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Varligimi siirdiirmeye devam eden Covid-19 salgimi sosyo-kiiltiivel, saglik, ekonomik ve psikolojik anlamda
degisimlere neden olmustur. Bu degisimlerin basinda ise tiiketici davranislari gelmektedir. Diinya niifusunun
yaklagsik ticte birini olusturan Z kusagi satin alma karar siireglerinde onemli bir etkiye sahiptir. Satin alma karar
stireglerindeki etkinligi ve trend belirleyici ozelligine sahip Z kusagmmin Covid-19 gibi olaganiistii bir donemdeki
titketim davramslarimin tespit edilmesi onem arz etmektedir. Bu baglamda bu c¢alismada Z Kusagu tiiketici
davramglarmin Covid-19 Siirecinden Post-Covid donemine degisiminin degerlendirmesi amaglanmaktadr. Bu
amagla oncellikle Z kusag bireylerin Covid-19 stirecindeki tiiketici davranislart belirlenecek ardindan Post-Covid
doneminde tiiketici davraniglarinin nasil olacagina yénelik ongoriilerde bulunulacaktir.

Calismada nitel aragtirma desenlerinden 6rnek olay yonteminden yaralamilmistir. Bu dogrultuda olgiit 6rnekleme ile
belirlenen 40 iiniversite ogrencisi ile yapilandirilmis gériisme formlart araciligi ile veriler toplanmistir. Elde edilen
veriler MAXQDA paket programi ile icerik analizine tabi tutulmugstur. Analiz sonucunda Covid-19 siirecindeki
titketici davramglar: kategorisi altinda toplam bes tema yer almaktadir. Bu temalar harcama yapilan iiriin-hizmet ve
sektorler, aligveris siklig siivesi ve odeme tutarlari, alisveris tutumu, aligverig sonrasi yeni tiiketici davranist ve
aligveris platformlar: ve 6deme sekillleridir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici Davramislari, Z kusagi, Post Covid Donemi
Abstract

The Covid-19 epidemic, which continues to exist, has caused socio-cultural, health, economic and psychological
changes. At the beginning of these changes is consumer behavior. Generation Z, which accounts for about a third of
the world's population, has a significant impact on purchasing decision processes. Generation Z has efficiency and
trend-setting features in purchasing decision processes. For this reason, it is important to determine the consumption
behaviors in an extraordinary period such as Covid-19.

The aim of the study is to evaluate the change of Z Generation Consumer Behaviors from the Covid-19 Process to
the Post Covid-19 Period. Then, predictions will be made about how consumer behavior will be in the Post-Covid
period.
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In the study, the case study method, which is one of the qualitative research designs, was preferred. Data were
collected through structured interview forms with 40 university students determined by criterion sampling. The
obtained data were subjected to content analysis with the MAXQDA package program. As a result of the analysis,
there are a total of five themes under the category of consumer behavior in the Covid-19 process. These themes are;
products, services and sectors, shopping frequency duration and payment amounts, shopping attitude, new consumer
behavior after shopping, shopping platforms and payment methods.

Key Words: Consumer Behavior, Generation Z, Post Covid Period

Giris

Diinya iizerinde Kara Veba Salgmindan itibaren yasanmus biiytik salginlardan biri olan Covid-19 salgim
ile her alanda bir degisim siireci baglamistir. Ozellikle tiiketiciler yasadiklar1 baska kriz donemlerinde

oldugu gibi tiiketim yapilarim1 ve egilimlerini gbzden gegirmis hatta yasanilan kisitlamalarla birlikte
zorunlu adaptasyonlar saglamislardir.

Covid-19 salgini her ne kadar oncelikle saglik tabanli bir kriz olsa da bulasiciliginin ¢ok fazla ve 6liim
oranlarinin yiliksek olmasi nedeni ile yogun 6nlemler alinmasina neden olmustur. Bu yogun énlemlerden
ilki sokaga ¢ikma kisitlamasinin uygulanmasi olmustur. Tiiketim faaliyetlerinde karar verici roliinde
onemli bir etkiye sahip olan Z kusagi Covid-19 salgini siirecinde sokaga ¢ikma kisitlamasina maruz
kalan gruplar igerisinde yer almistir. Stiregte alinan bu 6nlemlerin de etkisi ile sosyal ve ekonomik
hayata yansiyan degisimler olmus ve olmaya devam etmektedir. Tiketici davraniglarinda meydana
gelen degisim siireci ise bunlardan birtanesidir. Bu dogrultuda bu ¢alismada Z Kusagi Tiiketici
Davranislarinin  Covid-19 Siirecinden Post Covid-19 Ddnemine degisiminin degerlendirmesi
amaclanmaktadir.

Bu amagla incelenen literatiirden “Covid-19 siireci Z kusag tiketici davraniglarii  nasil
etkilemistir?”, “Covid-19 siirecinde Z kusaginin tiiketici davranislar1 ve tiikketim aliskanliklar1 nasil
olmustur?” ve “Post-Covid donemde Z kusaginin tiiketici davraniglart nasil olacaktir?” sorularinin
cevaplarinin arastirilmasinin yerinde olacagi kanisina varilmaistir.

Covid-19 siirecinde tiiketici davraniglarina iligkin yapilan ¢alismalar incelendiginde Z kusagina yonelik
bir calismaya rastlanmamis olmasi ve nitel yontem tercih edilerek arastirma konusunda derinlemesine
bilgi edinmek amacinin olmasi ¢alismay1 6zgiin kilmaktadir. Ayrica ¢aligma tiiketim aligkanliklari ile
pazarda etkili bir role sahip olan Z kusaginin hala devam etmekte olan Covid-19 siirecine iliskin
aligkanliklarinin ortaya konmasi ve Post-Covid doneme iliskin davranislarma yonelik bir 6ngorii
olusturmasi agisindan 6nem arzetmektedir.

Caligma kapsaminda ilk olarak kavramsal ¢erceveye yer verilmis ve Covid-19 siireci, Z kusagi ve Z
kusag: tiiketicilerin satin alma davranisi incelenmistir. Calismanin ikinci kisminda arastirmanin
metodolojisine yer verilmis daha sonra ise verilerin analizi ve elde edilen arastirma bulgular ele
alinmistir. Sonug kisminda ise ¢alismanin genel sonuglar1 baglaminda degerlendirme yapilarak 6neriler
gelistirilmistir.

Literatiir

Diinya Saglik Orgiitii (WHO) tarafindan Mart 2020’de pandemi olarak ilan edilen Covid-19 bulas
diizeyinin yiiksek olmas1 nedeniyle iilkelerin sik1 &nlemler almalarina neden olmustur. Ulkeler gerek
sokaga ¢ikma yasaklari ilan ederek, gerekse aktif sektorler sayisini azaltarak virlisiin bulasma hizinm
diisiirmeye ve bu sayede daha az insanin etkilenmesine saglamaya c¢alismiglardir (Arabact Kog, 2020,
5.194). Covid -19 salginin bu derece biiyiik olmasinin nedenleri; giderek belirsizlesen tilke sinirlari,
kiiresellesen diinya ile birlikte insan hareketliliginin hiz kazanmas1 ve insanlarin sehir hayatin1 yogun
olarak tercih etmeleri nedeni ile daha fazla temas ettikleri alanlarda yasamalar1 olarak goriilmektedir
(Alpago ve Oduncu Alpago, 2020, s.104).

Tarihsel siire¢c boyunca yasanan krizlerden etki diizeyi en yiiksek olan tiirlerden biri salgin hastaliklardir.
Salgin hastaliklarda ¢6ziim yollar gelistirmeye ¢alisan insanoglunun ilk denedigi yontemlerden birisi
ise hastaligin ortaya ¢iktig1 bolgeyi izole etmek olmustur. Kutsal kitaplarda bile ismi gegen bu yontem
hem yayilma hizinin azaltilmasi i¢in kullanilmig hem de insanoglunun bilmedigine kars1 gosterdigi bir
tepki olmustur. Gegen zaman igerisinde salgin hastaliklara kars1 as1 ya da ilaglar gelistirilse de hastaligin
yayilmaya basladig1 ilk sathalarda 6zellikle izolasyon halen kullanilmaktadir. Bir kriz olarak salgin
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hastaliklarin 6liimler ya da itlafdan onceki ilk etkisi ise izolasyonun sosyal ve ekonomik hayattaki
kesintisi ile baslamaktadir. Bu bakimdan da izolasyonun sosyoekonomik sonuglarida agir olmaktadir
(Alpago ve Oduncu Alpago, 2020, s.102).

1995 ile 2010 arasinda dogan nesle arastirmacilar Z kusagi demistir. Kusak kavrami benzer yillarda
dogup benzer kiiltiirel doku igerisinde biiyiiyen, ayni ¢agin kosullar1 altinda benzer sorunlar ya da
imkanlara sahip kisilere verilen isimdir. Bu neslin iiyelerinin pek ¢ogu yiiksek egitimli, teknolojik
acidan bilgili, yenilik¢i ve yaraticidir (Priporas vd., 2017, s.376). Z kusag1 da dijital bir ¢agin igerisine
dogmus olarak biiyiiyen ilk kusak oldugundan “dijital ¢ag” m tiim pozitif ya da negatif yonlerini
yasamaktadirlar (Djafarova ve Bowes 2021; Giimiis, 2020).Bu nesil teknolojiyi ve dijital cihazlari
yogun bir sekilde kullanan ve ¢evrimigi olarak yasayan, favori markalariyla sanal olarak siirekli iletisim
halinde olan, etkilesim kuran bir nesildir. Zamanlarinin ¢ok biiyiik bir kismini sosyal medyada gecirme
egilimindedirler ve “begenme” ifadelerine ¢ok deger vermektedirler. Z kusagi icin ¢cevrimigi arkadaslik
ile ger¢ek diinyada yiiz yiize arkadaslarla tanigmak arasinda biiyiik bir ayrim yoktur. Ayrica Z kusagi
gilinlimiiziin yasayan en geng tiikketici grubudur ve diger kusaklara meydan okuyan bir nesildir, ¢ilinkii
onceki kusaklardan farklilardir bu nedenle de yonelimleri tiiketici davraniglarinda degisikliklere yol
acabilmektedir (Priporas vd., 2017, 5.376; Schlossberg, 2016; Saran, 2021)

Z kusagini satin alma davranislarini sekillendiren dort egilim vardir (Wood, 2013):

1) Inovasyona odaklanma: Z kusag tiiketicileri igin internetin hayatlarinda her an var olmasi yenilikci
tutumlarint beslemektedir. Cocukluklarindan ergenlige kadar giderek artan bagimsizliklarindan bu yana,
teknolojik cihazlarda da biiyiik ilerlemeler kaydedilmistir. Bu nesil, iirliin eskimesine sasirmazken,
teknolojik iiriinlerin “daha fazla, daha kiigiik ve daha iyi” versiyonlarinin iiretim hizi konusunda yiiksek
bir beklentiye sahiptirler. Z kusagi, pazarda diger kusaklara nazaran daha fazla segenekle karsi karsiya
kalmaktadir. Bu nedenle se¢im yapmak i¢in tasarim tabanli veya estetik farklilagma kullanacaklar tirtinii
se¢mek i¢in daha gii¢lii bir kriter olmustur. Harcamalar1 birgok alanda olabiliyorken, teknolojik ve
tasarim tabanli ve inovatif iirlinler bu neslin parasim1 harcamaya istekli oldugu alanlardan biri
olmaktadir.

2) Kolaylik: Z kusaginin pek ¢ogu X kusaginin ¢ocugu oldugundan ebeveynlerinin yetistirme tarzlarini
da yasamsal tercihlerine yansitmislardir. Markaya kars1 bagimliliklar1 olmayan, tiilketim konusunda
sinik ve marka sadakati olmayan bir nesil olan X kusagi 70'lerin ekonomik sikintis1 ve ¢aligan bekar
ebeveynlerin yiikselisi gibi zorlu egilimlerin bir kombinasyonundan etkilenen nesildi. X kusaginin ¢ogu,
biiytidiiklerinde kendilerine ve kardeslerine bakmaktan sorumlu kendine ait anahtari olan ¢ocuklardi.
Bu nedenle de evde hazir iiriinlerin kullanimina yatkin kisiliklerdi. X kusaginin bu aligkanliginin Z
kusagina da aktarildign diisiiniilmektedir. ”Sifirdan" tiiketime maruz kalma eksikligi ve gliniimiiz
gengligi lizerinde gen¢ yaslarda basarma yoniinde artan baski, muhtemelen hem iirlin 6zelliklerinde
(6rnegin, zaman kazandiran cihazlar veya mobil cihazlar), {iriin teslimatinda (6rnegin, satin alma
kolayligini artiran perakende kanallari), iirlin deneyimi (6rnegin, pisirmesi, tiiketmesi, kurulumu kolay
tiriinler vb.) ve iirlin mesajlasmasinda (6rnegin, "tam zamaninda" yayinlanan reklamlar, mobil veya
kisaltilmig form) bu hizli yasam 6zelliklerine sahip olmak zorunda kalacaktir. Ayrica bu 6zellikleri Baby
Boomers’lar ve X kusaginda endiseye ve giiven eksikligine neden olan e-ticaretin Z kusagi i¢in ayni
ozelliklere sahip olmadig1 gercegini de beraberinde getirmistir.

3) Altta yatan bir giivenlik arzusu: X kusagi olan ebeveynleri gibi Z kusagi da yogun bir ekonomik
buhran siireclerinden gegmistir. Yapilan arastirmalar ise ekonomik durgunlukta biiyliyen ¢ocuklarin
genellikle daha az Ozgiivenli olduklarini, daha diisiik ticretli islere "yerlestiklerini" ve finansal
zorluklardan daha ¢ok korktuklarini gosteriyor. Bu durumun Z kusaginin satin alma davraniglarina da
yanstyacagi diistiniilmektedir. X kusagina nazaran daha egitimli ebeveynlere sahip olan Z kusagi egitime
onem verilen bir donem igerisinde oldugundan finansal okuryazarlik ihtimalleri daha fazla olacaktir.

Finansal okuryazarlik siireci ile bazilar1 daha fazla finansal tasarruf/yatirim yaparak, bazilari ise “keyfi”
veya “belirsiz” bir finansal sistem olarak algilananlardan kaginarak yanit verme ihtimaline sahip
olacaktir. Bu durum nesil i¢inde daha biiyiik farkliliklar oldugu yaratabilir. Ebeveyn etkisi ve mevcut
ekonomik ortam g6z 6niine alindiginda, Z kusagi1 daha pragmatik ve kitlik odakli olabilmektedir. Hatta
paralarini nereye harcadiklar1 konusunda daha dikkatli ve ayrimeidirlar. X Kusagina benzer sekilde, bir
markaya ¢cok duyarli ancak markaya ¢ok bagli olmayan tiiketicilerle sonu¢lanabilmektedir.
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4) Gergeklerden kagma egilimi: Z Kusagi i¢in ekonomik ortam olarak X kusagina benzeyen ve artan
sorumluluklar1 olan bir nesildir. Bugiin bir¢ok ¢ocuk geng yasta basarmak i¢cin daha fazla stres ve baski
altinda kaldigim1 ifade etmektedir ayrica hakim olan "helikopter ebeveyn" yapisi tarafindan da
koriiklenmektedir. Bu sosyal kagmaya dair arzu, muhtemelen, teknolojik ilerlemeler tarafindan
kolaylastirilacaktir. Bu egilimin nedenleri ise: 1) video oyunlar1 gibi eglence {iriinlerini daha gercek ve
¢ekici hale getirilmis olmasi, 2) sosyal aglara 7 giin 24 saat erigsim sunulmasi ve, 3) gergeklerden kagis
sunan cihazlarda hareketlilik imkaninin artmasi (6rnegin, medya ve Internet kullanilabilirligi olan cep
telefonlar1) olmaktadir. Z kusagi sanala kagma egilimi nedeniyle deneyimlerini yasadiklari ve
kisisellestirilmesi yiiksek {irlinleri tercih etmektedir.

Bu egilimlerin de etkisi ile bityiiyen Z kusagi farkli bir satin alma giicline sahip ve satin alacagi tirlinler
ile ilgili endiseleri olan ¢ok dnemli bir tiiketici grubu olarak goriilmektedir (Cheung, 2017). Ozellikle
de online aligverisle ¢ok icli digli olan bu kusak online aligveris sayesinde fiyat ve liiks baglaminda genis
bir iirlin ve hizmet segcenegine sahip olmasi ile birlikte aligveris standartlart da diger kusaklardan farkl
olmaktadir. Z kusag aile fertlerini etkileyebilme 6zelligi sayesinde ebeveynleri olan X kusagini ve satin
alma davraniglarini degistirmeye baslamaktadir. Bu nedenle kendine ait bir satin alma giicii olmasa da
tilketim faaliyetlerinde yonlendirici bir role sahip olmaktadir. Cok zaman ge¢gmeden tiiketime kendi
biitceleri ile dahil olacak olan bu kusak degistirici etkisi ile pazarlama uzmanlarinin takibinde yer
almaktadir (Torlak, 2016, s.138; Budac, 2014, s.9; Glimiis, 2020, s.385).

Salgin hastaliklarin getirdigi izolasyon, oliimler ve itlaf gibi siireclerin ekonomik gostergelere
yansimalar1 ile birlikte insanlar yatirnmlarmi ve varliklarmi kaybetme riski ile karsi karsiya
kalmaktadirlar. Bu korku; gelecege dair bir endise, mevcut finansal sisteme dair giiven azalamasi ve
tiiketici davranislarinda degisikliklere neden olmaktadir. izolasyonlar ile dzellikle is kayb1 yasayan
sektorler caligan azaltimina gitmekte bunun sonucu olarak ta gelirlerinde kesinti yasayan ve ekonomik
belirsizligi artan bir tiikketici grubu ortaya ¢ikmaktadir (Mansoor ve Jalal, 2011, s.110’den akt. Yildiz,
2020, s.382)

Bir kriz ile birlikte tiiketici belleginde beraberinde gelen en temel kaygi gelirinin azalacagina dair
endisedir. Bu donemlerde tiiketiciler daha az maliyetle daha ¢ok satin alma gergeklestirebilecegi
iirtinleri tercih edip bunun yaninda da ihtiyaglarinda da bazi kisitlamalara yonelmektedirler (Yildiz,
2020, s.383). Yapilan arastirmalar tiiketicilerin iki tip zihin yapisina sahip olabilecegini ifade
etmektedir. Bunlardan ilki degisken durum igerisinden en az zararla kurtulmak istediginden fiyat bazl
hareket edenler ve elindekini tutmak isteyen yani harcamlarini azaltanlardir. Ikincisi ise siireci
yonetebilecek gligte isletmelerle bagimi siki tutarak kontroliin kendisinde olduguna inandiracak
yapilanmay1 olusturanlardir (Odabasi , 2010, s.70).

Tiketici arastirmalarinin en yogun arastirilan alanlarindan baslicasi satin alma davraniglarinin ve
tilketici tutumlarini belirleyen faktorler ile iliskilidir(Akagin Ergin vd.,2012, s.59). Covid-19’un
tilketicilerin aligveris ve satin alma aligkanliklarina etkisiyle tiiketiciler yeni aliskanliklar edinmislerdir
(Sheth, 2020).

-Stok yapma aliskanligs; tiiketiciler tuvalet kagidi, ekmek, su, et, dezenfekte ve temizlik iiriinleri gibi
temel iirlinleri giinliik tiikketim i¢in stoklamislardir.

- Dogaglama: Tiiketiciler, kisitlamalaraa maruz kalmiglar ve bu durum da mevcut aligkanliklarin bir
kenara atilarak yeni tiiketim aligkanliklarini ortaya ¢ikarmastir.

- Bastirilmis talep: Kriz ve belirsizlik donemlerinde genel egilim, iste§e bagl {iriin veya hizmetlerin
satin alimmasini ve tiiketimini ertelemektir. Bunlar genel olarak otomobil, ev, beyaz esya gibi biiylik
maliyetli tirtinlerdir.

- Dijital Teknolojiye sarilmak: Tiiketiciler, tamamen ihtiya¢ duyduklar igin ¢esitli yeni teknolojileri ve
bunlarin uygulamalarin1 benimsemistir.

- Magazalarm Eve Gelmesi: Hindistan, Giiney Kore, Cin, Italya ve diger iilkeler gibi iilkelerde tam bir
kilitlenme nedeniyle, tiiketiciler markete veya aligveris merkezlerine gidemiyor. Bunun yerine is ve
egitim gibi magazalar da eve geliyor.
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- Is hayat1 sinirlarinm bulaniklasmasi: Tiiketiciler eve mahkum olmus durumdalar. Calisma, 6grenme,
aligveris ve sosyallesme gibi ¢cok sayida farkli aktiviteyi sinirli bir alanda gergeklestirmek zorundadirlar.

- Arkadas ve aile bulugmalar1 fiziksel mekandan sosyal aglara taginmistir. Zoom ve WhatsApp gibi
sosyal medya araciligiyla bir araya gelinerek iletisim saglaniyor.

-Yetenegin Kesfi: Evde daha esnek zaman geciren tiiketiciler, tarifleri denedi, yeteneklerini pekistirdi
ve yeni yetenek ve hobiler edindi , paylasmanin ve ¢evrimi¢i aligveris yapmanin yaratici ve yeni yollarin
denedi.

Bu calisma da tiiketici davraniglarinin kriz dénemlerinde degisimi baz alinarak Covid-19 siirecindeki
yasanan degisimin degerlendirmesi amaglanmaktadir. Bu dogrultuda incelenen literatiirden “Covid-19
stireci tiikketici davraniglarini nasil etkilemistir?”, “Covid-19 siirecindeki tiiketici davraniglari nasil
olmustur?” ve “Post-Covid donemde tiiketici davranislar1 nasil olacaktir?” sorularinin cevaplarinin
arastirilmasinin yerinde olacagi kanisina varilmistir.

Yontem
2.1. Arastirmanin Amaci

Bu ¢alismanin amaci Z kusagi tiiketici davraniglarinin Covid-19 siirecinden Post Covid-19 dénemine
degisiminin degerlendirilmesidir. Bu amagla Covid-19 siirecinde sokaga ¢ikma yasagina maruz kalan
20 yas alti Universite Ogrencilerinin bu siiregteki degisen alisveris aliskanliklar1 ortaya konmaya
calisilacak ve post covid doneme iliskin degisen tiiketici davranislarina bir ¢cerceve cizilecektir. Calisma
kapsaminda 6grencilere demografik sorular ve acik uglu 16 soru yoneltilmistir. Calismaya 40 {iniversite
ogrencisi katilmigtir. Caligma nitel arastirma desenlerinden biri olan 6rnek olay yontemi kullanilmagtir.
Katilicimlarin yanitlar 6ncelikle agik kodlamaya tabi tutulmustur ardindan benzer kodlar arasi driintiiler
olusturularak temalar olusturulmus ve son asamada ise ortak temalarin bir araya getirilmesi neticesinde
de kategoriler belirlenmistir.

2.2. Arastirma Deseni

Bu ¢aligmada aragtirmanin amaci dogrultusunda nitel aragtirma desenlerinden biri olan 6rnek olay tercih
edilmistir. Ornek olay deseni ise ne?, nasil? ve nigin? sorularini temel alan arastirmacinin kontroliiniin
olmadig1 giincel bir olayin derinlemesine incelenmesine olanak vermektedir(Yildirim ve Simsek, 2016,
s.313). Calismada Covid-19 siirecindeki tiiketicilerin davraniglarindaki degisimlerin belirlenmesi
amaciyla katilimcilara ne? ve nasil? gibi sorular yoneltilerek konu derinlemesine incelenmesi
amaclanmustir.

2.3. Evren ve Orneklem

Calisma kapsaminda orneklemin secilmesinde amagli 6rnekleme yontemi igerisinde yer alan oSlgiit
ornekleme teknigi tercih edilmistir. Caligmada amagli 6rneklemin kullanilmasi nitel arastirmanin
aktarilabilirligini arttirmasi agisindan da 6nem arz etmektedir

Olgiit 5rneklemede belirli ortak dzellikleri bulunan kisi, olay veya nesneler 6rneklemi olusturmaktadir.
Bu o6rneklemede Onemli olan 6rneklemin arastirma Oncesinde arastirmacilar veya Olgiit formlar
tarafindan belirlenen 6lgiit veya 6l¢iitleri karsilamasidir (Biiytikoztiirk vd., 2018; Teddlie ve Yu, 2007)
Bu baglamda arastirmaya konu 6rneklem belirlenirken katilimcilarin Covid-19 siirecinde sokaga ¢ikma
yasagina maruz kalmig olmasi ve 20 yas alt1 olmasi kistasi belirlenmis ve bu dogrultuda 40 iiniversite
ogrencisi 6rnekleme dahil edilmistir.

2.4. Gegerlilik ve Giivenilirlik

Nitel arastirmalarda gegerliligin saglanmasi yapilan ¢alismanin tiim asamalarinin ayrintili anlatilmasi,
verilerin detayli olarak rapor edilmesi ve yansiz sekilde aktarilmasi, elde edilen veriler ve analiz
sonuclarinin meslektag teyidinin saglanmasi (Kirk ve Miller,1986; Yildirim ve Simsek, 2016)

Giivenilirlik igin ise verilerin toplanmasinda kullanilan kavramsal c¢erceve ve varsayimlar
tanimlanmalidir. Verilerin analiz silireci ve analiz yontemine iligkin konular ayrintili sekilde
aciklanmalidir. Arastirmaci elde ettigi verileri herhangi bir yorum katmadan okuyucuya direkt sunmali
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ve yorumunu daha sonraya birakmalidir ayica verilerin analizinde siirece baska bir arastirmaci dahil
edilerek ulasilan sonuglar teyit edilmelidir (Lecompte ve Goez,1982; Yildirim ve Simsek, 2016)

2.5. Veri Toplama Araclari ve Yontemi

Caligma kapsaminda konuya iligskin derinlemesine bilgi edinmek ve bireylerin diisiincelerini 6grenmek
amactyla bir goriisme formu hazirlanmistir. Ornek olay deseninin dogas: geregi goriisme formunda ne?
ve nasil? seklinde acik uglu sorular yer almaktadir. Ac¢ik uglu sorularla tiiketicilerin duruma iliskin
diisiincelerini derinlemesine 6grenmek amacglanmistir. Goriisme formu 5 adet demografik, 15 adet agik
uclu soru olmak {izere toplamda 20 sorudan olugsmaktadir.

Sorular Covid-19 oncesi donem tiiketici davranmislari, Covid-19 dénemindeki tiiketici davranislar1 ve
Covid-19 sonrasi beklenen tiiketici davraniglarini belirlemeye yonelik olarak tasarlanmistir. Goriisme
formu hazirlanirken 6ncelikle konuya iligkin bir literatiir taramasi yapilmis ardindan olusturulan sorular
alanda calisan bir akademisyenden goriis alinarak yeniden revize edilmistir.

Caligmanin verileri Mayis 2020’de toplanmigtir. Calismanin Covid-19 siirecinde gerceklestirilmesi ve
o siirecte iiniversitelerin online egitime gegmis olmasi nedeniyle goriisme formlart 6grencilere mail
yoluyla iletilerek tiim sorulara acik, anlasilir ve detayl bir sekilde yanit vermeleri istenmistir.

2.6. Verilerin Kodlanmasi

Covid-19 siirecinde sokaga ¢ikma kisitlamasina maruz kalan 20 yas alt1 iiniversite 6grencilerden elde
edilen veriler igerik analizi yontemi ile analiz edilmistir.

Temel amaci toplanan verileri agiklayabilecek kavramlara ve iliskilere ulastirmak olan Igerik analizinde
veriler dort asamada analiz edilmektedir. Bu asamalar sirasiyla verilerin kodlanmasi, kodlanan
verilerden temalarin olusturulmasi, temalarin iligkilendirilmesi ile kategorilerin meydana getirilmesi ve
bulgularin yorumlanmasi seklindedir (Yildirim ve Simsek, 2018, s.243-252).

Analiz i¢in Oncelikle goriisme sorularina verilen yanitlar katilimer bazinda 2 kez degerlendirildikten
sonra agik kodlamaya tabi tutulmustur. A¢ik kodlamanin ardindan ortak ve benzer kodlar ayni tema
altinda toplanmig ve son asamada ise temalarin siniflandirilmasi ile kategoriler olusturulmustur.

Calismada ilk olarak tiiketicilerin siirece iliskin yeni aliskanliklari tepit edilmeye calisiimistir. Buradan
elde edilen cevaplar neticesinde “Covid-19 iliskin yeni tiiketici aligkanliklar’” kategorisi
olusturulmustur. Bu kategori altinda tiiketicilerde meydana gelen genel degisimlere yer verilmistir.
Ardindan tiiketicilerin yeni aligveris aliskanliklarinin tespit edilmesine yonelik yoneltilen sorularin
yanitlar1 agik kodlamaya tabi tutulmus sonrasinda temalar olusturularak bu temalar; Aligveris Yapilan
sektorlerin degisimi, Satin alinan iirlin/hizmet ve harcama aligkanligi, Tiiketici Alisveris Sikligi ve
aligveris siirelerindeki degisim, Aligveris Platformlar1 ve Odeme sekillerinin degisimi, Alisveris sonrasi
tilketici davraniglarindaki degisim kategorileri altinda siniflandirilmigtir.  Calismanin  {igiinci
asamasinda ise tiiketicilere yoneltilen “Covid-19 siireci bittikten sonra aligveris aligkanliklarinizda nasil
bir degisim yasanacagini Ongdriiyorsunuz?”’ sorusuna verilen yanitlar ‘“Post-Covid doneminde
stirdiiriilecek tiiketici davranislar1” kategorisi altinda toplanmstir.

Bulgular ve Yorum

Arastirma kapsaminda elde edilen veriler MAXQDA Paket programi ile analiz edilmigtir. Analiz
neticesinde elde edilen bulgulara bu bdliimde yer verilecektir.

Asagida caligmaya katilan bireylerin demografik 6zellikleri frekans ve yiizde olarak yer almaktadir.
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Tablo 1. Katilimcimlarm Cinsiyet ve ikamet Yerleri Bazinda Yiizde ve Frekans Degerleri

CINSIYET f %
Kadin 23 57,50
Erkek 17 42,50
Toplam 40 100,00
Ikamet Yeri f %

Il 31 77,50
flce 7 17,50
Koy 2 5,00
Belde/Bucak 0 0,00
Toplam 40 100,00

Caligma kapsaminda goriisme formunu dolduran katilimeilarin %57,50’sinin kadin %42,50’unun ise
erkek oldugu tespit edilmistir. Ayrica katilimcilarin %77,50’sinin ikamet yerinin il merkezi oldugu da
tablodan goriilmektedir.

Tablo 2. Katilimc1 bazinda aylik kisisel gelirler ve aligveris ve kigisel giderler igin yapilan harcama
tutari

AYLIK KIiSISEL GELIR f %
YOK 21 52,50
1000 TL'DEN AZ 17 42,50
1001-2500 2 5,00
2501-4000 0 0,00
4000 TL VE UZERI 0 0,00
TOPLAM 40 100,00
ALISVERIS VE KIiSISEL GIDERLER ICIN f %
AYLIK HARCAMA TUTARI

1000 TL'DEN AZ 28 70,00
1001-2500 11 27,50
2501 - 4000 1 2,50
4000 TL VE UZERI 0 0,00
TOPLAM 40 100,00

Tablo 2 incelendiginde katilimcilardan %52,50’nin aylik kisisel bir gelire sahip olmadigi %42,50’sinin
1000 tI’den az %5’inin ise 1001-2500 tl arasinda kisisel bir gelire sahip oldugu goriilmektedir.
Caligmaya konu katilimcilarin aylik kisisel gelirlerinin olmamasinin nedeni bireylerin {iniversite
Ogrencisi olmalarindan kaynakli oldugu diislinlilmektedir. Calismada katilimcilarin aylik aligveris ve
kisisel giderkeri i¢in harcama tutarlarina yonelik sorulan soruda katilimeilardan %70’inin 1000°tlden az
%27,50’sinin ise 1001-2500 tl aras1 tutarlarda aligverige ve kisisel giderlerine harcama yaptiklar tespit
edilmistir.
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Katilimcilarin Covid-19 oncesi siiregteki aligveris davraniglarin1 ve sikliklarini 6lgmek amaciyla
yoneltilen sorularda bireylerin aligveris yaptiklari mecra ve aylik AVM’ye gitme sikliklar1 tespit
edilmistir.Buna iliskin bilgiler Tablo 3.’de yer almaktadir.

Tablo 3. Covid-19 Oncesi Tiiketicilerin Alisveris Alan1 Dagilimi

COVID-19 ONCESIi ALISVERIS MECRASI f %
Magaza 18 45,00
Internet 8 20,00
Magaza ve internet 14 35,00
TOPLAM 40 100,00
COVID-19 ONCESI AYLIK AVM'YE GiTME SIKLIGI f %

5 ve daha fazla 15 37,50
2-3 kez 13 32,50
4 kez 8 20,00
1 kez 3 7,50
Hig 1 2,50
TOPLAM 40 100,00

Tablo 3.’e gore katilimcilarin %45°i Covid-19 6ncesi donemde aligveris mecrasi olarak magazalari
tercih ettigi %35’inin ise magazanin yani sira internetten de aligveris yaptigi goriilmektedir. Magaza
yaninda internet kullanim oraninin yiiksek olmasinin nedeni olarak hem katilimcilarin iiniversite
Ogrencileri olmalarindan dolay1 internette aligverisi daha kolay kullanan bir kusak olmasi hem de
giiniimiizde artik online aligverisin daha giivenilir, hizli ve pratik olmasi goriilebilir.

Katilimcilarin aylik avm ye gitme sikliklarma bakildiginda ise en yiiksek sayimin %37,50 ile 5 ve daha
fazla oldugu onun hemen arkasindan ise %32,50 ile 2-3 kez oldugu gériilmektedir. Hi¢ avmye gitmeyen
ise katilimcilar arasindan yalnizca bir kisidir.

Katilimcilarin AVM’ye gitme sikliklarinin yaninda gitme nedenlerinin ne oldugu tespit etmek amaciyla
yoneltilern soruya iligskin verilen cevaplar ise agsagidaki sekilde yer almaktadir.

el & el

GEZMEK VE BiLGI EDINMEK (11) AVMYE GITME NEDENI (0 ALISVERI$ (34)

EGLENCE (13) YEME- ICME (27)

SINEMA (15) SOSYALLE$ME (16)

Sekil 1. Katilimcilarim Aligverisveris Merkezine Gitme Nedeni

Sekil 1. incelendiginde aligveris merkezine gitme nedeni olarak ilk sirada alisveris yapmak gelmekte,
ikinci sirada yeme igme, 3. Sirada ise sosyallesme gelmektedir. Son sirada ise gezmek ve bilgi edinmek
cevabi yer almaktadir.

Yeme igme ve sosyallesmenin ilk 3’te yer almasinin nedenleri olarak avm’de yeme i¢me olanaklarini
daha fazla, daha ucuz olmasi ve yemek tarzlarinin da daha ¢ok 6grencilere hitap etmesi ve avm’lerin
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yaz ve kis her mevsimde vakit gecirmek i¢in uygun kosullar sunmasi diisiiniilebilir. Bilgi edinmek
yanitinin son sirada yer almasinin nedeni ise giiniimiizde online aligverisin artmasi ile kullanilan
aligveris aplikasyonlarinin {iriin ve marka ¢esitliligi sunmanin yaninda fiyat ve marka karsilagtirma
imkanlarin1 sunmasindan dolay1 bilgi edinmenin daha kolay ve hizli olmasidir. Bunedenle bilgi edinmek
icin avm gezen katilimcilarin sayisi daha azdir.

Covid-19 o6ncesi doneme iligkin yapilan analizlerin ardindan Covid-19 siirecindeki tiiketici
davraniglariin belirlenmesine yonelik olarak katilimcilara sorular yoneltilmistir. Bu baglamda elde
edilen bulgularin analizi su sekildedir.

[lk olarak Covid-19 siirecinde katilimcilarin 6deme sekillerine iliskin yiizde ve frekans tablosu asagida
yer almaktadir.

Tablo 4. Katilimcilarin Covid-19 Siirecindeki Odeme Sekilleri Bazinda Frekans ve Yiizde Degerleri

COVIiD-19 SURECINDEKI ODEME SEKILLERI f %
Kredi Karti 36 90,00
Banka hesap kart1 2 5,00
Kapida Odeme 1 2,50
Havale, eft 1 2,50
TOPLAM 40 100,00

Tablo 4. incelendiginde katilimcilarin 6deme sekillerin %90’lik bir oranla en fazla kredi karti oldugu
goriilmektedir. Ikinci sirada banka hesap kart1 yer alirken 3. ve 4. Sirada %2,5’luk oranla kapida 6deme
ve havale yer almaktadir.

Covid-19 siirecinde online aligverisi tercih eden tiiketicilerin bu siiregte en fazla aligveris yaptigi
uygulamanin belirlenmesine yonelik sorulan soruda tiiketicilerin en fazla aligveris yaptig1 uygulamalar
asagidaki sekilde yer almaktadir.

COVID-19 SURECINDE EN FAZLA ALISVERiS YAPILAN
UYGULAMA (0

: \\\
Trendyol (32)

Geom
] ]

Diger (9  Hepsiburada (8) ch;bm( ) Yemeksepetl( ) Migros sanal market( )

Sekil 2. Tiiketicilerin Aligveris Yaptiklar1 Uygulamalarin Frekans Degerleri

Sekil 2. incelendiginde en fazla kullanilan uygulamanin trendyol oldugu goriilmektedir. Bu ¢alismada
kod-alt kod hiyerarsi modeline iliskin yer alan sekillerde kodlar altinda yer alan alt kodlar1 isaret eden
oklarin kalinligi o alt kodun frekans degerini ifade etmektedir. Yani en koyudan en agiga dogru oklar en
yliksek freakans degerinden en az frekans degerine sahip olanlar seklinde yorumlanacaktir.

Katilimcilarin Covid-19 siirecindeki aligveris yapma sikligi ve harcamalarina iliskin bilgilerin yer
aldig1 hiyerarsik kod-alt kod modeli asagidaki sekilde yer almaktadir.
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Sekil 3. Covid-19 Siirecinde Aligveris Yapma Siklig1 ve Harcamalardaki Degisime Dair Frekans
Degerleri

Sekilde oncelikle aligveris yapma sikliklar1 ve harcama tutarlarindaki degisim belirtilmis ve bunlarin
nedenleri alt kod olarak verilmistir.

Katilimcilardan daha az aligveris yaptigimi belirtenler bunun nedeni olarak ilk sirada giyim ve
kozmetik sektorii ihtiyaglarinin azalmasimi gostermislerdir. Daha ¢ok aligveris yaptiklarini belirtenler
ise bunun nedeni olarak ilk sirada hobi, kitap ve oyun aligverisinde artis olmasini belirtmislerdir.
Katilimcilarin  harcama tutarlarindaki degisime yonelik olarak soruya harcama tutarinda artig
oldugunu belirtenler bunun nedeni olarak ilk sirada gida ve temizlik sektoriine yapilan harcama
miktarlarinin artmasimi belirtmiglerdir. Harcama tutarinda azalmanin nedeni olarak da online
aligverisin neredeyse zorunlu bir hal almasindan dolay: tiriinleri kiyaslayarak daha uygun fiyath
iirlinleri satin almalarimi belirtmiglerdir.

Katilimcilara Covid-19 siirecinde 6ncesine kiyasla aligveristeki gecirdikleri siirede nasil bir degigim
yasadiklar1 ve bunun nedeninin ne oldugu sorulmustur.

Katilimci bazinda aligveriste gecen siireye iliskin verilen yanitlar asagidaki tabloda yer almaktadir.

Tablo 5. Katilimeilarin Covid-19 Déneminde Alisveriste Gegirdikleri Siireye Iliskin Frekans
Degerleri

Covid-19 Doneminde Alisveriste Gegen Siire f %
Azaldi 28 70,00
Artti 8 20,00
Degismedi 4 10,00
Toplam 40 100,00

Tablo incelendiginde katilimcilarin %70’i bu siirecte aligvriste gecen siirenin azaldiginmi belirtirken,
%20’si siirenin arttigini, %10 ise degismedigini belirtmistir.

Aligveriste gecen siirenin degisiminin nedenlerinin yer aldig1 sekil asagida verilmistir.
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Sekil 4. Katilimcilarin Covid-19 Déneminde Alisveriste Gegirdikleri Siireye Iliskin Soruya
Verdikleri Cevaplar

Stirenin azaldigini belirten katilimcimlarin nedenlerine bakildiginda viriis kaynakli oldugu,
artmasinin nedenlerine bakildiginda ise hem evde gegirilen uzun siireler hem de online aligverisin
rahat, kolay ve hizl1 olmasindan dolay1 bu mecralarda daha fazla vakit harcama oldugu
goriilmektedir.

Sladek ve Grabinger’e (2013, s.4) gore, Z’ler fiyat konusunda bilinglidirler. Bir satin alma karari
vermeden Once satin alacaklar1 {irline iligkin aragtirma yaparak en uygun fiyatl {riinleri satin
alabilmek i¢in interneti kullanmaktadirlar. Covid-19 siirecinde de evde kalma siirelerinin uzamasi
internet aligverislerinde gecen siirelerin de uzamasina neden olmustur.

Katilimcilarin Covid-19 siirecindeki en fazla satin alinan iiriin ve hizmetlerin kod-alt kod hiyerarsi
modeli asagidaki sekilde yer almaktadir.

COVID-19 SURECINDE EN FAZLA SATIN

ALINAN URUN/HiZMET \
el
HIZMET.
/ “ =

_\@ -

Netflix
. Ekmek Kargo
e .
Temizlik ve hijyen drinleri A, Kitap Online egitim § Restoran ve alisverislerde
] @ eve servis hizmeti
1 C ]
@ Makarna Telekomiinikasyon ve T lik
/ i emizli
Cilt bakim ve kozmetik ¥ | Vo intemet
Urtinleri @ g @ ol

Giyim- ayakkabi-aksesuar (G~ Baklagil- Un

Maske ve eldiven

Sekil 5. Tiiketicilerin Covid-19 Siirecinde En Fazla Satin Aldiklar1 Uriin ve Hizmetler

Sekil incelendiginde katilimcilarin en fazla satin aldig: Giriin gruplarinin sirasiyla kolonya- dezenfektan,
temizlik ve hijyen iiriinleri ve cilt bakim ve kozmetik tirtinleri oldugu goriilmektedir. Pandemi kaynakl
olarak tiiketicilerin korunma amagli kolonya dezenfektan ve hijyen amagl olarak da temizlik tiriinleri
satin aldig1 goriilmektedir. Ailelerin hep birlikte evde olmasindan ve siirekli evde vakit ge¢irmekten
kaynakli olarak da evde temizik sikligimin artmasi bu {riinlere yonelmenin nedeni olarak
diisiiniilmektedir. 3. Sirada cilt bakim ve kozmetik iriinlerinin yer almasinin nedeni olarak da
katilimeilari %57,50’nin kadinlar olmasindan kaynakli oldugu diistiniilmektedir. En az satin alinan
iiriiniin ekmek olmasimin nedeni ise tiiketicilerin bu siirecte hijyen kaynakli olarak ekmekleri evlerinde
yapmaya baglamalaridir.
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En fazla satin alinan hizmetlere bakildiginda ise ilk sirada kargonun yer almasi bireylerin bu siirecte
evden ¢ikamamasi ve aligverislerini online olarak yapmasindan kaynaklidir. Ikinci sirada yer alan online
egitim hizmeti ise arastirmanin 6rneklemini tiniversite 6grencilerinin olusturmasidir.

Caligmada Covid-19 siirecindeki tiiketici davraniglari nasil olmustur? sorusunda katilimcilarin yanitlari
bastan sona 2’ser kez okunmus ve bu dogrultuda yanitlar kodlanarak once ilgili temalar altinda
biitiinlestirilmis daha sonra ilgili temalarda Covid-19 siirecinde tiiketici davranigi kategorisi altinda
toplanmistir. Kategori altinda yer alan temalar ve alt kodlar1 asagidaki sekilde yer almaktadir.
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Ekmek satinalmay!  artmasi ile dekorasyon Aligverts miltan y0ldo /
fitkmal driinlerine ycnelme olduguiin 6denen aligveris listeleri
tutarlannartmasi hazirlama
(ca| (ca]

Daha fazla miktarlarda
satin alma

Alisveris yapma
aliskanliginin azalmast

Evde ve Internette
gegirilen sdrenin
artmastyla driin
inceleme- satin alimlar ve
aligveriste gegirilen
surenin artmast

Sekil 6. Covid-19 Siirecindeki Tiiketici Davranislari Temalar

Sekil incelendiginde Covid-19 siirecindeki tiiketici davraniglart kategorisi altinda toplam bes tema yer
almaktadir. Bu temalar “harcama yapilan iiriin-hizmet ve sektorler, alisveris sikligi siiresi ve odeme
tutarlar, aligveris tutumu, alisveris sonrast yeni tiiketici davranigi ve alisveris platformlart ve ddeme
sekillleridir.

Harcama yapilan iiriin, hizmet ve sektdrler altinda toplamda 8 kod bulunmaktadir. Bu kodlardan
kodlama sayis1 en yiiksek olan ii¢ kod sirasiyla daha fazla temizlik ve hijyen iriinii satin alimi, giyim
ayakkabi ve aksesuar aligveriginde harcamalarin azalmasi ve evde vakit gegirmek igin kitap, eglence ve
hobi aligverisinin yapilmasidir.

Aligveris siklig1 siiresi ve 6deme tutarlar1 temasi altinda yer alan kodlama sayis1 en yiiksek iic kod
sirasiyla aligverise daha az vakit harcama, daha fazla miktarlarda satin alma ve evde gegirilen vaktin
artmasindan kaynakli olarak internette iirlin inceleme, satin alimlar ve aligveriste gegirilen siirenin
artmasidir.

Tiiketicilerin aligveris tutumlarn temas1 altinda ise en fazla kod sayis1 yalnizca ihtiyaca yonelik satin
almadir. Ardindan ise indirimli tirlinleri takip etme kodu gelmektedir.

Aligveris sonrasi yeni tiiketici davranist temasi altinda yer alan 3 kod ise ayni frekans degerine sahip
olup bunlar sirasiyla satin alinan paketli irinlerin dezenfekte edilmesi, kargo ile gelen {irlinlerin
havalandirildiktan sonra eve alinmasi ve meyve ve sebzelerin sirke ile yikanmasi olarak karsimiza
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¢ikmaktadir. Tim bu yeni aligkanliklarin nedeni viriisiin bulasmasini 6nlemek i¢in tiiketicilerin tedbirli
davranmasidir.

Bu kategori altinda yer alan son tema aligveris platformalar1 ve 6deme sekilleridir. Bu tema altinda yer
alan en yiiksek kodlama sayisina sahip ti¢ kod sirasi ile; evde kalma zorunlulugundan dolay1 online
aligverise yonelme, aligverislerde kredi kart1 ve temassiz 6demenin tercih edilmesi ve daha kiigiik ve
sakin marketlere tercih etme seklindedir.

Genel olarak degerlendirdigimizde Covid-19 siirecinde tiiketici davranislarinin sekillenmesinde evde
gecirilen uzun vakitler, sokaga ¢ikma kisitlamalari ve viriis tehlikesi etkili olmustur.

Covid-19 siirecindeki tiiketici davranislarini olusturan temalari olusturan kodlarin ortaya ¢ikarilmasinda
kodlama yapilan yanit sayilar1 kisi bazli olarak asagidaki tabloda yer almaktadir.

Tablo 6. Covid-19 Siireci Tiiketici Davraniglart Alt Temalar

Covid-19 Siirecindeki Tiiketici Davranislarinin Alt Temalari Kodlama Yapilan Belge Sayis1

Aligveris Platformlar1 Ve Odeme Sekillerinin Degisimi 37
Algveris Siklig1/Siiresi Ve Odeme Tutarlariin Degisimi 30
Harcama Yapilan Uriin-Hizmet Veya Sektorlerin Degisimi 28
Aligveris Tutumunun Degigimi 21
Aligveris Sonrasi Yeni Tiiketici Davranisi 2

Tablo incelendiginde; en yiiksek degere sahip olan “Alisveris Platformlart ve Odeme Sekillerinin
Degisimi” temasimin olusturulmasi 37 katilimcinin cevaplarinin analizi neticesinde olusturuldugu, en
diistik degere sahip olan “Aligveris Sonrasi Yeni Tiiketici Davranisi” temasit ise 2 katilimcinin
cevaplarinin analizi neticesinde olusturuldugu goriilmektedir.

Tiiketicilerin Covid-19 siirecindeki davramislarinin tespit edilmesinin ardindan Covid-19’un ortaya
¢ikardigl yeni tiiketici davraniglarini belirlemek amaciyla yapilan analiz neticesinde agsagidaki sekilde
yer alan model ortaya ¢ikmistir.

€L @ —> @

Kisitlamalardan dolayr stok COVID-19'UN ORTAYA CIKARDIGI YENI Ev ici aktivitelerin ve sosyal

yapma aliskanliginin TUKETICI DAVRANISLARI medya kullaniminin
edinilmesi C‘E]/ / \ artmasi

Temizlik ve hijyen @&

@ Urtinlerine ilginin artmasi Magazalarda yapilan

alisverise aynlan siirenin
azalmasi

Gida aligverisinin artmasi
ve oncelik olmasi

Panik satin alima yonelme
Uriin/hizmet satin
alimlaninda hijyen ve

temizligin 6ncelik olmasi @
@ | Satin alma yerine evde
Temassiz ve Online @ tretkenlik aliskanhiginin
aligverisi tercih etme | edinilmesi

Aligverislerde tutumlu
@ olma/ yalnizca ihtiyaca
Temizlik ve hijyen  Yonelik alisveris yapma
agisindan daha glivenilir
markalara yonelme

Sekil 7. Covid-19’un Ortaya Cikardig1 Yeni Tiiketici Davraniglari

Covid-19’un ortaya ¢ikardigr yeni tiiketici davraniglarinda en yiiksek kodlama sayisina sahip 3 kod
sirasiyla; kisitlamalardan dolay1 panik satin alima yonelerek iiriinleri stoklama aligkanlig1 edinilmesi,
temizlik ve hijyen {irlinlerine ilgilinin artmas1 ve temassiz ve online aligverisi tercih etmedir.
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Calisgmanin son asamasinda “Post-Covid donemde Z kusagimin tiikketici davranislar1 nasil olacaktir?
aragtirma sorusunu cevaplamak amaciyla katihimcilara “COVID-19 siireci bittikten sonra aligveris
aligkanliklarinizda nasil bir degisim yasanacagini Ongoriiyorsunuz?” sorusu yoneltilmis verilen
yanitlarin analizi ortaya ¢ikan model asagidaki sekildeki gibidir.

@

@ AVM'lere eglence amagli gitme
indirim dénemlerinde alisverise yénelme @

Evde vakit gegirmeye yonelik alisverislerin

Kafe- restoran harcamalarninin artmasi
azalmasi

@

Stok yapma aliskanliginin son bulmasi Gi]
Tester Grinleri denememe

Daha fazla aligveris ve harcama yapmaya COVID-19 SONRAS| ONGORULEN Online aligverisin sirdrilmesi
bagamak ALISVERIS ALISKANLIGI \
@
@ Aligveris siirelerinde azalma ve aligveriglerde

. daha tedbirli olma
Temizlik ve gida sekt6rii harcamalannda

azalma @ @

Hijyen ve maske Griinlerinin satin alimi ve

Magazalardan aligverisin artmasi A
9 ety kullamimini siirdiirme

Kredi karti ve temassiz 6demenin

Giyim ve kozmetik aligverisinin artmasi
strddrilmesi

Yalnizca ihtiyaca yonelik aligveris yapma

Sekil 8. Covid-19 Sonras1 Ongériilen Aligveris Aliskanlig:

Katilimcilar post-covid dénem i¢in 15 yeni aligveris aliskanligi belirtmistir. Bunlardan en yiikse
kodlama degerine sahip ii¢ aliskanliktan ilki online aligverisin siirdiiriilmesidir katilicimlar online
aligverigin giivenilir, hizli, kolay olmasi, triin ¢esitliligi ve fiyart karsilagtirma olanagi sunmasi
nedenlerinden dolay1 Post-Covid dénemde de bu aligkanliklarin siiriidiireceklerini belirtmiglerdir. En
yiiksek kodlama degerine sahip ikinci davranis aligveris siirelerinde azalma ve aligverisde daha tedbirli
olmadir. Katilimcilar Covid-19 bitsede artik aligverise daha az zaman harcayacaklarin1 ve Covid-19
donemindeki gibi hijyen ve mesafe kurallarma dikkat edeceklerini belirtmislerdir. Uciincii en yiiksek
degere sahip olan kod ve hijyen ve maske {iriinlerinin satin almi1 ve kullanimini siirdiirmedir. Katilimcilar
bunun nedeni olarak da yine Covid-19 siireci sona erse bile bir miiddet tedbir amagli maske ve hijyen
iirtinlerini kullanima devam edeceklerini belirtmislerdir.

Post-Covid donemdeki ongoriilen tiikketici davranislarina iligkin kisi bazli olusturulan kod sayilari
asagidaki grafikte yer almaktadir.

Online ki Ve rigin Stir il 1 | ) |
Aliveris sirelerinde azalma ve daha tedbirli olma 12
Hijyen ve maske gibi irtinlerin s.almi ve kullanimmi siirdiirme 9

Giyim ve kozmetik algverisinde artig 6

Yalnizea ihtiyaca yonelk alveris yapma s ¢
Kredi karti ve temassiz ddemenin siirdiiriiimesi mm—— 4
Magazalardan ahsverisin artmasi IEE—— 4

Temizlk ve gida sektorii harcamalarmda azalma m—— 3

Daha fazla algveris ve harcama yapmaya baslamak 3
Stok yapma aligkanliginm son bulmast 2
Kafe- restoran harcamalarmda artis 2

) AVM'lere eglence amagh gitme = 1

Indirim dénemlerinde ahgverise yonelme i 1

Evde vakit gecirmeye yonelik aligverislerde azalis mm 1
Tester iiriinler denememe 1 {

0 3 6 9 12 15 18 21

Grafik 1. Katilimci Bazli Post Covid Déneminde Ongériilen Tiiketici Davranislart

Grafikte yer aldigi gibi 40 katilimcinin cevaplariin analizi neticesinde 21 katilimcinin verdikleri
cevaplar online aligveris davranisinin siirdiiriilmesine yoneliktir. 12 katilimcimin aligveris siirelerinde
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azalma ve alisveriste daha tedbirli olmaya yonelik cevaplar verdigi goriilmektedir. Ortaya ¢ikan son dort
davranis ise yalnizca 1’er katilimcilarin verdikleri yanitlarin analizi neticesinde olusturulmustur.

Post-Covid doneme iligkin son soru ise katilimcilarin post-Covid donemde yiiksek tutarlarda harcama
yapacaklari tiriin veya hizmetin ne oldugudur. Bu baglamda yanitlarin analizi neticesinde asagidaki
model olusmustur.

Gl @]
Hijyen triinleri (4) Giizellik merkezleri ve kuafor (4)
] X @]
Kafe-restoran (4) \ \ Diyetisyen (2)
\ /
\ /
@] a ]
Teknolojik tirtinler (4) COViD-19 SURECI SONRASINDA YUKSEK Turizm sektérii (13)
TUTARDA HARCAMA YAPILACAK URUN
/ VEYA HIZMET (0) \
] ]
Spor uriinleri- fitness merkezi (5) R e
@] @]
Kozmetik ve kisisel bakim rtinleri (9) Eglence sektori (11)

Sekil 9. Katilimcilarin Covid-19 Siireci Sonrasinda Yiiksek Tutarda Harcama Yapacagini Belirttikleri
Wiin ve Hizmetler

Sekil incelendiginde hizmet sektoriinde ilk sirada turizm sektorii ikinci sirada ise yer almaktadir. Bunun
nedeni olarak katilimcilar bu siirecte sokaga ¢ikma yasagina maruz kalmalari, siirekli evde olmalar1 ve
psikolojik anlamda olumsuz etkilendiklerini ifade etmeleridir. Bunun yaninda katilimcilar arkadaglar
ile vakit gecirmeyi Ozlediklerini ifade ederek onlarla birlikte tatil planm1 yapmak istediklerini
belirtmislerdir. (iin tiiriine baktigimizda ise ilk sirada giyim aksesuar ve ayakkabi gelmesinin nedeni
katilimeilarin covid sonrasi sosyallesmek igin daha fazla disarida vakit gegireceklerini belirtmeleri ve
Covid-19 siirecinde evde olduklarindan dolay1 bu tiriin gruplarinda aligveris yapmamalaridir.

SONUC VE TARTISMA

Etkisini siirdiirmeye devam eden Covid-19 pandemisi 6zellikle sosyal yasamda yeni egilimlere neden
olmustur. Egilimleri ve tiikketim davraniglar ile pazara yon veren kusaklardan biri olan Z kusaginin
Covid-19 siirecindeki davranislarinin ve tiiketim aliskanliklarinin belirlenmesi ve Post-Covid doneme
iliskin beklenen tiikketim aliskanliklarinin ve davranmiglarinin tespit edilmesi amaciyla yapilan bu
caligma sonucunda asagidaki bulgular tespit edilmigtir.

Covid-19 oncesinde aligveriglerinde intenet ve magazayr birarada kullanan Z kusagi tiiketicileri
Covid-19 stirecinde yalnizca internet aligverisi tercih etmek zorunda kalmiglardir. Covid-19 6ncesinde
aylik avm gitme sikligi olduk¢a yogun olan bu kusak avmyi aligveris yapmak amaciyla tercih
etmektedir.

Covid-19 siirecinde aligverislerini kredi kart1 gibi araglarla yapan tiiketicilerin Tercih ettikleri 6deme
sekillerinin ¢ogunlugunun temassiz olmasi1 Covid-19 siirecinde hem daha temkinli olmasi hem de
online aligverise yonelinmesinde kaynakli oldugu diisiiniilmektedir Teknolojiye hakim olma 6zelligi
ile bilinen Z kusaginin Covid-19 déneminde de bu hakimiyetinin aligveris siire¢lerini kolaylastirdigi
tespit edilmistir.

Katilimcilarin Covid-19 siirecindeki alisveris yapma sikliginin artmasinin ilk nedeni olarak giyim ve
kozmetik sektorii ihtiyaglarinin azalmasini gdstermislerdir. Daha ¢ok aligveris yaptanlar ise bunun
nedeni olarak ilk sirada hobi, kitap ve oyun aligveriginde artis olmasini belirtmislerdir. Katilimcilarin
harcama tutarlarindaki degisime yonelik olarak soruya harcama tutarinda artis oldugunu belirtenler
bunun nedeni olarak ilk sirada gida ve temizlik sektoriine yapilan harcama miktarlarinin artmasini
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belirtmislerdir. Harcama tutarinda azalmanin nedeni olarak da online aligverisin neredeyse zorunlu bir
hal almasindan dolayi iiriinleri kiyaslayarak daha uygun fiyatli tirlinleri satin almalarini belirtmislerdir.

Katilimcilarin biiyiik cogunlugu aligveriste gecen siirenin azaldigini ifade etmislerdir. Siirenin azaldigini
belirten katilimcimlarin nedenlerine bakildiginda virlis kaynakli oldugu, artmasimin nedenlerine
bakildiginda ise hem evde gegirilen uzun siireler hem de online aligverigin rahat, kolay ve hizl
olmasindan dolay1 bu mecralarda daha fazla vakit harcama oldugu goriilmektedir.

Covid-19 siirecinde katilimeilarn en fazla satin aldigi iiriin gruplarinin sirasiyla kolonya- dezenfektan,
temizlik ve hijyen {irlinleri ve cilt bakim ve kozmetik iiriinleri oldugu belirlenmistir. Pandemi kaynakli
olarak tiiketicilerin korunma amagli kolonya dezenfektan ve hijyen amagh olarak da temizlik iiriinleri
satin aldig1 goriilmektedir. Ailelerin hep birlikte evde olmasindan ve siirekli evde vakit gegirmekten
kaynaklt olarak da evde temizik sikliginin artmasi bu {irlinlere ydnelmenin nedeni olarak
diisiiniilmektedir. 3. Sirada cilt bakim ve kozmetik iriinlerinin yer almasinin nedeni olarak da
katilimeilarin %57,50’nin kadinlar olmasindan kaynakli oldugu diistiniilmektedir. En az satin alinan
tiriiniin ekmek olmasinin nedeni ise tiiketicilerin bu siirecte hijyen kaynakli olarak ekmekleri evlerinde
yapmaya baglamalaridir.

En fazla satin alinan hizmetlere bakildiginda ise ilk sirada kargonun yer almasi bireylerin bu siirecte
evden ¢cikamamasi ve aligverislerini online olarak yapmasindan kaynaklidir. Ikinci sirada yer alan online
egitim hizmetin nedeni ise arastirmanin érneklemini tiniversite 6grencilerinin olusturmasidir.

Calisma sonucunda katilimcilarin Covid-19 siirecindeki tiiketici davraniglar1 bes temada toplanmistir.
Bu temalar harcama yapilan iirlin-hizmet ve sektorler, aligveris siklig1 siiresi ve 6deme tutarlari, aligveris
tutumu, aligveris sonrasi yeni tiiketici davranigi ve aligveris platformlari ve 6deme sekillleridir. Bu
baglamda Covid-19 siirecinde en sik karsilagilan tliketici davranislar1 sunlardir: evde kalma
zorunlulugundan dolay1 online aligverisi tercih etme, yalnizca ihtiyaca yonelik aligveris yapma, aligveris
listeleri hazirlayarak ozellikle fiziksel magazalardaki aligverise daha az zaman harcama, daha fazla
hijyenve temizlik {iriinleri satin alirken giyim, aksesuar, kozmetik ve ayakkabi aligverisinin nispeten
azalmasi ve satin alinan paketli iiriinlerin dezenfekte edilmesidir.

Post-Covid donem ig¢in katilimcilar en fazla harcama yapacaklar1 sektorii turizm olarak belirtmiglerdir.
Bunun nedeni olarak katilimcilar bu siirecte sokaga ¢ikma yasagina maruz kalmalari, siirekli evde
olmalar1 ve psikolojik anlamda olumsuz etkilendiklerini ifade etmislerdir. Bunun yaninda katilimcilar
arkadaglari ile vakit gecirmeyi 6zlediklerini ifade ederek onlarla birlikte tatil plan1 yapmak istediklerini
belirtmislerdir. Uriin tiiriinde ise ilk sirada giyim aksesuar ve ayakkab1 gelmesinin nedeni katilimcilarin
covid sonrast sosyallesmek icin daha fazla disarida vakit gecireceklerini belirtmeleri ve covid siirecinde
evde olduklarindan dolayi bu iiriin gruplarinda aligveris yapmamalaridir.

Covid-19’un ortaya ¢ikardig1 yeni tiiketici davranislari ise su sekilde tespit edilmistir; kisitlamalardan
dolay1 panik satin alima yonelerek tiriinleri stoklama aliskanlig1 edinilmesi, temizlik ve hijyen iiriinlerine
ilgilinin artmas1 ve temassiz ve online aligverisi tercih etme, iiriin ve hizmet satin aliminda hijyen ve
temizligin dncelik olmasi, aligverislerde tutumlu Ima ve yalnizca ihtiyaca yonelik aligveris yapma, gida
aligveriginin 6ncelik olmasi, satin alma yerine evde tiretme davraniginin gelismesi, magazalarda yapilan
aliiveris siirelerinin kisalmasi ve ev igi aktivitelerinin ve sosyal medya kullaniminin artmasidir

Post-Covid doneme iligkin On goriilen tiiketici davranmislarmin ilk sirasinda online aligverigin
siirdiiriilmesi gelmektedir. Aligveris siirelerini kisaltarak aligveriste daha tedbirli olma, hijyen ve maske
iirlinlerinin satin alimi ve kullaniminin siirdiirilmesi, yalnizca ihtiyaca yonelik aligveris, temassiz
O6demeninin siirdiiriilmesi, indirim donemlerinde aligverise yonelme ve tester iiriinleri denememe gibi
bir takim yeni aligkanliklarin post covid donemde tiiketiciler tarafindan siirdiirillecegi sonucuna
varilmistir.
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Extensive Summary

Although the Covid-19 epidemic was primarily a health-based crisis, it caused intensive measures to be
taken that disrupted life due to its high infectiousness and high death rates. The first of these intense
measures was the lockdown. Generation Z, who has an important effect in the decision-making role in
consumption activities, is among the lockdown groups during the Covid-19 epidemic. With the effect
of these measures taken in the process, there have been changes reflected in social and economic life.
The change in consumer behavior is one of these changes. In this axis, in this study, it is aimed to
evaluate the change of consumer behavior of Generation Z from the Covid-19 to the Post Covid-19
period.

For this purpose, the literature was examined, and it was concluded that it would be appropriate to
investigate the answers to the following questions:

“How has the Covid-19 period affected the consumer behavior of Generation Z?”

“How were the consumer behaviors and consumption habits of Generation Z during the Covid-19
period?”

“How will the consumer behavior of Generation Z be in the Post Covid-19 period?”

Considering studies on consumer behaviors during the Covid-19 period, no study has been found for
Generation Z. The originality of this study depends on both examining Generation Z and using a
qualitative method to gain in-depth information. In addition, the study is important in terms of presenting
consumption habits of Generation Z in the Covid-19 and creating a prediction for Post Covid-19 period.

The first effect of epidemics as a crisis is the interruption of social and economic life due to the isolation.
In this respect, the socioeconomic consequences of the isolation are also heavy (Alpago and Oduncu
Alpago, 2020, p.102)

Researchers call the generation born between 1995 and 2010 Generation Z. The concept of generation
is the name given to people who were born in similar years, grew up in a similar cultural texture, and
have similar problems or opportunities under the conditions of the same age. Many of the members of
Generation Z are highly educated, tech-savvy, innovative and creative (Priporas et al., 2017, p.376).

Since Generation Z is the first generation to be born and grown up in a digital age, they  have
experienced all the advantages and disadvantages of the "digital age" (Djafarova and Bowes 2021;
Giimiis, 2020). This generation is a generation that uses technology and digital devices intensively, lives
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online, and constantly interacts with their favorite brands virtually. They tend to spend the majority of
their time on social media and place a high value on “like” expressions. For Generation Z, there is no
big distinction between online friendship and meeting friends face-to-face in the real world. Besides,
Generation Z is the youngest consumer group alive today and a generation that challenges other
generations because they are different from previous generations, so their orientation can lead to changes
in consumer behavior (Priporas et al., 2017, p.376; Schlossberg, 2016; Saran, 2021)

Generation Z is seen as a very important consumer group that has a different purchasing power and
concerns about the products they will buy (Cheung, 2017). This generation, which is especially familiar
with online shopping, has a wide range of products and services in terms of price and luxury, thanks to
online shopping. This situation makes their shopping standards different from other generations. Thanks
to the ability to influence family members, the Generation Z begins to change their parents, Generation
X, and their purchasing behaviors. Therefore, although they do not have a purchasing power of their
own, they can guide consumption activities of their parents. This generation, which will soon be included
in consumption with their own budgets, is followed by marketing experts (Torlak, 2016, p.138; Budac,
2014, p.9; Giimiis, 2020, p.385).

In this study, the case study, which is one of the qualitative research designs, has been preferred in line
with the purpose of the research. The case study pattern allows an in-depth analysis of a current event
that is not under control of the researchers based on what, how, and why questions (Y1ldirim and Simsek,
2016, p.313). In the study, it is aimed to examine the subject in depth by asking the participants what
and how questions to determine the changes in the consumer behavior during the Covid-19 period.

The criterion sampling technique, which is included in the purposive sampling method, was preferred
in the selection of the sample within the scope of the study. The use of purposive sampling in the study
is important in terms of increasing the transferability of qualitative research. In this context, the criterion
in determining the sample of the research is to be exposed to the lockdown during the Covid-19 period
and be under the age of 20. In this direction, 40 university students were included in the sample.

An interview form was prepared within the scope of the study. The purpose of this form is to gain in-
depth information on the subject and learn the thoughts of individuals. Due to the nature of the case
study, open-ended questions like"what" and how" were included in the form. It is aimed with open-
ended questions to learn deeply about consumers' thoughts on the situation. The interview form consists
of 20 questions in total, 5 demographic and 15 open-ended questions.

Firstly, the answers to the interview questions were subjected to open coding, after being evaluated 2
times per participant. Then, categories were created, and similar codes were gathered under the same
theme. In the last stage, categories were created by classifying the themes.

As a result of this study, which was carried out to determine the behaviors and consumption habits of
the Generation Z, which is one of the generations that lead the market with their trends and consumption
behaviors, and to determine the expected consumption habits and behaviors of the Post-Covid period,
the consumer behaviors of the participants in the Covid-19 period were gathered under five themes.
These themes are products and industires spent on, shopping frequency and payment amounts, shopping
attitude, new consumer behavior after shopping, shopping platforms and payment methods. In this
context, the most common consumer behaviors in the Covid-19 period are preferring online shopping
due to the obligation to stay at home, shopping only for needs, spending less time to shop especially in
physical stores by preparing shopping lists, purchasing more hygiene and cleaning products while
relatively less clohtings, accessories, cosmetics, and shoes, and disinfecting the packaged products.

For the post-Covid period, the participants stated that the industry they will spend the most is tourism.
The reason for this is that the participants stated that they were exposed to the lockdown, constantly at
home, and negatively affected psychologically. In addition, the participants stated that they have missed
spending time with their friends and want to plan a vacation with them. The reason why clothing,
accessories and shoes come first in the product type is that the participants stated that they will spend
more time outside to socialize after Covid, and they did not purchase these product groups because they
were at home during the Covid period.

The new consumer behaviors revealed by Covid-19 have been identified as follows:
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Acquiring the habit of stocking products by panic buying due to restrictions, increasing interest in
cleaning and hygiene products, preferring contactless and online shopping, prioritizing hygiene and
cleanliness in purchasing goods and services, being thrifty in shopping and only shopping for needs,
priority of food shopping, the development of the behavior of producing at home instead of buying,
shortening of shopping times in stores, and increase in domestic activities and social media use.

Continuation of online shopping is the first of the predicted consumer behaviors related to the post-
Covid period. It has been concluded that some new habits like being more cautious in shopping by
shortening shopping times, purchase and use of hygiene and mask products, only need-based shopping,
contactless payment, tending to shopping during discount periods, and not trying tester products will be
maintained by consumers in the Post-Covid period

*Arastirmacilardan Dr. Ogr. Uyesi Fatma Giil Bilginer Ozsaatci'min katkis1 %50, Dr. Ogr. Uyesi
Emine Nihan Cici Karaboga'nin katkis1 %50'dir.
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