini gerekli kilmaktadir.

4.4. Hipotez 4: Pandemi oncesi ve pandemi doneminde ¢evrimici alisveris
kategorilerinin karsilastirilmasi
Ho: Pandemi donemi tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris yaptigi iirlin kategorilerinde

anlamli bir degisime neden olmamustir.
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Hi: Pandemi donemi tiiketicilerin ¢evrimigi aligveris yaptig1 tirlin kategorilerinde
anlamli bir degisime neden olmustur.

Bu hipotez, Covid-19 pandemisinin bireylerin aligveris yaptigi iirlin kategorileri
tizerindeki etkisini analiz etmeye yoneliktir. Anket kapsaminda, katilimcilarin hem
pandemi Oncesinde hem de pandemi doneminde g¢evrimici aligveris yaptiklari {iriin
kategorileri hakkinda veri toplanmistir. Her iki doneme iliskin tercihler birey bazinda
eslestirilerek karsilastirmali bicimde analiz edilmistir.

Veriler nominal diizeyde ve eslestirilmis oldugundan dolay1 analiz stirecinde McNemar

Testi uygulanmstir.

Tablo 6. Pandemi oncesi ve pandemi donemi iiriin kategorisi tercihlerine ait McNemar testi sonuglari

Uriin Kategorisi »* (Istatistik)  |[p-degeri Anlamhilik Durumu
Gida, stipermarket, yemek siparisi 34.00 < 0,001 Anlamli

Mobilya, ev tekstili 28.00 < 0,001 Anlamli

Giyim, ayakkabu, taki 87.00 0,133 Anlamli degil
Kozmetik 45.00 0,057 Siirda

Saglik iiriinleri, fitness 37.00 0,001 Anlaml

McNemar testi sonuglari, pandemiyle birlikte bazi iirlin kategorilerinde cevrimici
aligveris davramslarinda anlamli degisimler yasandigim ortaya koymaktadir. Ozellikle
gida, mobilya ve saglik iiriinleri gibi kategorilerde pandemi oncesine kiyasla dnemli
diizeyde bir artis gozlemlenmistir. Buna karsin, giyim ve kozmetik kategorilerinde
anlamlilik diizeyine ulagilamamistir; bu da baz tiikketim alanlarinda aligkanliklarin daha
istikrarli kaldigin1 géstermektedir.

Bu bulgular dogrultusunda, Ho hipotezi reddedilmis, H: hipotezi kabul edilmistir.
Pandemi donemi, tiiketici davraniginda dijitallesmeyi yalnizca aligveris siklig1 yoniinden
degil, {irlin kategorisi tercihi agisindan da yonlendirmistir. Bu durum, pandemi siirecinin
yalnizca gegici bir adaptasyon degil, baz1 kategorilerde kalici davranis degisikliklerinin

tetikleyicisi oldugunu gostermektedir.

4.5. Hipotez 5: Saghk ve giivenlik kaygilarinin tiiketici tercihlerini belirlemedeki
etkisi
Ho: Pandemi siirecinde tiiketicilerin aligveris tercihlerinde saglik ve giivenlik

motivasyonu etkili olmamuistir.
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Hi: Pandemi siirecinde saglik ve giivenlik motivasyonu, ¢evrimigi aligveris tercihinde
anlamh etkide bulunmustur.

Pandemi kosullar1 bireylerde saglik, hijyen ve sosyal mesafe gibi konularda hassasiyet
yaratmistir. Bu hipotez kapsaminda, bireylerin pandemi déneminde ¢evrimigi aligveris
yapma tercihlerinde saghik ve giivenlik kaygilarinin belirleyici olup olmadig1 analiz
edilmistir. Bagimsiz degisken olarak “Saglik agisindan daha giivenli oldugu i¢in tercih
ettim” ifadesine verilen 5’1i Likert tipi yanitlar kullanilmistir. Bagimli degisken ise,
katilimcilarin pandemi siiresince en ¢ok kullandiklar1 aligveris yontemi (¢evrimici = 1,
geleneksel = 0) olarak tanimlanmustir.

Analiz siirecinde Binary Logistic Regression yontemi kullanilmistir. Bu yontem,
kategorik bagimli degiskenin (¢evrimigi tercih) bir ya da daha fazla sayisal ya da sirali
bagimsiz degisken tarafindan anlaml sekilde agiklanip agiklanmadigini test etmek icin

uygundur.
Tabloe 7. Saglik-giivenlik motivasyonu ile ¢evrimici aligveris tercihi arasindaki iligkiye ait lojistik

regresyon sonuglari

Bagimsiz Degisken Katsay1 (B)||Std. Hatal||z degeri||p-degeri||95% Giiven Aralig1
Sabit 0,674 0,215 3.135 /0,002 [0,253, 1,096]
Saglik & Giivenlik Skoru||0,031 0,089 0.352 ||0,725 [-0,142, 0,205]

Elde edilen bulgulara gore, “saglik agisindan daha giivenli oldugu i¢in ¢evrimici aligverisi
tercih ettim” ifadesine verilen yanitlar ile bireylerin pandemi doneminde g¢evrimigi
aligveris yapma olasiliklar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski bulunmamustir.
Gortldugi tizere, katilimeilar s6z konusu aliskanliklari saglik ve giivenlik gerekceleriyle
degil; kolay erisilebilirlik, zaman tasarrufu gibi pratik avantajlar ile zorunluluk
durumlarinin  etkisiyle edinmislerdir. (p = 0.725). Bu baglamda, Ho hipotezi

reddedilememis, H: hipotezi desteklenmemistir.

4.6. Hipotez 6: Pandemi sonrasi alisveris sikhi@inin dijital tiikketim davramslarinin
kahcihigina etkisi

Ho: Pandemi sonrasi ¢evrimigi aligveris sikligindaki degisim ile dijital alisveris
davraniglarinin kalicilig1 arasinda anlamli bir iligki yoktur.

Hi: Pandemi sonrasi ¢evrimigi aligveris sikligindaki degisim, dijital aligveris

davraniglarinin kaliciligin1 anlamli sekilde etkilemektedir.
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Katilimcilarin pandemi sonrasi ¢evrimigi aligveris sikligina verdikleri yanitlar dort ana
kategoriye ayrilmistir: ¢evrimici aligveris yapmayanlar, aligveris siklig1 azalanlar, ayni
kalanlar ve daha sik aligveris yapanlar. Bu siniflandirma dogrultusunda, katilimeilarin

pandemi sonrasi dijital aligveris davraniglarini siirdiirme diizeyleri analiz edilmistir.

Tablo 8. Pandemi sonrasi ¢evrimigi aligveris sikligina gore dijital davranis ortalamalart

. Cevrimici Aligverise Eve Servise Once Internete

Pandemi Sonrasi Siklik Skoru

Devam Devam Bagvurma
Cevrimigi aligveris

2.96 2.85 2.67
yapmiyorum
Azaldi 3.48 3.35 3.38
Ayni kaldi 3.53 3.56 3.39
Daha sik 3.88 4.01 3.64

Analiz sonuglari, pandemi sonrasi ¢evrimici aligveris siklig1 arttik¢a, bireylerin dijital
tiikketim davraniglarini siirdiirme egilimlerinin de belirgin sekilde arttigini géstermektedir.
“Daha sik aligveris yaptyorum” yanitini veren grubun ortalama puanlari tiim sorularda en
yiiksek seviyededir (6rnegin eve servis kullaniminda ortalama: 4.01). Buna karsilik hig
aligveris yapmayan grubun ortalamalar1 oldukg¢a diisiiktiir.

Bu bulgular, pandemi sonrasi aligveris davramisindaki siirekliligin, dijital tliketim
aligkanliklarinin kaliciligina isaret ettigini ortaya koymaktadir. Pandemi ddéneminde
gelisen dijital aliskanliklar, 6zellikle aligveris sikligini siirdiiren bireylerde uzun vadeli
bir davranis bigimine doniismiistiir. Dolayisiyla, Ho hipotezi reddedilmis, H: hipotezi
kabul edilmistir.

4.7. Hipotez 7: Gelir diizeyinin iiriin kategorilerine gore cevrimici alisveris tercihleri

uizerindeki etKisi

Aragtirmada, her bir {irlin kategorisi icin bagimli degisken olarak “ilgili kategoride
cevrimigi aligveris yapma durumu” (1 = yapti, 0 = yapmadi) tanimlanmistir. Bagimsiz
degisken olarak ise katilimcilarin gelir diizeyi ordinal yapida ele alinmistir. Her iriin
kategorisi i¢in ayr1 ayri sirali lojistik regresyon (ordinal logistic regression) modeli
uygulanmaistir.
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Tablo 9. Gelir diizeyi ile liriin kategorilerine gore ¢evrimigi aligveris iliskisi

Uriin Kategorisi Katsay: p-degeri Anlamh m (p < 0.05)
Gida -0.008 0.975 Hayir
Kozmetik 0.079 0.753 Hayir
Giyim -0.597 0.152 Hayir
Saghk -0.095 0.762 Hayir
Elektronik -0.013 0.949 Hayir

Model sonuglari, hicbir iiriin kategorisinde gelir diizeyi ile ¢evrimigi aligveris yapma
durumu arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadigim1 gostermektedir. p-

degerlerinin timi 0.05'in tizerindedir. En diisiik p-degeri giyim kategorisinde

gozlemlense de bu deger anlamlilik siniria ulasmamustir (p = 0.152).

Bu bulgular, pandemi siirecinde ¢evrimigi aligverigin gelir diizeyinden bagimsiz olarak

yayginlastigint  ve

gostermektedir.

dijital

tiketimin genis kitleler

tarafindan benimsendigini

4.8. Hipotez 8: Egitim diizeyinin iiriin kategorilerine gore cevrimici ahsveris

tercihleri iizerindeki etkisi

Ho: Bireylerin egitim diizeyi ile pandemi doneminde iiriin kategorilerine gore ¢evrimici

aligveris yapma egilimleri arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Hi: Bireylerin egitim diizeyi, pandemi doneminde iiriin kategorilerine gore ¢evrimici

aligveris tercihlerini anlamli sekilde etkilemektedir.

Her bir iiriin kategorisi i¢in bagimli degisken olarak “ilgili kategoride ¢evrimigi aligveris
yapma durumu” (1 = yapti, 0 = yapmadi), bagimsiz degisken olarak ise egitim diizeyi

alimmistir. Egitim diizeyi ordinal yapiya doniistiiriilerek her iiriin grubu i¢in ayr1 ayr1 sirali

lojistik regresyon (ordinal logistic regression) modeli uygulanmistir.

Tablo 10. Egitim diizeyi ile iiriin kategorilerine gore ¢evrimigi alisveris iliskisi
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Uriin Kategorisi Katsay: p-degeri Anlamh m (p < 0.05)
Gida 0.184 0.451 Hayir
Kozmetik -0.158 0.530 Hayir
Giyim -0.641 0.110 Hayir
Saglik -0.415 0.191 Hayir
Elektronik -0.116 0.550 Hayir

Model sonuglari, tiim iiriin gruplarinda egitim diizeyinin ¢evrimici aligveris yapma
tercihleri lizerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkisinin olmadigini ortaya
koymaktadir. p-degerleri 0.05’in tiizerindedir. En giiclii iliski giyim kategorisinde
gbzlemlenmis olsa da anlamlilik sinirin1 agamamaistir (p = 0.110).

Bu sonuglar, pandemi siirecinde ¢evrimici alisverigin egitim diizeyinden bagimsiz olarak

yayginlagtigini ve dijital aliskanliklarin genis kitlelerce benimsendigini gostermektedir.

4.9. Hipotez 9: Kolaylik ve zaman kazanci motivasyonunun davrams siirekliligine
etkisi

H°: Zaman ve kolaylik motivasyonu, pandemi sonrasinda ¢evrimigi aligveris devamini
etkilememistir.

H': Zaman ve kolaylik motivasyonu, pandemi sonrasinda c¢evrimigi aligveris
davraniglarini olumlu yonde etkilemistir.

Bu analizde, zaman ve kolaylik motivasyonu ile pandemi sonrasindaki ¢evrimici
aligveris davraniglariin siirekliligi arasindaki iliski ordinal lojistik regresyon modeli ile
test edilmistir. Bagimli degisken olarak ¢evrimigi aligverise devam etme diizeyi (1: Hig
yapmiyorum — 4: Daha sik yapiyorum) alinmis, bagimsiz degisken olarak ise zaman
kazanc1 ve kolaylik motivasyonlar1 dikkate alinmistir.

Model sonuglarina gore, "Zaman kazandirdi" ifadesine verilen yliksek dereceli yanitlar
ile pandemi sonrasi aligveris davranisi arasinda anlamli ve pozitif yonlii bir iligki
bulunmustur (p < 0.01). Model katsayis1 pozitif olup, zaman tasarrufu algisinin aligveris

davraniginin stirekliligini destekledigi goriilmiistiir.

Tablo 11. Zaman kazanci algisi ile pandemi sonrast aligveris davranisi arasindaki regresyon sonuglart

Bagimsiz Degisken | Katsayi|[p-degeri||Anlamlilik
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Zaman Kazanci Algis1/|0.462  {[<0.01 ||Anlamh

Bu sonuglar, zaman ve kolaylik motivasyonunun sadece pandemi donemine 6zgii gegici
bir durum olmadigini, ayn1 zamanda aligveris davranislarinin kalicilig iizerinde de etkili

oldugunu ortaya koymaktadir. Ho hipotezi reddedilmis ve Hi hipotezi kabul edilmistir.

4.10. Hipotez 10: Mobil uygulama kullanimui ile hizh karar verme egilimi arasinda
anlaml iliski vardir

Ho: Mobil aligveris uygulamalarini kullanmak ile daha hizli karar verme arasinda
anlaml bir iligki yoktur.

Hi: Mobil aligveris uygulamalarini kullanan bireyler, satin alma kararlarin1 daha hizl
vermektedir.

Mobil aligveris uygulamasi kullanan bireyler ile diger aligveris yontemlerini tercih eden
bireyler karsilagtirilarak, mobil kullanicilarinin hizli karar verme egilimleri analiz
edilmistir. Veriler parametrik olmayan dagilim gosterdigi i¢in Mann-Whitney U testi
uygulanmustir.

Analiz sonucunda, mobil uygulama kullanicilarinin karar verme hizi puanlar1 anlaml
diizeyde daha yiiksek bulunmustur (p < 0.05). Bu durum, mobil aligveris ortaminin hizl
ve pratik karar alma siireclerini tesvik ettigini gostermektedir. Ho hipotezi reddedilmis,

H: hipotezi kabul edilmistir.

Tablo 12. Mobil uygulama kullanimi ve karar verme egilimi arasindaki farklilik (Mann-Whitney U Testi)

Grup Ortalama Likert Puam  ||Test Istatistigi p-degeri ([Anlamhilik
Mobil Uygulama .

4.21 Mann-Whitney U <0.05 Anlaml
Kullanicilart

Diger Yontem
3.58
Kullananlar

Sonug olarak, mobil uygulamalar yalnizca erigim kolaylig1 sunmakla kalmay1p, ayni

zamanda satin alma kararlarinin daha hizli alinmasina da katki saglamaktadir.
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5. SONUC VE ONERILER
5.1. Sonug
Bu calisma, Covid-19 pandemisinin ¢evrimigci alisveris davranislart tizerindeki etkisini
Alanya orneginde inceleyerek, dijital tiiketim egilimlerinin pandemi sonrasinda da
stirdiirtiliip stirdiiriilmedigini ortaya koymay1 amaglamistir. Pandemi, bireyleri fiziksel
magaza ortamlarindan uzaklastirarak dijital kanallar araciligiyla aligveris yapmaya
zorunlu hale getirmistir. Bu zorunluluk, baslangicta bir gecici ¢oziim gibi goriinse de
zamanla tiiketicilerin aliskanliklarini, algilarint ve beklentilerini kalict sekilde
sekillendirmistir. Tezin temel sorusu, bu doniisiimiin gegici bir uyum mu yoksa kalici bir
davranissal degisim mi oldugu iizerine kuruludur.
Yapilan analizler, bu doniisiimiin yalnizca kisa vadeli bir adaptasyon degil, ayn1 zamanda
uzun vadeli bir aligkanlik degisimi oldugunu agik¢a ortaya koymustur. Bagimli 6rneklem
t-testi ile pandemi Oncesi ve pandemi donemi ¢evrimigi aligveris sikligi
karsilastirildiginda, anlamli bir fark bulunmus (t =-24.327; p <0.001), bu da pandemi ile
birlikte ¢evrimici aligverisin dikkate deger oranda arttigim1 gostermistir. Katilimeilarin
%68,4’1i pandemi doneminde ¢evrimigi aligveris sikliginin arttigini belirtmis; %65,2’si
ise pandemi sonras1 donemde de bu aliskanlig: siirdiirdiigiinti ifade etmistir. Bu bulgu,
cevrimici aligverisin artik yalnizca zorunluluk temelli degil, ayn1 zamanda tercih edilen
bir tiiketim bi¢imi haline geldigini gostermektedir.
Bu baglamda, Bayar (2020) tarafindan yapilan c¢alisma da pandemi ddneminde
tiiketicilerin rasyonel satin alma davranislar sergiledigini ve online aligverise yonelik
tutum ile davranigsal niyetlerin yliksek oldugunu ortaya koymustur. Bayar’in bulgulari,
pandemi sonrasit online aligveris aliskanliklarinin kalict oldugunu gdstermekte ve
ozellikle egitim diizeyi yliksek bireylerin bu aligkanlig: siirdiirme egiliminde oldugunu
desteklemektedir.
Ozellikle temel ihtiyaglarin karsilanmasinda ¢evrimici aligverisin rolii belirginlesmistir.
Anket verilerine gore, katilimcilarin %72,7°si pandemi doneminde en ¢ok gida,
siipermarket ve yemek siparisi kategorilerinde ¢evrimici alisveris yaptigini belirtmistir.
Bu oran, ¢evrimigi aligverisin yalnizca teknoloji iirlinleri veya giyim gibi geleneksel
dijital aligveris alanlariyla siirli kalmadigini; aksine giinlilk yasamin vazgecilmez
pargasi haline geldigini gostermektedir. Ayrica, katilimcilarin 6nemli bir kism1 pandemi
sonrasinda da gida iirlinlerini ¢evrimici satin almaya devam ettiklerini ifade etmis; bu da

dijitallesmenin temel tiikketim alanlarina niifuz ettigini gostermektedir.
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Hilal Onge'nin (2023) calismas1 da pandemi déneminde tiiketici davranislarinin
ekonomik olmanin yani1 sira psikolojik ve sosyal faktorlerle sekillendigini gostermistir.
Onge, panik hali ve saglik kaygilarmin tiiketici kararlari {izerindeki etkisini vurgulamakta
ve bu siiregte davranigsal iktisadin 6nemli bir analiz araci oldugunu belirtmektedir. Bu da
bizim c¢alismamizdaki giivenlik ve kolaylik algisinin aligveris davramiglarini nasil
etkiledigiyle ortiismektedir.

Coklu regresyon analizine gore, tiiketici davranislarinin kaliciligi {izerinde en etkili
degiskenin “zaman kazanci ve kolaylik” algis1 oldugu tespit edilmistir (B = 0.462; p <
0.01). Bu bulgu, dijital aligverisin yalnizca zamandan tasarruf saglamakla kalmay1p, ayni
zamanda bireyler icin giinliik yasamda kolaylastirici bir ara¢ haline geldigini ortaya
koymaktadir. Ek olarak “fiyat karsilastirma imkani” (B = 0.288; p < 0.05) ve “iirlin
cesitliligi” (B = 0.211; p < 0.05) gibi unsurlar da tiiketici kararlar1 {izerinde istatistiksel
olarak anlaml bir etki yaratmistir. Bu faktdrlerin kaliciliga olan katkisi, bireylerin sadece
giivenlik endisesiyle degil, bilingli tercihler dogrultusunda c¢evrimigi aligverise
yoneldigini gostermektedir.

Ayse Utkan Kahraman’in (2024) calismast da e-ticaret platformlarinin tiiketici
tercihlerinde dnemli oldugunu ve cinsiyet ile yasa gore iriin tercihleri farkliliklarinin
gozlemlendigini gostermektedir. Bu bulgular, bizim caligmamizdaki iiriin kategorisi
tercihleriyle uyumlu olup, dijital aligverisin ¢ok boyutlu bir yapiya sahip oldugunu
desteklemektedir.

Mobil aligverisin karar siireclerine etkisi de ¢alismanin 6nemli bulgularindan biridir.
Mann-Whitney U testi sonuclari, mobil uygulama kullanan bireylerin aligveris
kararlarini, mobil uygulama kullanmayanlara kiyasla daha hizli verdiklerini ortaya
koymustur (U = 21436.000; p = 0.041). Bu durum, mobil teknolojilerin kullanici
davranisini nasil hizlandirdigini ve doniistiirdiigiinii gdstermektedir. Ozellikle geng
bireylerde (18-34 yas), mobil alisveris davranmiglarinin daha baskin oldugu, bu yas
grubunun dijitallesme ile daha yiiksek bir uyum i¢inde oldugu gézlenmistir.
Demografik analizler de cevrimici aligverisin kaliciligi konusunda 6nemli ipuglari
sunmustur. Yiiksek gelir ve egitim grubunda yer alan bireyler, pandemi sonras1t donemde
de cevrimigi aligverise daha yiiksek diizeyde devam etmektedir. Bu gruplar, teknolojik
araclara erisimdeki avantajlar1 nedeniyle dijital tiiketimi daha hizli ve siirdiiriilebilir
bigimde benimsemistir. Uriin kategorisi tercihleri agisindan ise gida, elektronik ve kisisel

bakim {riinlerinde ¢evrimigi aligverisin pandemi sonrasinda da devam ettigi; buna
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karsilik tekstil ve eglence kategorilerinde geleneksel aligverise kismen geri doniis oldugu
tespit edilmistir.

Temel Bilesenler Analizi (PCA) sonucunda elde edilen bes faktér (zaman ve kolaylik,
fiyat avantaji, tlirlin cesitliligi, gliven algist ve teknik erisilebilirlik), toplam varyansin
%62,74°1inli agiklamistir. Bu faktorler, ¢evrimici alisveris davranisinin ¢ok boyutlu bir
yapiya sahip oldugunu ve tiiketicilerin bu deneyimi sadece ekonomik degil, psikolojik ve
teknolojik agilardan da degerlendirdigini gostermektedir.

Sonug olarak, bu ¢alisma pandemi siirecinin yalnizca saglik ve sosyal yasami degil, ayn1
zamanda bireysel tliketim kaliplarin1 da derinden etkiledigini ve kalict bigimde
dontstiirdiigiinii ortaya koymaktadir. Alanya 6zelinde elde edilen veriler, ¢evrimigi
aligverisin artik alternatif degil, norm haline geldigini gostermekte; 6zellikle temel ihtiyag
kategorilerinde dijitallesmenin kalict oldugunu isaret etmektedir. Yerel isletmelerin, bu
dontisiim siirecine adapte olmalar1 biiylik 6nem tasimaktadir. Kullanici dostu mobil
uygulamalar, gelismis dijital altyapi, hizli teslimat sistemleri ve miisteri memnuniyetine
odakl1 dijital stratejiler, hem tiiketici sadakati hem de rekabet giicii a¢isindan kritik rol
oynamaktadir.

Bu baglamda, ¢alismanin sundugu bulgular hem akademik literatiire hem de uygulayicilar
icin politika Onerilerine katki sunmaktadir. Pandemi siirecinin dijital doniisiimii nasil
hizlandirdigini ve bu dontisiimiin kalicilik diizeyini anlamak, gerek kamu politikalar1

gerekse ticari stratejiler acisindan gelecege yonelik degerli bilgiler sunmaktadir.

5.2. Cahismanin sinirlamalar

Bu arastirma, Alanya’da yasayan bireylerin pandemi siirecindeki ¢evrimigi aligveris
aligkanliklarimi  degerlendirmeyi amaglamis olmakla birlikte, bazi1 yontemsel ve
uygulamaya iliskin sinirhiliklar igermektedir.

[lk olarak, arastirma verileri anket yontemiyle elde edilmis ve katilimeilarin beyanlarina
dayali 6z-bildirimlerle toplanmistir. Bu durum, 6zellikle pandemi Oncesi doneme ait
aligveris davranislarinin hatirlanmasinda geri ¢agirma yanlhili§ina (recall bias) yol
acabilir. Katilimcilarin gegmis deneyimlerini eksiksiz hatirlamalart her zaman miimkiin
olmayabilir.

Ikinci olarak, c¢alisma kesitsel (tek zamanli) bir arastirma tasarimi kullanilarak

yiirtitiilmiistiir. Bu nedenle, zaman igerisinde davranislarin nasil degistigini veya hangi
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faktorlerin bu degisime neden oldugunu nedensel diizeyde degerlendirmek miimkiin
olmamustir.

Ucgiincii olarak, veri toplama siireci ¢evrimici ortamda yiiriitiildiigii icin internet erigimi
olmayan ya da dijital platformlara mesafeli bireyler arastirma diginda kalmis olabilir. Bu
durum, 6zellikle daha yash bireylerin ya da dijital okuryazarlik diizeyi diisiik gruplarin
temsil edilmesini zorlastirmis ve orneklemin genel temsiliyeti iizerinde kisitlayici bir
etkide bulunmus olabilir.

Doérdiincii olarak, calisma yalnizca Alanya ilgesiile sinirli tutulmustur. Alanya'nin
sosyoekonomik yapisi, turizm agirlikli ekonomisi ve dijital hizmetlere erisim olanaklar1
Tiirkiye’nin diger bolgelerine gore farklilik gosterebilir. Bu nedenle, elde edilen
bulgularin baska sehirler ya da kirsal bolgeler i¢cin genellenmesi dikkatli bir yorum

gerektirir.

5.3. Oneriler

5.3.1. Gelecek arastirmalar icin oneriler

Bu ¢alisma, Alanya 6rnegi lizerinden yiiriitiilmiis olup belirli bir bolgeye ve drnekleme
dayanmaktadir. Bu nedenle, gelecekte yapilacak arastirmalarin farkli cografi bolgeleri
kapsayacak bicimde genisletilmesi, bulgularin genellenebilirligini  artiracaktir.
Tirkiye’nin farkli sosyo-ekonomik ve kiiltiirel yapiya sahip sehirlerinde benzer
arastirmalar gerceklestirilerek bolgesel karsilastirmalar yapilabilir. Ozellikle kirsal
bolgelerde yasayan bireylerin dijital erisim diizeyleri, ¢evrimigi aligveris egilimlerini
nasil etkiledigi arastirilabilir.

Ayrica, bu ¢alisma agirlikli olarak nicel verilerle yiirtitiilmiistiir. Gelecek calismalarda
nitel veri toplama yoOntemlerine (6rnegin derinlemesine goriismeler, odak grup
caligsmalar1) yer verilerek tiiketici motivasyonlari, algilar1 ve diren¢ noktalari daha
derinlemesine analiz edilebilir. Boylece, sayisal bulgularin arkasindaki psikolojik ve
sosyolojik dinamikler daha iyi anlasilabilir.

Bunun yaninda, bu aragtirmada temel olarak aligveris sikligi ve tercihleri iizerine
yogunlasilmigtir. Gelecek ¢aligmalarda 6deme giivenligi, veri mahremiyeti, iade stiregleri
ve kullanic1 deneyimi gibi e-ticaretin daha teknik ve operasyonel boyutlari da ele
almabilir. Ozellikle pandemi sonras1 dénemde tiiketicilerin dijital platformlara olan giiven
diizeyi ve sadakati gibi konular incelenerek uzun vadeli davranis modelleri ortaya

konabilir.
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Son olarak, bu ¢alisma pandemi donemine odaklanmis olsa da, uzun dénemli panel veri
setleriyle tiiketici davraniglarindaki degisimi zaman i¢inde izleyen aragtirmalar yapilmasi
oldukg¢a yararl olacaktir. Bu tiir arastirmalar, davraniglarin gecici mi yoksa yapisal mi

oldugunu ¢ok daha saglikli bicimde ortaya koyabilir.

5.3.2. E-Ticaret Ekosistemi icin uygulamal o6neriler

Aragtirma bulgulari, cevrimigi aligveris davranislarinin pandemiyle birlikte ciddi bir ivme
kazandigin1 ve biiyiik dl¢lide kalict hale geldigini gostermektedir. Bu baglamda, hem
kamu otoriteleri hem de 6zel sektor aktorleri igin bir dizi uygulamaya yonelik Oneri
sunulabilir.

I1k olarak, yerel isletmelerin dijitallesme siirecleri hizlandirilmali ve KOBI’lerin e-ticaret
altyapilarina kolay erisimi tesvik edilmelidir. Belediyeler, kalkinma ajanslar1 ve ticaret
odalar1 aracilifiyla dijital pazarlama, e-magaza yonetimi ve mobil uygulama kullanimi
konularinda egitim ve danigsmanlik destekleri saglanabilir.

Ikinci olarak, mobil alisveris deneyimi iyilestirilmeli ve kullanici dostu uygulamalar
gelistirilmeye odaklanilmalidir. Ozellikle pandemi siirecinde mobil uygulamalar
araciligiyla yapilan aligverisin hizli karar verme ve islem kolaylig1 acisindan avantaj
sagladig tespit edilmistir. Bu nedenle mobil platformlarin sade, erisilebilir ve giivenli
olmasu tiiketici sadakatini artiracaktir.

Ugiincii olarak, lojistik altyapilarn ve teslimat aglarinin giiglendirilmesi biiyiik énem
tagimaktadir. Pandemi doneminde 6zellikle gida ve temel ihtiyag {irlinlerinin zamaninda
teslimi tiiketiciler agisindan belirleyici bir faktor olmustur. Kargo stirelerinin kisaltilmasi,
teslimat saatlerinin esneklestirilmesi ve siirdiiriilebilir (¢evre dostu) teslimat modellerinin
yayginlastirilmasi 6nerilmektedir.

Dordiincii olarak, dijital giivenlik ve veri gizliligi konularinda seffaflik artirilmals,
tilketicilerin kisisel verilerinin korunmasi konusunda giiven duymalar1 saglanmalidir. Bu
dogrultuda hem mevzuat giincellenmeli hem de dijital platformlar, kullanicilarina veri
isleme politikalarini agik bigimde sunmalidir.

Son olarak, e-ticaretin yalnizca biiyiik sehirlerde degil, dijital erisimi gorece daha sinirlt
olan bolgelerde de yayginlastirilmasi i¢in altyap1 yatirimlar: yapilmali; 6zellikle internet
erisimi, dijital okuryazarlik ve mobil cihaz kullanimi1 konularinda kapsayici dijital
politikalar gelistirilmelidir. Boylece e-ticaretin sundugu firsatlar daha genis bir niifus

kesimine ulastirilabilir.
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7.EKLER
ANKET FORMU
LUTFEN BU DOKUMANI DIKKATLICE OKUMAK ICIN ZAMAN AYIRINIZ

Sizi Dr. Ogr. Uyesi SEZIN ZENGIN FARIAS MARTINEZ danismanliginda NTHAD

ALAKBAROYVY tarafindan yiiriitiilen “Pandeminin e-ticaret alaninda tiiketicilerin satin alma

davranislarina etkileri ve pandemi sonrasi bu etkilerin kalicihigi: Alanya érnegi” baslikli

arastirmaya davet ediyoruz. Bu arastirmaya katilip katilmama kararini vermeden 6nce, arastirmanin
neden ve nasil yapilacagini bilmeniz gerekmektedir. Bu nedenle bu formun okunup anlasilmasi biiyiik
onem tasimaktadir. Eger anlayamadiginiz ve sizin igin agik olmayan seyler varsa, ya da daha fazla bilgi
isterseniz bize sorunuz.

Bu ¢aligmaya katilmak tamamen goniilliiliik esasina dayanmaktadir. Calismaya katilmama veya

katildiktan sonra herhangi bir anda ¢aligmadan ¢ikma hakkinda sahipsiniz._Calismayi yanitlamamz,

arastirmaya katihm icin onay verdiginiz biciminde yorumlanacaktir. Size verilen formlardaki sorular
yanitlarken kimsenin baskisi veya telkini altinda olmayin. Bu formlardan elde edilecek kisisel bilgiler

tamamen gizli tutulacak ve yalnizca arastirma amaci ile kullanilacaktir.

1.GENEL BILGILER

Cinsiyetiniz

OKadin OErkek

Medeni Durumunuz

OBekar OEvli

Yasiniz

018-25 [26-34 [135-44 [145-57 [ 58 ve iizeri

Egitim Durumunuz (Son mezun oldugunuz okul)

O Ortadgretim-Lise [J Yiiksekokul [I Lisans [0 Lisansiistii

Mesleginiz

O Ozel Sektor Cahsami 0 Kamu ¢ahisam O Ogrenci O Emekli O Serbest Meslek Sahibi

O Girisim Sahibi O Ev Hammm O Calismyor

Aylik Kisisel Geliriniz

0022.104 TL ve alt: (0 22.105-30.000 TL 1 30.001-40.000TL [ 40.001TL -50.000TL I
50.001 TL ve iizeri
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2. Pandemi Oncesi E-Ticaret Ahskanliklari

1.Covid-19 6ncesinde, genel olarak ne siklikla ¢evrimici alisveris yapiyordunuz?
0 Hi¢c yapmazdim [ Ayda bir [ Haftada bir [1 Haftada birkac kez [1 Giinde birkag

kez

2.Pandemi 6ncesinde en ¢ok hangi tiir iiriinleri ¢evrimici olarak satin aliyyordunuz?
O Gida [0 Moda ve giysi [ Elektronik iiriinler [J Kitap ve eglence icerikleri (1 Ev

esyalar1 (1 Saghk ve giizellik iiriinleri

3.Covid-19 oncesi ¢evrimici ahisveriste en 6nemli karar verme kriteriniz neydi?
O Fiyat O Uriin Kkalitesi (0 Satic1 giivenilirligi O Uriin yorumlari ve degerlendirmeler (]

Teslimat siiresi

3. Pandemi Donemi E-Ticaret Ahskanhklar:

4.Pandemi doneminde cevrimici aligveris sikhigimiz nasil degisti?

O Azaldi O Aym kaldi [ Artti

5.Covid-19 pandemi siireci icerisinde en cok hangi aligveris yontemini kullandiniz?
OGeleneksel-fiziksel ahisveris (Fiziksel magazalardan, marketlerden vb.)

Ointernet iizerinden ¢evrimici alisveris (Banabi, Getir vb. eve servis uygulamalar

dahil)

6.Covid-19 pandemi siirecinde ¢evrimici ahsveris yapma sikhiginiz ile geleneksel

aligveris yapma sikhiginizi karsilastirdigimizda, ¢evrimici ahisverisin agirhi@ nasildir?
O Kolayda iiriinler haricinde (ekmek, tuz gibi) cogunlukla online aligveris yaptim
O Ahsverisimin 6nemli bir kismini ¢cevrimici alisveris sitelerinden yaptim

J Ahgverisimin sadece kiiciik bir kismini ¢cevrimigi aligveris iizerinden yaptim

7.Pandemi doneminde asagidaki cevrimici alisveris kategorilerinde en ¢ok hangilerine
para harcadimz? [IGida, siipermarket, yemek siparisi vb. (1Mobilya, ev tekstili vb.
OGiyim, ayakkab, taki, aksesuar, moda vb. 0 Kozmetik, cilt bakim vb. OO Saghk
iiriinleri, gida takviyesi, fitness vb. [1 Elektronik, teknoloji vb. O Kitap, dergi vb. [

Hobi, oyun, eglence, film vb.
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8.Asagidaki hangi ifade pandemi doneminde cevrimici alisveris yapma tercihinizi

aciklar?

OSaghk acisindan daha giivenli bir alisveris sagladigi i¢in

[0 Daha rahat ve kolay bir ahisveris siireci oldugu icin

[J Daha uygun fiyath iiriinlere erisebildigim icin

O Aradigim iiriinlerle ilgili bilgi ve yorumlara daha kolay erisebildigim icin
O Uriin cesitliligi acisindan daha cok imkén sagladig icin

Oindirimler, kuponlar gibi ¢esitli kampanyalar ve promosyonlar oldugu icin

9.Pandemi doneminde cevrimici aligverisler size ne acidan en cok katki saglad1?

OSaghk ve giivenlik saglad:
OZaman faydasi ve kolaylik sagladi

OEkonomik anlamda fayda sagladi

4. Pandemi Sonrasi E-Ticaret Ahskanhklar:

10.Pandemi sonrasi ¢evrimici alisveris sikhi@iniz nasil degisti?
O Hala onceki doneme gore daha sik alisveris yapiyorum

U Aym sikhikta alisveris yapiyorum

0 Ahlsveris sikhigim azaldi

O Cevrimici aligveris yapmiyorum

11.Pandemi sonrasi aligveris aliskanhklarinizda en biiyiik degisiklik ne oldu?
O Daha fazla ¢evrimici aligveris yapiyorum

U Fiyat karsilastirmasi yapma ahskanh@im artti

00 Yorum ve degerlendirmeleri ¢cok daha fazla dikkate aliyorum

O Siirdiiriilebilir ve etik iiriinler almaya basladim
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0 Hicbir degisiklik olmadi

12.Pandemi sonrasi alisveris yaparken hangi faktorler daha fazla 6nem kazand1?
O Teslimat hiz1

0 Uriinlerin hijyenik ve giivenli olmasi

0 Ucretsiz kargo ve indirimler

O Uriinlerin siirdiiriilebilir ve etik iiretim siireclerine sahip olmasi

5. E-Ticaretin Gelecegi ve Pandemi Sonrasi Davramslar

13.Pandemi sonrasi, gelecekte ¢cevrimici aligveris yapmayi daha fazla tercih edeceginizi

diisiiniiyor musunuz?

O Evet, pandemi sonrasi alisveris alisgkanhiklarim kalici olarak degisti
[ Hayir, pandemi bittiginde eski ahsveris aliskanhiklarima dénecegim

O Kararsizim

14.Pandemi sonrasi, cevrimici aligverisin avantajlar1 hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?

O Hizh ve kolay alisveris imkani
O Fiziksel magazalarda olusan kalabahktan ka¢inma
O Evden ahigveris yapma rahathgi

0 Zaman tasarrufu saglama

15.Pandemi sonrasi hangi ahisveris aliskanhklarimiz kesinlikle kalici olacak?
O Cevrimici ahsveris yapma sikligim artti
U Yorum ve degerlendirmelere daha fazla dikkat ediyorum

O Siirdiiriilebilir iiriinleri tercih ediyorum

6.Pandemi Sonrasi E-Ticaret: Tiiketici Alisveris Davramslari ve Gelecek

Tahminleri
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Liitfen Covid-19 donemindeki aliskanhklarinizi

diisiinerek, asagida verilen ifadelere katilma

derecenize gore isaretleme yapiniz.

Kesinlikle

Katilmiyorum

Katilmyoru

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle

katiliyorum

iFADE

16.Artik finansal konulara daha fazla 6nem

veriyorum

17.Her zaman kullandigim iiriinler yerine daha

ekonomik iiriinler tercih etmeye basladim

18.Covid-19 pandemi siirecinde 6nceki donemlere
gore daha fazla internet iizerinden alisveris

yapmaktayim ve e ticareti kullanmaktayim.

19.Pandemi siiresince internet iizerinden verdigim
iiriin siparisleri veya yapilan ahsverislerde
simdiye kadar herhangi bir sorunla

karsilasmadim.

20.Normal zamanlarda yaptigim fiziksel ahisveris,
pandemi siirecince yaptigim internet
alisverislerime gore daha eglenceli ve daha fazla

tatmin edicidir.

21.Covid-19 doneminde cevrimici alisveris bana

zaman kazandiriyor.

22.Pandemi doneminde, ahisveris yaparken iiriin

yorumlari ve puanlarina daha fazla dikkat ettim.

23.Pandemi sonras1 alisveris yaparken, iiriinlerin
giivenligi benim i¢in her zamankinden daha

onemli hale geldi.

24.Pandemi sonrasi ¢cevrimici aligveris sikligim

hala daha yiiksek seviyelerde kalda.
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25.Pandemi sonrasinda cevrimici aligveris
yaparken fiyat karsilastirmalarim1 daha fazla

yapiyorum.

26. Cevrimici ahisveris, pandemi zamaninda
erisilmesi zor iiriinleri satin almak icin en iyi

yerdir.

27.Bu pandemi bittikten sonra bile cevrimici

alisveris yapmaya devam edecegim.

28.Pandemi bittikten sonra eve servis yapan

uygulamalar: kullanmaya devam edecegim.

29.Pandemi bittiginde de fiziksel alisveris yerine
ihtiyacim olan iiriin ve hizmetleri satin almak icin

oncelikle internete basvuracagim.

30.Pandemi sonrasi ¢cevrimici aligveriste iiriinlerin

siirdiiriilebilirligi benim icin daha énemli oldu.

31.Pandemi sonrasi, alisveris yaparken iiriinlerin

hizh teslim edilmesi beklentim artti.

32.Pandemi sonrasi e-ticaretin daha da

biilyiiyecegini diisiiniiyorum.

33.Pandemi sonrasi cevrimici aligverisin, fiziksel
magazalarda ahsveris yapmaktan cok daha tercih

edilebilir oldugunu diisiiniiyorum.

34.Pandemi sonrasi, ¢cevrimici aligverisin sagladigi
kolayliklar nedeniyle fiziksel magazalara gitme

ihtiyaci daha az hissediyorum.

35.Pandemi sonrasi aligveris ahiskanhklarimda
daha fazla dijital 6deme yontemini tercih

ediyorum.
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