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OZET

irem Akandir, Covid-19 Salgim Siireci ile Tiiketicilerin Cevrim I¢i Gida Ahsverisini
Etkileyen Unsurlar, Baskent Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, isletme Anabilim

Dal, Isletme Yonetimi Tezli Yiiksek Lisans Program 2023

Cin’in Wuhan kentinde 2019 yilinin son aylarinda patlak verip herkesi etkisi altina alan
Covid-19 salgimi; tiim diinyay1 ve sektorleri etkiledigi gibi gida sektoriinii de etkilemistir.
Covid-19 salgminin sonuglar1 olan karantina uygulamalari, sokaga ¢ikma yasaklari, fiziki
magazalarin ¢ogunun gegici olarak kapatilmasi ve bulas riski sebebiyle cevrim ici
alisverige olan talep daha da 6n plana ¢ikmis ve tercih sebebi olmustur. Bu durumu goz
Oniine alan gida saticilar1 degisen ve talebi artan ¢evrim i¢i gida aligverisi i¢in teknolojik
gelismelerin ve ilerlemelerin sayesiyle pazardaki yerlerini koruyabilmek ve tiiketicilerin
ihtiyaclarin1  karsilayabilmek icin ¢evrim i¢i gida ahisverisi konusunda harekete
gecmislerdir. Tiketicilerin ¢evrim i¢i gida alisverisini tercih etmeleri ile birlikte bu
yonelimlerini etkileyen unsurlar olusmustur. Tiiketicilerin ¢evrim i¢i gida alisverisi tercih
etme sebepleri arasinda ¢esitlilik, esneklik, rahatlik, ¢ok yonliiliik ve haz gibi unsurlar
dikkate alindiginda satin alma kararini etkileyen cesitli secenekler géz oniine ¢ikmaktadir.
Bu arastirmanin amaci tiiketicilerin Covid-19 salgini siirecinde gevrim igi gida satin alma
davranislarmi etkileyen unsurlar1 diger bir degisle tercih etmelerine sebep olan etkenleri
belirleyebilmektir. Veri toplama yontemi olarak cevrim igi anket yapilmis ve arastirmaya
406 kisi katilmistir. Arastirmanin evrenini 18 yasindan biiytik, anketi cevaplamaya gonilli
ve daha 6nce gevrim i¢i gida aligverisi yapmis olan tiiketiciler olusturmaktadir. Elde edilen
veriler SPSS programi kullanilarak analiz edilmis ve gilivenirlik analizi i¢in Cronbach
Alpha katsayis1 kullanilmistir. Yapilan analiz sonucunda 5 hipotezden 3’ii kabul edilmis,
2’si reddedilmistir. Covid-19 salgini siireci ile ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin
alma niyeti lizerinde; haz, rahatlik ve esnekligin etkisi oldugu desteklenirken, cesitlilik ve

cok yonliliiglinun etkilerinin olmadigi tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Cevrim i¢i Gida Alisverisi, Covid-19, Salgm, Tiketici Davranisi



ABSTRACT

irem Akandir, The Factors Affecting Consumer's Online Food Shopping with the
Covid-19 Outbreak, Baskent University, Institute of Social Sciences, Department of

Business Administration, Program of Business Management Master with Thesis, 2023

The Covid-19 pandemic, which broke out in the last months of 2019 in Wuhan, China, has
affected the food industry as well as the whole world and sectors. The demand for online
shopping has come to the fore even more and has become the reason for preference
because of quarantine practices which have been the results of the Covid-19 pandemic,
curfews, most of the stores temporarily shutting down and the risk of virus’s
contamination. Considering this situation, physical food shops have taken action on online
food shopping in order to maintain their place on the market and meet the demands thanks
to technological developments and advances for online food shopping with increasing
results and demands. With the help of consumers preferring online food shopping, the
factors affecting the tendencies to online food shopping are formed. Considering the
factors such as variety, flexibility, convenience, versatility and pleasure among the reasons
for consumers to prefer online food shopping, there are various options that affect the
purchasing decision. This study’s aim is to determine the factors that affect the consumer's
online food shopping decisions with the Covid-19 Outbreak and in other words, to identify
the factors that lead to their preference of online food shopping. An online survey was
made as a data collection method, and 406 respondents participated in the research. The
population of the research consists of consumers over the age of 18, who are willing to
answer the questionnaire and have shopped online before. The obtained data was analysed
using the SPSS programme and the Cronbach Alpha coefficient was used for reliability
analysis. As a result of the analysis, 3 out of 5 hypotheses are accepted and 2 of them are
rejected. With the Covid-19 outbreak, the intention of repurchasing in online food
shopping has effect of pleasure, comfort and flexibility but the effect of diversity and

versatility on the intention of repurchasing in online food shopping are not be supported.

Keywords: Online Grocery Shopping, Covid-19, Pandemic, Consumer’s Behaviour



ICINDEKILER

TESEKKUR .......cooiiiiieeeieeee ettt en sttt ettt n s s s i
L A N PSSR SPPPPPREPR i
A B S T R A T e e e e e e e e e —a e e e e e —raaaan iii
ICINDEKILER .........ooooviiiiiiiieeeeeeee ettt n ettt e iv
TABLOLAR LISTESI ......cocoiiiiiiiiiccce e vi
SEKILLER LISTESI.......oiiiiiiiee oottt vii
KISALTMALAR LISTEST ......coooiiiiiiiie e viii
Lo GHRIS ..o ettt ettt ettt 1
1.1. Arastirmanin Amact Ve ONeM ..............cocoovvviiiveeeeeeeeeee e 2
1.2. Arastirmanin VarSayIMIAYL.............oooovvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeee e 4
1.3. Arastirmanin SInirhlKIar: ... 4
2.CEVRIM ICT ALISVERIS ...ttt 5
2.1, CeVIim 0T AIISVETTS ......c.ovieeeeeeeeeeeeee ettt 5
2.1.1. Cevrim ici alisveris cesitleri ....................cccoooii i, 6
2.2, TUKEtich TANIIMI ......oovviiiiiiiiiiiiiii e e e e e e saeeaes 6
2.3. Tiiketici Davramisi Kavrami............................ 7
2.4. Tiiketicilerin Cevrim I¢i Gida Ahsverisini Etkileyen Unsurlar ....................... 12
2.4.1. Covid-19 salgimimin c¢evrim i¢i gida ahsverisine etkisi............................ 18
K@ N I =1 Y 37

3.1. Arastirma Modeli37

3.1.1. Arastirmanin hipotezleri.....................ccocoo i 38
3.2. EVIEN V& OFNEKIBM .....c.cviviviiiiicicieeeeeeee e, 38
KRG I 1Y/ =1 oo (o] o] | PRSP 39



3.4. Veri Toplama Araglari ..........

3.5. Arastirma Siireci...................

4. VERILERIN ANALIZI VE BULGULAR .....cooo oo,

4.1. Demografik Faktorlere Iliskin Analizler ......................ccooovvvveeeeerereneeenne,

4.2. Aciklayic1 Faktor Analizi ve GiivenilirliK ...

4.3. Yapisal Esitik Modeli (YEM) ........o.ovveivereereoereseeeseesseeseeseesseessesseeseseseseses

4.3.1. Uyum iyiligi degerleri ..

5. SONUC VE DEGERLENDIRME

KAYNAKLAR .....cccoiiiii,

EKLER

EK-1: ANKET

EK-2: ETiK KURUL ONAYI



TABLOLAR LiSTESI

Tablo 2.1. Cevrim i¢i tiiketici aligverisini etkileyen unsurlar ...........ccccceeiiiiiiiiiiinns 14
Tablo 2.2. Yerlesik ve yerlesik olmayan hane halki nihai tiiketim harcamalari (Cari
Fiyatlaria) (MIYON TL) ..oooiiiiioiie ettt 27
Tablo 2.3. Cirolarma Gére 2021 Yilnin “En Biiyiik 100 internet Sirketi” Listesinin Ilk 20

FAIMAST. . .o et 28
Tablo 3.1. Arastirmada Kullanilan Olgekler ve Ilgili Boyutlara Ait Ifadeler ..................... 42
Tablo 4.1. Demografik VEIIIEr ...........coiiiiiii et 44
Tablo 4.2. KMO Ve Bartlett TESHI.......ccveviiiiiiiiieiieei e 48
Tablo 4.3. Gelistirilen faktorlere iliskin boyutlar...........cccccveeiiiiii s 49
Tablo 4.4. Uyum 1yili81 deGETIETT ...ceeeiiiiiiiiiiiiiiie ettt 50
Tablo 4.5. Dogrulayici faktor analizi korelasyon matrisi ..........oocvvvvveviiieeniiiniiiiiiinieeeenens 51
Tablo 4.6. Arastirma modeline iliskin yem analizi sonuglari..........ccccccceveviiiiiiiiiiiniennnnnns 54

Vi



SEKILLER LISTESI

Sayfa
Sekil 2.1. Nicosia tiiketici karar verme modell ...........eeevviiiiiiiiiiiiiiiiiie e 7
Sekil 2.2. Sebepli daVranis tEOTIST. ... iuuvrririiiieeeeiiiiiiti e et e e e 8
Sekil 2.3. Planlt davranis tEOTIST . ...euiiuvviiiiiiieeeeisiiiiiiii it e e e s e e e e e e 9
Sekil 2.4. Teknoloji Kabul MOdeli.........cccoooiiiiiiii s 11
Sekil 2.5.E-Ticaret verileri en ¢ok artis gosteren sektor karsilastirmasi- Milyar TL .......... 23
Sekil 2.6.Covid-19 salginmin tiikketim ve tiiketici davranisi tizerindeki 8 Etkisi ............. 30
Sekil 3.1. Arastirma MOGEli.......c..oeiiiiieiii e 37
Sekil 3.2, Arastirma SUTECT ......cceeviiiieiiiiiiiee e 41
Sekil 4.1. Dogrulayict faktor analizi SEMAST.........cuvvvveiiiieeiiiiiiiiii e 52
Sekil 4.2. Yol analizi SEmMaSI ...........cccviiiiiiiiiiiiii e 53

Vil



b.t.
B2B
B2C
c2C
CFlI
DSO
ETBIS
GPD
KMO

NetCommSuisse

RMESEA
TAM
TBP
TDK
TESK
TLI

TRA
TUBISAD
TUIK
UNCTAD
XZ

KISALTMALAR LiSTESI

Bilinmeyen Tarih

Isletmeler Aras1 E-Ticaret
Isletmeden TUketiciye E-Ticaret
Tuketiciden Tiketiciye E-Ticaret
Karsilastirmali Uyum Indeksi
Diinya Saglik Orgiitii

Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi
Gida Perakendecileri Dernegi
Kaiser-Meyer-Olkin

Isvigre E-ticaret ve Dijital Dernegi
Yaklasik Hatalarin Ortalama Karekokii
Technology Acceptance Model
Theory of Planned Behaviour
Turk Dil Kurumu

Tirkiye Esnaf ve Sanatkarlar1 Konfederasyonu

TheTucker-Lewis Index
Theory of Reasoned Action
Tiirkiye Bilisim Sanayiciler Dernegi

Tiirkiye Istatistik Kurumu

Birlesmis Milletler Ticaret ve Kalkinma Konferansi

Ki-Kare

viii



1. GIRIS

2019 yilinn Aralik ayr sonunda Cin Ulusal Saglik Komisyonu’na nedeni
bilinmeyen zatiirre (pndmoni) vakalar1 bildirilmis ve yapilan tedaviler ile asilara cevap
vermedigi tespit edilmistir. 2020 yili Ocak ay1 basinda ise bu pnomoninin koronaviris
olabilecegi diisiiniilmiis ve birka¢ giin sonrasinda Covid-19’a bagli ilk 6limler Cin’de
gerceklesmistir. Ocak ay1 sonunda ise Ingiltere, Isveg, Rusya ve Ispanya’da ilk vakalar
goriilmiistiir. Subat ayinda, Diinya Saghk Orgiitii (DSO) tarafindan salginmn ad1 Covid-19
olmus ve Mart ayinda kiiresel salgin ilan edilmistir. Covid-19; insanlar ve hayvanlarda
hastaliga neden olabilmektedir ve mikroskop ile incelendigi zaman goriiniimii ta¢ sekline

benzedigi i¢in adina Latince ta¢ anlamina gelen corona denmistir.

Covid-19 belirtileri genelde; solunum ile ilgili sikintilar, yiiksek ates, okstiriik, bogaz
agris, eklem agris1 ve nefes darhigi seklinde olmaktadir. Ust solunum yollarini ve
akcigerleri etkilemesi sebebiyle rontgen sonuglar1 ve kan degerleri incelenerek hastaligin

tespiti yapilmaktadir.

Covid-19°dan korunmak i¢in hijyen kurallarina dikkat edilmesi, ellerin sik sik
yikanip dezenfektan veya kolonya (alkol vb.) kullanilmas:1 gerekmektedir. Ust solunum
yollar1 ile bulastigi i¢in kapali mekanlar ve kalabalik ortamlarda maske kullanimi viriisiin
bulas riskini azaltmaktadir. Hapsirma ya da ve Okstrme halinde damlaciklarin agizdan
¢ikip yayilmasimi onlemek i¢in pegete ya da kol i¢i ile agzin kapatilmasi, kisilerle temas
halinde olunmamasi ve sik sik yikanarak ellerin temiz tutulmasi 6nem arz etmektedir. Kirli
ve mikroplu eller ile gozlere, agza ve buruna dokunulmasi; virtisiin viicuda girip yayilarak

bulagmasina sebep olmaktadir.

Covid-19 ile birlikte egitim-Ogretim, ibadet, hizmet ve eglence sektorl, sanat
aktiviteleri ve kurslar, giizellik ve aligveris merkezleri, seyahat ve konaklama, spor
merkezleri vb. yerlere kisitlama ve yasaklar getirilmis, kapali alanlarda maske kullanimi

zorunlu hale gelmistir.



Degisen ve gelisen teknolojiler ile birlikte ticaret, elektronik ortamlara yonelmistir.
Gilinden giine daha fazla kisi internet erisimine sahip olmus ve bu; kisilerin tercihlerini,
yonelimlerini ve hayata bakis agilarmi degistirmistir. Kiiresellesme ile birlikte firmalar
daha ¢ok miisteriye ulasabilmek adina internete ve dijitallesmeye daha da Onem
vermiglerdir. Firmalar ¢evrim i¢i ticarete yonelmis ve bu durum tiiketicilerin yasam
kalitesini ve tercihlerini degistirmistir. Dolayisiyla, tiiketiciler fiziksel magazalar yerine
cevrim ici magazalarla tamismistir. Cevrim icgi aligveris sayesinde smirlar ortadan kalkmis
ve ticaret; satici ile alicmin sadece yiiz yiize geldigi ortamlar olmaktan ¢ikip elektronik
ortama tagimmustir. Tiiketiciler agisindan zaman kazandiran ve 7/24 erisim saylayabildikleri
bir ortam olan gevrim i¢i alisveris deneyimi, saticilar i¢in fiziki magazalar ve buna bagl
giderler olmadan depolarindan yonetebilecekleri is yerleri saglamistir. Bu tiiketici ve

saticilar i¢in avantajl bir ortam yaratmustir.

Covid-19 salgmi ile karantina uygulanmasi, izolasyon, sokaga ¢ikma yasaklari ve
saglik kaygisi sebepleriyle tiiketiciler fiziki marketlere gidememekte ya da gitmeye tercih
etmemektedir. Bu durumda gida marketlerinin ¢evrim i¢i satis kanallarina yonelmeleri
onem arz etmektedir ve salgmin bir sonucu olarak da ¢evrim i¢i gida aligverisi; tiketiciler
icin tercih sebebi olabilmektedir. Tiiketiciler; salginin bulas riskinden Otiirii ¢cevrim ici

kanallara yonelmeyi tercih etmistir ve bu tercihe sebep olan unsurlar bulunmaktadir.

Caligmanin ilk bolimiinde; arastirmaninin amaci, 6nemi, varsayimlar ve simirliliklar
incelenmis ve ikinci bdlimiinde; kavramsal cergeve ile ¢evrim i¢i alisveris, tiiketici ve
tiikketici davranist tanim, tiiketicilerin ¢evrim i¢i gida alisverisini etkileyen unsurlar ve
Covid-19 salgmmin ¢evrim i¢i gida aligverisine etkisi ele alinmistir. Caligmanin {igiincii
béliminde; yontem incelenmis, dordiincu béliminde; verilerin analizi ve bulgular ortaya

konulmus ve besinci boliimde ise sonug ve degerlendirmeye yer verilmistir.
1.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu aragtirmanin amaci; tiketicilerin Covid-19 salgini siirecinde ¢evrim igi gida satin
alma davraniglarin1 etkileyen unsurlar1 diger bir degisle tercih etmelerine sebep olan
etkenleri belirleyebilmektir. Doga olaylar1 ve gevre kosullari; miidahale edemedigimiz ve
hayatimizi ve tercihlerimizi etkileyen 6nemli unsurlardir. Degisen kosullar ve durumlarla

miicadele edebilmek i¢gin teknolojik gelismeler dnem arz etmektedir. Insanlarin teknolojik



gelismeleri takip etmemeleri miimkiin degildir. Kiiresellesme sayesinde saticilar
tilketicilere daha kolay sekilde ulasabilmistir. Covid-19 salgmi ile birlikte tiiketiciler,
sokaga ¢ikma yasaklar1 ve karantinalar sebebiyle fiziki magazalar yerine c¢evrim igi
magazalara yonelmislerdir ve bu sebeplerden otiirii temel gereksinimler ¢evrim i¢i aligveris
vasitasiyla karsilanmistir. Kapali ve kalabalik ortamlar viriisiin bulas riskini arttirmakta ve
insan saghigmi etkilemektedir. Covid-19 salgini 6ncesi tiiketiciler gida alisverislerini fiziki
magazalardan Urlnlere dokunarak yapabiliyorken salgin ile birlikte uzaktan erisim ile

urunleri inceleyebilmekteler.

Arastirmada, tiiketicilerin c¢evrim 1i¢i gida aligverisi goriislerini 6grenebilmek
hedeflenmektedir. Cevrim i¢i gida aligverisinin tUketici Uzerindeki etkilerini tuketici
davranislar1 vasitasiyla bilgi vererek anket sonuglari ile degerlendirmek amaglanmaktadir.
Anketin amaci; Covid-19 salgimi siireci ile ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin
alma niyeti tlizerinde; haz, rahathik, esneklik, cesitlilik ve ¢ok yonliligin etkisini
anlayabilmek icin tlketicilerin tercihlerinin sorulmast ve bu baglamda g¢ikarimlar
yapilmasidir. Arastirmanin Covid-19 salgin1 siirecinde tiiketicilerin ¢evrim i¢i gida
aligverig tercihleri konusunda goriislerini almak ve Onceki yazm ile goézden gecirmek
bakimindan degerlidir. Bu g¢alisma, ¢evrim i¢i gida alisverise hizmet eden firmalar ve
aragtirmacilar i¢in yOnlendirici olmasi agisindan Onem arz etmektedir. TuUketici
davranislarinin 6grenilmesi ile firmalarm politika ve hizmet kalitesini bunlara gore
hazirlamas1 hem tiiketicilerin ihtiyaclarinin karsilanmasi agisindan hem de firmalarin

satislar1 acisindan 6nemli olacaktir. Bu baglamda arastirma dnem arz etmektedir.

Covid-19 salgini siiresince tiiketicilerin ¢evrim i¢i gida aligverislerini etkileyen
unsurlar1 aragtirabilmek i¢in yapilan ¢evrim i¢i ankette Yapisal Esitlik Modeli (YEM)

analizi kullanilmastir.

Arastirma ¢ercevesinde agagidaki sorulara cevap verilmesi amaglanmaktadir:

e Cevrim ici gida aligverisi iiriin hakkinda detayli bilgi ve iiriin ¢esitliligi saglar
mi1?

e (Cevrim i¢i gida aligverisi tlketicilere ucuz iiriin ve promosyon imkani sunuyor
mu?

e Cevrim i¢i gida ahigverisi fonksiyonel ve kullanish olup zamandan tasarruf saglar

mi1?



e Cevrim i¢i gida aligverisi tiiketicilere zevk ve mutluluk veriyor mu?

e Fiziksel sartlar cevrim i¢i gida aligverisi tercih etme nedeni olur mu?

e Tiketiciler Covid-19 salgin1 bittikten sonra da ¢evrim i¢i gida alisverisi yapmaya
devam edecekler mi?

e Anketi cevaplayan katilimcilarin demografik yapist nasildir?
1.2. Arastirmanin Varsayimlari

Arastirma i¢in veri toplama, ¢evrim i¢i bir anket vasitasiyla yapilmistir. Katilimcilara
uygulanan anketlerden elde edilen cevaplarin tarafsiz ve etik oldugu kabul edilmektedir.
Katilimeilar istenen bilgileri vermek igin isteklidir. Ilaveten; katilimcilarm, calismada

kullanilan sorular1 diiriist ve dogru bir sekilde cevapladiklar1 varsayilmaktadir.
1.3. Arastirmanin Stmirhhiklar

Arastirmada, Covid-19 gergevesinde ¢evrim i¢i ankette katilimcilar i¢in il ya da tilke
smirt konulmamistir. Herhangi bir il ya da iilke smirlamasi bulunmamasi arastirmanin
siirliliklarindan biridir. Bu yiizden il ya da iilke bazinda genelleme yapilamamaktadir.
Anket yapilan donemde Covid-19 salgmi devam ettigi i¢in herkesle birebir goriisiilmesinin
zor olmasinda otiirti ¢evrim i¢i anket uygulanmustir. Anketin, Google Forms Uzerinden
yapilmasi sinirliliklarindan biridir. Anket ¢evrim i¢i olarak yapildigindan 65 yas iizeri olup
teknoloji ile arasi 1yi olmayan kisilere ulagsmak zor olmustur. Son yillarin en dnemli dogal
afetlerinden biri olan Covid-19 esnasinda tiiketiciler iizerinde olaganiistii degisikliklerin

olusmasi da smirhiliklardan biridir.



2.CEVRIM iCi ALISVERIS

2.1. Cevrim I¢i Ahsveris

Dijital dontistim ile birlikte internet kullanimi; dijital bankacilik iglemleri yapma,
cevrim i¢i yaymlarin takibi ve dijital medya platformlarindan dizi ve film izleme, ¢evrim
ici egitim ve uzaktan ¢aligma gibi biiyiik degisikliklerin giinliik hayatin i¢inde daha sik yer
almasmi beraberinde getirmistir (Turan, 2008). Uriinlerin ¢evrim ici yani online olarak
internetten alim satim yapilmast durumuna g¢evrim igi ticaret denilmektedir. 6563 sayili
Elektronik Ticaretin Diizenlenmesi Hakkinda Kanunda belirtildigi {izere, ¢evrim ici ticaret;
“Fiziki olarak kars1 karsiya gelmeksizin, elektronik ortamda gergeklestirilen ¢evrim igi
iktisadi ve ticari her tiirlii faaliyeti” kapsamaktadir (Elektronik Ticaretin Dizenlenmesi
Hakkinda Kanun, 2014). Dijital doniisiim ayni1 zamanda alisveris ile ilgili degisimi de
beraberinde getirmis ve c¢evrim i¢i aligverisi 6n plana koymustur. Tiiketicilerin internet
iizerinden alisveris yapmalar1 ise ¢evrim i¢i aligverisi ifade etmektedir. Fiziki alisveriste
tiikketiciler i¢in zorluk yaratan yer ve zaman kisitlamasinin aksine lokasyondan bagimsiz
giinlin her saatinde yapilabilen satin alma islemine “cevrim ici alisveris” denmektedir
(Akci ve Gov, 2015).

UCLA lletisim Politikas1 Merkezi, ¢evrim ici alisverisini e-posta kullanimi, anlik
mesajlasma ve internette gezinmenin hemen ardindan ii¢iincii en popiiler internet etkinligi
haline geldigini belirtmektedir (Li ve Zhang, 2002). internet kullanim amac1 diisiiniildiigii
zaman insanlarin daha ¢ok eglence aktiviteleri arayip haberleri okuduklar: akillara gelirken
cevrim i¢i aligveris ikisinden de daha {inliidiir (Li ve Zhang, 2002). Cevrim i¢i aligverisin;
bulundugun her yerden siparis verme kolayligi insanlara hitap etmekte, istenen urini
istenen fiyat araliginda bulmaya yardimci olmasi ve fiyat kiyaslamasi yapma imkani
vermesi tiiketiciye fayda saglamaktadir (Algur ve Cengiz, 2011). Teknolojik gelismeler
sayesinde c¢evrim ici alisveris vasitasiyla saticilar diinyanin her yerindeki miisterilere
ulagabilmektedir. Cevrim ici aligveris davranisi ise internet tzerinden Uriin veya hizmet

satin alma stirecini belirtmektedir (Li ve Zhang, 2002).



2.1.1. Cevrim igi ahsveris cesitleri
B2B-Isletmeler arasi e-ticaret;

B2B’nin agilimi Ingilizce olarak “Business to Business” anlamma gelen Tiirkce
“Isletmeden Isletmeye”dir. Isletmelerin satis ve tedarik islemlerini ¢evrim ici kanallarla
ylrtitmesine verilen isimdir. Isletmeler aras: e-ticaret modeli, kii¢iik ve orta boy isletmelere
yani KOBI’lere hizmet sunan kanallar1 ifade eder (Kiyan, 2010). Cevrim i¢i alisveris
sayesinde isletmeden isletmeye ticarette yapilan harcamalar diisiiriilmekte ve etkinlik
artirilmaktadir (Elibol ve Kesici, 2004). B2B e-ticaretine Ornek olarak Alibaba.com

internet sitesi verilebilmektedir.
C2C-Tlketiciden tiketiciye e-ticaret;

C2C’nin agilim Ingilizce olarak “Consumer to Consumer” anlamma gelen Tiirkge
“Tiketiciden Tiketiciye”dir. Tiiketiciden tiiketiciye satislar g¢ogunlukla, tiketicilerin
kullanip elden ¢ikarmak istedikleri ikinci el tirtinlerden olugmaktadir.

C2C e-ticaretine 0rnek olarak letgo.com, sahibinden.com, dolap.com, gardrops.com
gibi internet siteleri verilebilir ve tlketiciler kendi kullandiklar1 tirtinleri yiikleyerek satis

yapabilmektedir.
B2C-Isletmeden tiiketiciye e-ticaret;

B2C’nin agilimi Ingilizce olarak “Business to Consumer” anlamma gelen Tiirkge
“Isletmeden Tiiketiciye”dir. B2C; “Bir {iriin veya hizmetin, tekrar satilmama veya el
degistirmeme kaydiyla, bir birey veya bir sirket tarafindan internet iizerinden tiiketiciye
satilmas1” olarak tanimlanmaktadir (T.C. Ticaret Bakanligi, 2019).

B2C e-ticaretine ornekler olarak; Idefix, Amazon, Biletix, Hepsiburada, N11,

Kitapyurdu, ebebek.com, Yemeksepeti siteleri mevcuttur.

2.2. Tuketici Tanim

Tuketiciler; Covid-19 salgmi siiresinde ¢evrim i¢i gida aligveriginin siirekliligini
saglayan yegane unsurdur. Arastrmanm konusu olan gida alisverisinde tiiketici

davraniglarma deginmeden Once tiiketicinin tanimini yapmakta fayda vardir. Tiirk Dil



Kurumu (TDK) tanimima gore tiiketici; “mal ve hizmetlerden yararlanan, satin alip

kullanan, tiiketen kimse”’yi ifade etmektedir (Tiirk Dil Kurumu).

T.C. Ticaret Bakanligi’nin 2018 yilinda yaymladigi “Tiiketici Profili ve Biling
Dizeyi Arastirma Raporu”nda tiiketicinin tanimi, “tatmin edilecek ihtiyaci, harcayacak
parasi ve harcama istegi olan kisi, kurum ve kuruluslar” seklinde ifade edilmektedir (T.C.

Ticaret Bakanligi, 2018).

Covid-19 salgmi ile birlikte, gida ihtiyacinin ¢evrim i¢i aligveris ile siirdiiriilmesinde;

ihtiyaci, parasi ve istegi olan kisilerin tiiketiciler oldugu degerlendirilmistir.

2.3. Tiiketici Davramis1 Kavram

Tiiketici davranisi, tliketicilerin iirtin ile ilgili kararlar verirken sergiledikleri tiim
faaliyetleri kapsayan bir sireci ifade etmektedir. Tiiketiciler, insanlardan olusturmaktadir.
Bu baglamda tiiketici  davranislarinin  temel pargasini  insan  davraniglari

sekillendirmektedir.

Nicosia’nin tiiketici karar verme modelinde, firmanin tiiketici ile etkilesimde olma
girisimine ve tiiketici davranislarinin belirli sekilde belirli tarzlarda faaliyet gosterdigine
odaklanmistir (Nicosia, 1982; Prasad ve Jha, 2014). Tiiketiciler 6nce iirline kars1 bir tutum
belirlemekte, {irlin hakkinda arastrma yapip bilgi sahibi olmakta ve secgenekleri
degerlendirmekte, tiiketici gézden gegirme lizerine satin alma karar1 vermekte ve satin
alma islemi gerceklestikten sonra iirline dair memnuniyet degerlendirmesi yapmaktadir
(Mason, Narcum ve Mason, 2020). Nicosia Tiiketici Karar Verme Modeli, Sekil 2.1.’de

gosterilmektedir.

Nicosia Tuketici Karar Verme Modeli

URUN

. SATIN ALMA
PROBLEMIN URUN BILGISi SECENEKLERINI SATIN ALMA SONRASI
TANINMASI ARAMA SECIRME DAVRANISI DEGERLENDIRME

Sekil 2.1.Nicosia tuketici karar verme modeli (Mason, Narcum ve Mason, 2020).



Asanbekova (2007), tiiketici davraniginin 6zelliklerini 7 grupta siralamis ve bunlart;
giidiillenmis davranis olmasi, farklilasma gostermesi, siiregsel yapi igermesi, farkl
zamanlarda ve karmagsik bir yapiya sahip olmasi, gesitli faaliyetleri igermesi, gevresel
faktorlerin etkisi ve farkli roller igermesi olarak belirtmistir. Tiiketici davranigini etkileyen
faktorler ise; psikolojik, sosyokiilturel ve demografik faktorler olarak 3’e ayrilmaktadir
(T.C. Ticaret Bakanhgi, 2018). Tiiketici davraniglari; insanlarin neyi, nereden, nasil ve

hangi sartlar altinda gergeklestirecegini ifade eden bir siireci kapsamaktadir.

Tiiketici davranislarini belirleyebilmek igin yaygin olarak Sebepli Davranislar
Teorisi (TRA: Theory of Reasoned Action), Planli Davranis Teorisi (TBP: Theory of
Planned Behaviour) ve Teknoloji Kabul Modeli (TAM: Technology Acceptance Model)
kullanilmaktadir. Erdem (2011), IcekAjzen ve Martin Fishbein’in yaymnladigi
“Understanding Attitudes and Predicting Social Behaviour” kitabinda (Ajzen ve Fishbein,
1980) yer alan Sebepli Davraniglar Teorisi’nin yapisal diyagramima deginmistir. Sebepli

Davranig Teorisi yapisal diyagrami, Sekil 2.2.’de gosterilmektedir.

Inang ve Davramsa
degerlendirmeler ™ yinelik tutum —
Davramg niyet Davrams
{gercek
™ kullanim)
MNormatif inanglar ve Subjektif norm
digerlennin
goriislerine gore —*
davranma egilimi

Sekil 2.2. Sebepli davranis teorisi (Erdem, 2011).

Sebepli Davraniglar Teorisi; Azjen ve Fishbein (1975) tarafindan gelistirilmistir ve
bahse konu teoride inang ve degerlendirmeler ile normatif inanglar ve digerlerinin
gorlislerine gore davranma egilimin davranmiga yonelik tutum ve siibjektif normlart
etkiledigi ifade edilmektedir (Erdem, 2011). Sebepli Davraniglar Teorisi, genis kapsamli
bir modeldir ve belirli bir davranis i¢in gegerli olan inanglar1 belirtmek i¢in ise basl basina

yetersizdir (Davis, Bagozzi ve Warshaw, 1989).



Planli Davranis Teorisi, Sebepli Davraniglar Teorisinin gelistirilmis halidir ve Ajzen
(1991); yillar iginde Planli Davranis Teorisi ile ilgili tekrardan gézden gegirme yapildigi ve
¢oziimlenmemis kisimlar oldugunu belirtmistir. Planli Davranis Teorisi’nde, insanlarin
davranislarmi niyetlerinin olusturdugu ve bu niyetlerin ortaya ¢ikmasini saglayan seylerin
de davranisa yonelik tutum, siibjektif norm ve algilanan davranig kontrolii oldugu ifade
edilmektedir. Planli Davranis Teorisi’nde; davranisa yonelik tutum, siibjektif norm ve
algilanan davranisg kontroliiniin birbirini etkiledigi gibi insanlarin karar verme siirecindeki
niyetlerini etkilemektedir ve bu niyetler de davranislar1 ortaya ¢ikarmaktadir. Bu teorinin
ana hattinda kisilerin rasyonel kararlar verme yolunda sistematik olarak bilgiye ulastigi
diisiincesi barmmaktadir (Turan, 2011). Planli Davranis Teorisi yapisal diyagrami, Sekil

2.3.”de gosterilmektedir.

Davranisa
Yanelik

Tutum

kL

Subjektif

MNorm

Algilanan

Davranis

Kontrolii

Sekil 2.3. Planli davranis teorisi (Ajzen, 1991).

Planli Davranis Teorisi; surdurulebilir Grinler igin pazarlama stratejilerinde
uygulanabilirken, ayn1 zamanda tiiketicilerin maliyet tasarrufu diisiincelerine de dikkat

cekebilmektedir (Timotius ve Octavius, 2021).

Astekin (2021), Izmir sehrinde tiiketicilerin cevrim i¢i gida alisverisi yapma
kararlarini incelemis ve Planli Davranis Teorisi modelinden yararlanmistir. Planli Davranis
Teorisinin kullanilmasindaki amag; ¢evrim i¢i gida aligverisinde tiiketici tercihlerindeki

etmenlerin sayismin azaltilarak teorinin boyutlar1 altinda siralanmasini saglamaktir



(Astekin, 2021). Bornova ve Karsiyaka ilgelerinde yapilan anket sonucunda ¢evrim i¢i gida
aligverisinde tiketicilerin “cekimser ve karmasik bir yaklasim” sergiledikleri ve gevresel
faktorlerin tiiketicilerin tercihlerinde etkilerinin oldugu ortaya ¢ikmugtir (Astekin, 2021).
Arastirmalarinda Planli Davranig Teorisine yer veren diger arastirmacilar, Hansen, Jensen
ve Solgaard (2004); Ramus ve Neilsen ve (2005); Hansen (2008); Turan (2011); Cakir
(2014); Oztiirk, Nart ve Altunisik (2015)’dr.

Hansen, Jensen ve Solgaard (2004) yaptiklari arastirmada; c¢evrim ici market
aligverisinde satin alma niyetini, Sebepli Davranis Teorisi ve Planli Davranig Teorisinin
karsilagtirmasi ile analiz etmislerdir. Hansen (2008); tiiketici degerleri, Planli Davranis
Teorisi ve online market aligverisi lizerine arastrma yapmustir. Hansen’in (2008);
“Tiiketici Degerleri, Planli Davranig Teorisi ve Online Market Alisverisi” {lizerine yaptigi
arastirmada, ¢evrim i¢i gida alisveris niyeti tizerindeki satm alma tecriibelerinin ve digsal
etkenlerinin tesiri ile ilgili faktorlerden bazilar1 c¢evrim i¢i gida aligveris davranisini
6lcmeye yonelik teorik modeline dahil edilmektedir ve bu modelde tiketicilerin ¢cevrim ici
gida aligverisini tercih edip sahiplenmesi i¢in 5 yeniligi kabul etmesi gerektigi

belirtilmektedir (Alaimo, Fiore ve Galati, 2020). Bu 5 yenilik ise;

1. Planli davranis teorisine uygun olarak, arkadas ve akrabalarin tlketiciler
uzerindeki etkisine atfen algilanan sosyal normlar,

2. Cevrim i¢i gida tiiketicisinin erisilebilirlik agisindan bilgi edinme ve ¢evrim ig¢i
davranis siirecini sonuca baglamak amaciyla teknolojinin kullanim kolayligi agisindan
zorluk derecesine atfen algilanan karmasiklik,

3. Tiiketicinin ¢evrim i¢i gida aligverisinin kisinin hayat tarzi ve sahsi tercihleriyle
ahenkli oldugunu ifade eden algilanan uyumluluk,

4. Tiketicilerin fiziksel magazalardan aligveris yapmasma kiyasla cevrim ici
aligverisin sundugu avantaj algisina iliskin olarak algilanan goreceli avantaj,

5. Cevrim i¢i aligverig agamalar ile ilgili hem 6deme yOntemiyle hem de iiriin
kalitesiyle alakali risklerin algilanma derecesi i¢in algilanan risktir (Alaimo, Fiore ve

Galati, 2020).

Turan (2011), tiiketicilerin ¢evrim ici aligveris davranislarini biligsel ve psikolojik
acidan belirleyebilmek i¢in planli davranis teorisini kullanmistir. Tiketicilerin ¢evrim igi

aligveris yapmalari, bu tiiketicilerin satin alma igin niyetlerinin olmasi ve tiketicilerin
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davraniglarina yonelik olusturduklari niyetin davraniglar1 lizerinde ne kadar algilanan
davranis kontroliine sahip olduklariyla ilgilidir (Turan, 2011). Tiiketicilerin ¢evrim ici
aligveris konusunda olumlu tavir takinmalar1 ve c¢evresindeki insanlarin g¢evrim igi
alisverisi konusunda destekleyici diisiincelerinin olmasi tiiketicilerin ¢evrim i¢i aligveris

yapma niyetlerini desteklemektedir (Turan, 2011).

Fred D. Davis tarafindan 1986 yilinda deginilen Teknoloji Kabul Modeli, Sebepli
Davraniglar Teorisi’nin gelistirilmis versiyonudur ve bilgi sistemlerinin kullanici kabuliinii
modellemek igin gelistirilmistir (Davis, Bagozzi ve Warshaw, 1989). Teknoloji Kabul
Modeli’nin amaci; bilgisayar kabuliiniin belirleyicilerine iliskin olarak kullanic1 davranisini
teorik acidan dogrulanmis sekilde agiklamaya yardimci olmak ve dis faktorlerin inanglar,
tutumlar ve niyetler {izerindeki etkisinin izini siirmek igin bir temel saglamaktir (Davis,

Bagozzi ve Warshaw, 1989).

Davis, Bagozzi ve Warshaw’m (1989) Teknoloji Kabul Modeli, Sekil 2.4.’te
gosterilmektedir ve incelendigi zaman; Teknoloji Kabul Modeli’nde, dis degiskenlerin,
algilanan fayda ve algilanan kullanim kolayligini etkilemekte oldugu ve algilanan kullanim
kolayligimin da algilanan fayda {izerinde etkisi oldugu goriilmektedir. Algilanan fayda ve
algilanan kullanim kolayligi, kullanima yonelik tutumu etkilemektedir ve bu tutumlar
davranigsal kullanim niyetini olusturmaktadir. Davranigsal kullanim niyetinin {izerinde
algilanan faydanin da etkisi oldugu goriilmektedir. Olusan davranigsal kullanim niyeti de

gercek sistem kullanimini ortaya ¢ikarmaktadir.

Algilanan
Fayda

Kullamma

Dis
Degiskenler

Davranigsal

Gergek

Yanelik Kullanim

Sistemn

Tutum Niyeti

Kullanimi

Algilanan
Kullanim

Kolayhg:

Sekil 2.4. Teknoloji kabul modeli (Davis, Bagozzi ve Warshaw, 1989).
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Teknoloji Kabul Modeli, Planli Davranis Teorisini bir zemin kabul ederek bilgisayar
kabuliiniin biligsel ve duygusal belirleyicilerini ele alan Onceki arastirmalar tarafindan
Onerilen az sayida temel degiskeni genisleterek tanimlamaktadir (Davis, Bagozzi ve
Warshaw, 1989). Arastirmalarinda Teknoloji Kabul Modeline yer veren arastirmacilar,
Koufaris (2002); Chen, Gillenson ve Sherrell (2002); Pavlou (2003); Shih (2004); Chen ve
Tan (2004); Lim, Lim ve Heinrichs (2005); Qiu ve Li (2008)’dir.

2.4. Tiiketicilerin Cevrim Ici Gida Alisverisini Etkileyen Unsurlar

Cevrim i¢i aligveris ¢ogu kisi tarafindan tercih edilse de ¢evrim ici aligveris yapmayi
tercih etmeyenler bulunmaktadir. Cevrim ic¢i alisveris yapmayi tercih edenler ve
etmeyenler arasindaki farklarm ele alindig1 caligmalar1; Allred, Smith ve Swinyard (2006)
pazar boliimleme analizi ile incelemislerdir. Arastirmanin katilimcilarini evlerinde internet
olan ve ¢evrim i¢i alisveris kanallarini kullanan kisiler olusturmaktadir ve yapilan ¢evrim
ici anket ile veriler toplanmistir. Bahse konu arastirma, ¢evrim i¢i aligverisi tercih eden
tilketicilerin yapmayanlara kiyasla farkli olduklarimi ortaya koymustur. Cevrim ici
alisverisi tercih eden tiiketicilerin daha geng, maddi olarak daha iyi durumda oldugu,
egitimli ve dijital diinya ile daha adapte kisiler oldugu, maddi kaygilarinin daha az oldugu
ve internette daha fazla zaman gecirdikleri ortaya ¢ikmistir (Allred, Smith ve Swinyard,
2006). Arastirmada devamla, ¢evrim igi aligverisi tercih eden tiiketiciler 6 boliime ayrilmis
ve bunlardan ii¢li ¢evrim i¢i aligveris yapan diger UcU de yapmayan tlketicileri
olusturmaktadir (Allred, Smith ve Swinyard, 2006). Her bolim interneti farkli sekilde
kullanan ve ele alan tiiketicileri icermis ve bdlimlerdeki tiketicilere erisebilmek icin
yapilmasi1 gereken stratejiler belirtilmistir (Allred, Smith ve Swinyard, 2006). Bu
stratejilerden bazilari; ¢evrimici aligverisi tercih etmeyen tiketicilerin ilk adimi1 atmasini
saglamak, daha fazla giivenlik 6nlemi sunmak, dijital okuryazarligi1 gelistirmek, piyasay1
hareketlendirmek, cevrim ic¢i etkilesimler olusturmak, kisisellestirilmis uygulamalar

sunmak ve fikir Gretimini tesvik etmektir (Allred, Smith ve Swinyard, 2006).

Keskin (2020), g¢evrim i¢i aligveriste tiiketici tercihlerini; gevresel etkenlere ve
uyaranlara verdigi tepkiler olarak nitelendirmis ve teknolojinin bu etkenlerden biri
oldugunu belirtmistir. Cevrim i¢i aligveriste tiiketici aligverisini etkileyen unsurlarla alakali

olarak yapilan caligmalar1 ve bu ¢aligmalara istinaden ortaya ¢ikan unsurlar1 Keskin (2020)
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stralamis ve 1989 yilindan 2015 yilina kadar olan arastirmalar bir araya getirmistir. Ilgili
arastrmalar ve unsurlar1 Tablo 2.1.°de yer almakta olup arastirmalar kapsaminda
yararlanilan yazarlar, Davis, Bagozzi ve Warshaw (1989); Childers, Carr, Peck ve Carson
(2001); Russo (2002); Foucault ve Scheufele (2002); Constantinides (2002); Li ve Zhang
(2002); Zhou, Dai ve Zhang (2007); Elia (2009); Alipour, Hajaliakbari ve Javanbakht
(2011); Uygun, Ozcifci ve Divanoglu (2011); Ozen ve Kodaz (2012); Kumar ve Dange
(2012); Suki ve Suki (2013); Dziewanowska (2015) olmustur.
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Tablo 2.1. Cevrim igi tiiketici aligverisini etkileyen unsurlar (Keskin, 2020)

Yazarlar Unsurlar
Davis, Bagozzi ve Warshaw (1989) Algilanan  kullanislhilik, algilanan  kullanim
kolaylig

Childers, Carr, Peck ve Carson (2001)

Kullanim  kolayligi, mimarisi,  site

gezinimi, stil/atmosfer

bilgi

Russo (2002)

Kullanim kolayligi, kisisellestirme, iletisim

Foucault ve Scheufele (2002)

Kullanim kolayligi, miisteri hizmetleri ve satig
sonrasi hizmetler, misteri bilgilerinin yanlis
kullanimi, giivenlik

Constantinides (2002)

Domain ismi, igerik, dizayn, dizen, atmosfer,
estetik, web sitesi yerlesimi, basitlik, islevsellik,
hiz, bulunabilme, arastirabilme, navigasyon,
interaktivite, kisisellestirme

Li ve Zhang (2002)

Dis c¢evre, demografi, kisisel 0Ozellikler,
satici/hizmet/iirtiin Ozellikleri, web sitesi kalitesi,
online aligverise karsi tutum/niyet, karar verme,
online satin alma, tatmin

Zhou, Dai ve Zhang (2007)

Demografi, internet  deneyimi,  normatif
inanglar, aligverise uyum, aligveris
motivasyonu, kisisel ozellikleri, online deneyim,
psikoloji, algi, online aligveris deneyimi

Elia (2009)

Gezinme, kullanim kolaylig1,
gorliniim/etkileme, isletme  bilgileri,
bilgileri, bilgilerin anlasilirhg1, giivenlik ve
gizlilik, sunulan e-hizmetler

uriin

Alipour, Hajaliakbari ve Javanbakht (2011)

Elektronik hizmet, site dizayni, sinerji, internet
faydasi

Uygun, Ozcifci ve Divanoglu (2011)

Algilanan risk (finansal, {iriin, uygunluk, teslim
edilmeme), algilanan davranmigsal kontrol,
algilanan yarar, hizmet ve alt yap1 6zellikleri,
ekonomik deger, aligkanliklar, hedonik deger,
guven, yenilikgilik, 6znel normlar

Ozen ve Kodaz (2012)

Macera, deger, fikir, sosyallik, haz, tasarruf,
kolaylik, secenek, bilgiye ulasma, sosyallik
eksikligi, kisisellestirilmis tirtin / hizmet

Kumar ve Dange (2012)

Guvenlik, gizlilik, gtvenilirlik

Suki ve Suki (2013)

Internet pazarlama ¢evresi, tirin Ozellikleri,
asinalik ve giiven, promosyon

Dziewanowska (2015)

Dokuz boyut: duyusal, duygusal, bilissel, fayda,
sembolik, maliyet, iliskisel, hayalperestlik
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Chang, Cheung ve Lai (2005), tiiketicilerin ¢evrim i¢i aligveris kararlari igin 45
calismay1 incelemis ve birkag belli bagh egilim belirlemislerdir. Egilimler; tiiketici algisi,
internet sitesi ile Grln ozellikleri ve tuketici Ozellikleri olarak smiflandirilmis ve
tuketicilerin risk algis1 ile fiyat ve maliyet; cevrim ici aligveris tutumlari tizerinde olumlu
bir etkiye sahip degilken karsilagtirmali istiinlik ve giiven olumlu bir etkiye sahip
olmustur (Allred, Smith ve Swinyard, 2006). Cevrim i¢i aligverise yonelik degisim i¢in
tiketicileri cesarctlendiren ya da engelleyen tiiketici tutumlarmi ve algilanan riskleri
inceleyen arastirmalarda; tiiketicilerin satin alma niyeti {izerinde c¢evrim i¢i aligveris
sirasinda giivenilirligin ve dogrulugun olumlu etki ettigi, algilanan riskin yapilan aligverisi
iptal etme icin yiiksek ihtimal yarattigi, algilanan risklerden bir kismmin; {iriin verimliligi,
zaman/uygunluk kaybi, psikolojik ve finansal oldugu, finansal riskin arama sikliginin en
istikrarli negatif Ongostergesi oldugu, tiiketicinin algiladigi risklerin yas aldikca ve
deneyim kazandik¢a azaldigi belirtilmistir (Allred, Smith ve Swinyard, 2006; Teo ve Yu,
2005; Cho, 2004; Forsythe ve Shi, 2003; Bhatnagar ve Ghose, 2004). Cevrim igi aligverise
karst 1limli olan tiiketicilerin teknolojik gelisme ve girisimcilige yonelik tutumlari,
algilanan kalite, bilgisayar okuryazarlig1 ve deneyiminin bulunmasi onlarm tercih sebebini
arttrmaktadir (Siu ve Cheng, 2001; Liao ve Cheung, 2001). Uriin ile ilgili bilgilerin
arastirmasinin ¢evrimici yollarla sik sik yapilmasi ¢evrim i¢i aligverisin yapilma olasiligini
arttrmakta ve algilanan kullanom  kolayligi; tiiketicileri ¢evrimici  aligverise
yonlendirmektedir (Kwak, Fox ve Zinkhan, 2002; Shih, 2004). Cevrim i¢i alisveris
yapmaya tercih edenler; kolaylik ve gesitlilik hususlarini ararken yenilik¢i ve diirtiisel
davranirlar, riskten daha az kacinrrlar ve reklam ile pazarlamaya karsi daha 1liml
yaklagirlar (Donthu ve Garcia, 1999). Cevrim i¢i aligverisi tercih edenlerin risk algilari,
mali konulardaki risk yaklasimlar1 ve dijital diinyaya yaklasim bakimimdan g¢evrim ici
aligveris yapmayanlara nazaran yaklagim bakimindan farklilik gdstermektedir (Swinyard

ve Smith, 2003).

Mathwick (2002), internet kullanicilarinin ¢evrim i¢i sosyal aktivitelerini
belirleyebilmek i¢in 4 smiflandirma yapmis ve bunlari; gizli takipgiler, topluluk tyeleri,
sosyal kisiler ve kigisel baglant1 kuranlar olarak belirtmistir. Cevrim i¢i aligveriste tiiketici
sadakati i¢in 8 etmen flizerinde durulmustur ve bunlar; kisisellestirme, toplum bakimi,
elveriglilik, yetistiricilik, tercih, karsilikli iletisim ve karakter olarak siralamistir

(Srinivasan, Anderson ve Ponnavolu, 2002).
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Isletmeden tiiketiciye e-ticaret giiniimiizde yaygin olsa da tiiketicilerin gekinceleri
bulunmaktadir ve bu ¢ekinceler tiiketici ile saticinin karsi karsiya gelmemesi ve saticinin
davraniglarinin  izlenebilir olmamas1 sebebiyle tiiketiciler {izerinde kararsizlik
yaratmaktadir (Algur ve Cengiz, 2011). Dennis, Harris ve Sandhu (2002), cevrim ici
aligverigin fiziki aligverisin yerini alamayacagini ve iirinlere temas edememe ile ¢evrim igi
alisveriste 6demeye duyulan giivensizliklerin ¢evrim ici aligveris oniinde engel oldugundan
bahsetmislerdir. Kisisel bilgilerin ve kredi kart1 bilgilerinin ¢alinmasi korkusu, {irliniin
denenme imkanmm bulunmamasi, {irliniin satisa sunulan hali ile aynt olup olmadiginin

bilinememesi; kisileri ¢evrim i¢i aligveris i¢in kararsiz birakmaktadir.

Mokhtarian’in (2004) ifadesiyle ¢evrim igi aligveris; tiiketicilere ¢iplakken bile, hasta
evde yatarken, isteyken ya da ¢ocuguna bakarken 7/24 aligveris yapabilme rahathigi
vermektedir. Tiiketicilerin magazalara gitmekte fiziksel olarak zorlandigi i¢in ¢evrim igi
aligveris kanallarina yonelmesi ile alakali olarak, Mokhtarian (2004); yapilan ¢alismalarda
yaslilarin, engellilerin ve bekar ebeveynlerin market aligverislerini fiziksel aligveris yerine
diger kanallardan tercih ettigini belirtmektedir. Cevrim ici aligverisi tercih eden yash
tiikketiciler, geng¢ tiiketicilere nazaran daha az Triin arayip incelemekte ancak yash
tuketiciler de genc tlketiciler kadar ¢evrim ici aligverisi tercih etmektedirler (Sorce, Perotti
ve Widrick, 2005).

Cevrim i¢i aligverisin en Onemli avantajlarin birisi; aranan {iriin hakkinda daha
detayli bilgiye daha kisa siirede ulasilabilmesidir (Mokhtarian, 2004). Tiketiciler, ¢evrim
ici gida aligveris kanallar1 kullanilarak gida icerigi ve gorselleri hakkinda daha detayl bilgi
sahibi olabilmektedir (Panse ve ark., 2019). Cevrim i¢i aligverigin fiziki aligverigin yerini
tutup tutmayacagiyla ilgili olarak Mokhtarian (2004), birinin digerinin yerini almayacagini
ancak ikisinde de etkilesimli biiyiime ve degisikliklerin yasanacagmi belirtmistir. Nufus
yogunlugu ve aile bliyiikligii; tiiketici harcamalarini etkilemektedir, ¢linkdl ntfusun ya da
hane halki sayisinin artmasi iiriinlere olan talebi ve de bu sayede fiziki ve cevrim i¢i

aligverisi de arttirabilmektedir (Mokhtarian, 2004).

Hane halkinin ara¢ sahibi olup olmamasi ¢evrim i¢i aligveris tercihini etkilemektedir
(Cullinane ve ark., 2008). Ara¢ sahibi olmayanlarin daha fazla ¢evrim igi gida aligverisi
yapmast beklenmekte olup; ara¢ sahibi olanlarin ara¢ sahibi olmayanlara oranla daha az

siklikta ¢evrim i¢i aligverisi kullanmasi beklenmektedir.
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Aligveris swrasinda erkekler ve kadinlar arasinda tiiketici davranisinda farkliliklar
oldugu goriilmektedir. 2000’li yillarin basinda yapilan arastirmalar, ¢evrim icgi alisverisi
yapma egilimi olan kisilerin dijitallesmeye daha yatkin, gelir diizeyi yiiksek geng
erkeklerden olustugu bulgusuna ulagmiglardir (Allred, Smith ve Swinyard, 2006; Li, Kuo
ve Russell, 1999; Sin ve Tse, 2002; Swinyard ve Smith, 2003). Timotius ve Octavius’un
(2021) yaptig1 arastirmaya bakildigi zaman; erkeklerin aligveris esnasinda alacaklari {iriin
ile ilgili daha ¢ok ne kadar fayda sagladigina yogunlastiklari ve bir gorev bilinciyle hareket
ettikleri, kadmlar igin ise aligveris yapma siirecinin onlara rahatlatict ve eglendirici bir
seriiven olarak geldigi belirtilmistir. Kadmnlarin aligverisi daha rahatlatici bir etkinlik olarak
gormesi daha fazla vakit gecirmelerine sebep olmaktadir. Erkeklerin aligveris esnasinda
gorev bilinciyle triinleri alip ¢ikmasindan otiirii fiyat karsilastirmasi yapmamalari Girtinleri
daha yiiksek fiyattan satin almalarma sebep olmaktadir (Timotius ve Octavius, 2021).
Vitrinleri izleyerek gezme aliskanligi kadinlarda daha fazla oldugu i¢in birinci 6ncelikli

olan tiriinleri satin alma egilimi kadinlarda daha fazladir (Timotius ve Octavius, 2021).

Cevrim ici gida alisverisi hizmeti de sunan Migros’un internet sitesinde yaymlanan
aciklamada, Migros Mobil uygulamasinda yer alan “Saglikli Yasam Yolculugu Projesi’ni
hayata gecirdiklerini bu sayede tiiketicilerin aligveris tercihlerinde daha saglikli tercihler
yapabilmelerine olanak sagladiklari, ihmal edilen besin gruplarmin listelendigi, sonraki
aligveris deneyimleri i¢cin ithmal edilen besin gruplarinin tamamlanip dengeli beslenme i¢in
gerekli olan yonlendirmelerin yapildigi, agiz ve dis sagligi, yeterli su tiiketimi, fiziksel
aktivite ve gilinesten korunma ipuglarmin takip edilebildigi belirtilmektedir (Migros).
Sozcl (2019) gazetesinde yer alan haberde, Lizbon'daki Sdrddrilebilir Perakende
Zirvesi'nde diinyanin 6nde gelen perakende ve tiretici firmalarinin Migros'un uygulamasini
ornek uygulama olarak gosterdigi ve ‘Saglikli Yasam Yolculugu' projesinin 9 ayda 1,3

milyon kisiye ulastig1 belirtilmektedir.

Cevrim i¢i gida aligverisi ile tiiketiciler; zaman esnekligi kazanip istedikleri yerde
istedikleri zaman siparis verebilme imkanma sahip olabilirler (Panse ve ark., 2019).
Tiiketicilerin ¢evrim i¢i gida aligverisi yapmayi tercih etme nedenlerinden birisi insanlara
zamandan tasarruf saglamasi ve daha elverisli olmasidir (Li ve Ohlsson,2017). Cevrim igi
aligveris; normalde tiiketicilerin fiziki magazay1 ziyareti ile harcayacagi zamandan daha az
zamanda islerini halletmelerine olanak saglar. Cevrim igi aligveris sayesinde tiiketiciler

kalabalik ortamlara girmemekte ve kasa siras1 beklememektedir.
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Tiiketicilerin ¢evrim i¢i gida aligverisi tercih etme sebebi olarak ¢evrim ig¢i siparis
kanallarmin kullanim kolayligi, kullanigliligi ve c¢evrim ici aligverise olan giliven olarak
belirtilmektedir (Panse ve ark., 2019). Bu durumun tiketicilere kontrol bende, nereden ne
zaman ne ve ne kadar alacagima ben karar veriyorum algist vermektedir. Bu kontrol
duygusu tiiketicilere istedikleri magazadan istedikleri {irtinii almalarina olanak

saglamaktadir.

Hangi giinler daha fazla ¢evrim ici gida aligverisi yapildigina bakildig1 zaman ise
Panse ve ark.’1in (2019) yaptig1 ¢caligmada, tiiketicilerin 6zellikle hafta i¢i ya da hafta sonu
daha cok aligveris yapmadigini aksine tiiketicilerin ne zaman o gidaya sahip olmak

isterlerse o zaman siparis verdigi tespit edilmistir.

Kentlesmeyle birlikte insanlar daha kiigiik evlere tasmmis ve daha az depolama
alanlarina sahip olmustur ki bu durum da insanlarin daha kiigiik kiler alanlarina sahip
olmasina sebep olmustur (Abbu, Fleischmann ve Gopalakrishna, 2021). Bunun sonucunda

tuketiciler daha az ama sik alisveris yapmayi tercih etmeye baslamislardir.

Cevrim i¢i aligverisin tuketiciler igin caydirici olan unsurlari; yiiksek fiyat, teknik

sikintilar, kalitesiz miisteri hizmeti ve teslim edilen iirlin ile ilgili problemler olmustur

(Alaimo, Fiore ve Galati, 2020).

2.4.1. Covid-19 salgimmmin cevrim i¢i gida ahsverisine etkisi

Ilk olarak Aralik 2019 tarihinde Cin’in Wuhan kentinde goriilen Covid-19 virusu,
hizla Diinya iizerindeki iilkelerde yayilmaya baslamistir. Covid-19 kelimesinin agilimi co
icin corona, vi icin viriis, d icin ise Ingilizce hastalik anlamma gelen disease
kelimelerinden olusmakta olup 19 sayis1 ise Covid’in patlak verdigi 2019 yilini ifade

etmektedir.
Covid-19 virlslnin yayilma sekli hava yolu ile olmakta ve enfekte olmus kisinin

mikroplar1 hapsirik, Oksiiriik ya da nefes alip vermesi ile damlaciklar seklinde etrafa

yaymast ile insanlara bulasmaktadir. Enfekte olmus kisilerle ayni havanin solunmasi ya da
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virtislii yiizeylere dokunduktan sonra agiz, burun, goz, kulak ve yiize deginmesi ile virus

viicuda bulasmaktadir.

Diinya Saglik Orgiitii, Covid-19 viriisiinii 30 Ocak 2020'de “Uluslararas1t Onem Arz
Eden Halk Sagligi Acil Durumu” ilan etmis ve 11 Mart 2020'de pandemi olarak
nitelendirmistir (Dinya Saglik Orgitil). Covid-19 salginin pandemi ilan edildigi giin olan
11 Mart 2020 tarihi ayn1 zamanda Tiirkiye’de ilk Covid-19 vakasinin gorildigii giindiir
(T.C. Saglik Bakanligi, 2020). T.C. Igisleri Bakanligi’nin (2020) yaymladig1 genelge ile ilk
sokaga ¢ikma kisitlamasi 10 Nisan 2020 Cuma giinii saat 24:00’da baslamak {izere hafta
sonunu kapsayarak 12 Nisan 2020 Pazar giinii saat 24:00°da bitecek sekilde
diizenlenmistir. 2 giin stirecek sokaga ¢ikma yasagi ile zorunlu haller disinda ve istisnai
gorevli personeller disinda insanlarin evden ¢ikmasi kisitlanmis olup hastaligin

yayillmasmin oniine gecilmeye ¢aligilmistir.

Covid-19 ile birlikte kapali ve kalabalik ortamlarda durulmamaya galisildig1 igin
firmalar; imkanlar dahilinde personellerini bulas riskinin fazla olmadig yerlere ¢alismaya
yoneltmiglerdir. Ofis ortamlar1 kalabalikk oldugundan ve virlis yayiliminin azaltilmaya
calisilmasindan otiirli degisen calisma sartlar1 ile personeller, uzaktan erisim yoluyla evden

calismaya yonlendirilmistir.

Covid-19, son yillarin en sarsici etkilerine sahip olaylarindan biridir ve Dinya
iizerinde kayiplara sebep olmustur. Diinya Saglik Orgiitii*niin verilerine gére 2 Kasim 2022
tarthine kadar Diinya’da Covid-19 kaynakli toplam vefatlarin sayis1 6.572.800, toplam
vaka sayis1 628.035.553, uygulanan as1 dozlar1 ise 12.830.378.906 olmustur (Diinya Saglik
Orgiitii, 2022). 2 Kasim 2022 tarihine kadar Tiirkiye’deki Covid-19 kaynakli toplam
vefatlarin sayist 101.203 olup toplam vaka sayis1 16.919.638, uygulanan as1 dozlar1 ise
152.479.823 olmustur (T.C. Saghk Bakanligi, 2022).

Dinya uzerinde deprem, sel, kasirga ve tayfun gibi doga olaylar1 ile sik
kargilasilmaktadir ve bu tiir doga olaylarmin gerceklesme beklentisi insanlarda temel
ihtiyaglarin stoklanmasi ihtiyaci hissettirmektedir (Cruz-Céardenas, Zabelina, Guadalupe-
Lanas, Palacio-Fierro ve Ramos-Galarza, 2021). Dogal afetlerin tiiketici davranislari
iizerine etkileri; diirtiisel, saglhiga kavusturucu, ikame ve stok alimlar1 olurken; Covid-19

pandemisi Oncesi salgin hastaliklarin tiiketici davraniglar1 lizerine etkileri ise temel, tedavi
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edici ve hijyen driinlerinin biriktirilmesi ve bos zaman aktivitelerindeki tiiketim

aliskanliklar1 degisimleri olmustur (Cruz-Cérdenas ve ark., 2021).

Karaboga ve Ozsaatci’nin (2021) Tiirkiye’de Covid-19 (korona viriis) stirecindeki
kriz algismin tiiketicilerin satin alma davramiglarina etkisi tizerine yapmis olduklari
arastirmada; tutumluluk, ihtiyathlik ve gelecek kaygisinin tiiketici satin alma davranisi
Uzerinde etkisi olup olmadigi incelenmistir. Yapilan anket neticesinde, tutumluluk ve
ithtiyathiligm satin alma davranisi diizeyinde pozitif yonli etkisi oldugu fakat gelecek
kaygisinin satin alma davranis1 diizeyinde pozitif yonlii anlamli etkiye sahip olmadiginin
anlasildig1 belirtilmektedir. Panik ve belirsizlik donemlerinde insanlarin temel tiiketim
driinlerini satm almak disinda geri kalan harcamalar baglaminda tutumlu davrandigi
belirtilmektedir. Tiiketicilerin aligveris yapma dongiileri ile ilgili bir degisiklik olmadigi

ancak satin alma davranislariyla alakali degisiklikleri tecriibe ettikleri iletilmektedir.

Farkli tilkelerde yapilan arastirmalar, tek bir insan cinsiyetinin panik satin alma
iizerinde belirleyici olmadigimi gostermektedir. Brezilya’da yapilan bir arastirma erkeklerin
en ¢ok panik sati alma yaptigini belirtirken; Cin’de yapilan bir arastirma ise kadinlarm en
cok panik satin alma gerceklestirdigini belirtmektedir (Cruz-Cardenas ve ark., 2021).
Insanlarin Covid-19 ile birlikte kendilerini izole etmeleri onlar1 negatif diisiincelere ve
endiselere siirliklemektedir. Sagliklarindan endise eden insanlarin kapildiklar1 negatif
diisiince ve endiselerle birlikte yalnizlagsmasi tiiketicilerin stok yapmasina da yol
agmaktadir. Bu durumda insanlar, saghk ve gida iiriinlerini daha ¢ok almaya ve stok
yapmaya baslamaktadir. Daha kati kurallar ve yasaklar uygulanmasi ihtimali insanlarda

stok yapma ihtiyact hissettirmektedir.

Tiirkiye Istatistik Kurumu’nun (TUIK) Agustos 2022°de yaymnladigi “Hanehalki
Bilisim Teknolojileri (BT) Kullanim Arastrmasi”nda hanelerin %94,1’inde internete
evden erisiminin oldugu ve bu oranin gegen yila (%92,0) kiyasla %2,1 arttig
belirtilmektedir (TUIK, 2022). Arastrmada devamla, 16-74 yas arahgindaki kisilerin
internet kullanim oraninin 2022 yilinda %385,0 oldugu ve 2021 yilina (%82,6) kiyasla %2,4
arttig1 belirtilmistir (TUIK, 2022). Cinsiyetlerin internet kullanimina bakildig1 zaman 2022
yil1 igin oranlar kadmlar icin %80,9, erkekler i¢in ise %89,1 olmustur (TUIK, 2022).
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Tiirkiye Bilisim Sanayiciler Dernegi’nin (TUBISAD) Haziran 2021 yilina ait
sunumunda, 2020 yilinda Dinyada Covid-19 salgini ile birlikte internet kullanan her 5
kisiden 4’linlin ¢evrim i¢i aligverisi tercih ettigi belirtilmistir (Tiirkiye Bilisim Sanayiciler

Dernegi, 2021).

Yiizyillar boyunca insanlar salgin hastaliklar ile karsi karsiya kalmiglar ve miicadele
edip adapte olmanin, yeni normale gegis slirecinin yollarin1 aramislardir. Degisen ve
gelisen kosullar ile basa ¢ikmak, diizeni ve aliskanliklar1 planlayabilmek siire¢ almistir.
Covid-19 salgmi ile birlikte karantinalar, kisitlamalar, yasaklamalar ve engeller; gunliik
hayatin i¢inde yer almistir. Saglik ile ilgili endiseler 6n plana ¢ikmis ve yapilan segimlerde
on plana c¢ikmistir. Maske, sosyal mesafe, temassiz yasam, uzaktan goriismeler ve
baglantilar 6n plana ¢ikmustir. Virsin yizeylerin Gzerinde uzun stre kalabilmesi ve bu
yiizeylere dokunuldugu zaman virlisin temas edenlere bulasmasindan o6tirl tiketiciler;
kagit ve madeni paralar yerine kredi kartlarma ve Ozellikle temassiz Odemeye
yonelmiglerdir. Fiziki magazalarda aligveris esnasinda temassiz islem ile 6deme yapilirken
cevrim i¢i aligveriste fiziki olarak kredi kartmiz yaninizda bulunmasa dahi kart bilgisi ile

0deme yapilabilme imkani tanimaktadir.

Arastirma firmas1 McKinsey&Company (2022) yaymladigi kiresel 6deme sektori
raporunda; Covid-19’un tiiketicilerin 6deme sekillerini degistirdigi, kredi Kkartiyla
aligverisin tercih edilip nakit harcamanin 6neminin kayboldugu, fiziki magazalar yerine
cevrim i¢i magazalarin tercih edildigi bu bahiste dijital 6demelerin arttigina deginilmistir.
McKinsey Tiirkiye’'nin (2021) podcast transkriptinde, degisen ve gelisen tiiketici
taleplerine yetisebilmek i¢in yeni tedbirler alinmasi gerektigi, bu taleplerin ve tercihlerin
gecici mi yoksa kalict m1 olacagmin tespit edilmesi gerektigi ve bu baglamda pazarin
izleyecegi yol arastirmasinin ¢izilmesi gerektigine deginilmistir. Dijitallesmeyle birlikte
yeni nesillerle tiiketici davranislar1 degisime ugramis ve Covid-19 salgni ile birlikte genel
acidan bakilacak olursa gida konusunda pozitif bir durum olugsmustur (McKinsey Tiirkiye,
2021). Dijital doniistimii bulunan, dijital doniisiim i¢in harekete gegcen ve dijital doniisiime
adapte olan firmalar Covid-19 salgini esnasinda avantajli duruma gegmislerdir. Cevrim igi
aligveris icin gerekli alt yapiya sahip olan, sahip olmak i¢in yollar arayan ya da doniistimiin
icinde olan firmalarin Covid-19 salgini sirasinda aksiyon alan firmalar avantajli durumda

olmuslardir. Covid-19 ile birlikte bir¢cok fiziksel magaza genis ¢apli bir biiylime plani
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yapip yeni stratejiler izlemis ve teknolojiyi daha da g6z 6nunde bulundurarak sureci

hizlandirma yoluna gitmislerdir (Timotius ve Octavius, 2021).

Ulukan (2020); Inveon, Birlesmis Milletler Ticaret ve Kalkinma Konferansi
(UNCTAD) ve lisvicre E-ticaret ve Dijital Dernegi (NetCommSuisse) ile ortak olarak
hazirlanan ve 3700 kisinin yanitlariyla derlenen “COVID-19 ve Kiresel E-ticaret
Dinamikleri” raporunda; Tiirkiye’de tiiketicilerin ylizde 60’ salgm bittikten sonra da

edindikleri ¢evrim i¢i satin alma aligkanliklarini1 devam ettireceklerini iletmislerdir.

Ulukan (2021); Hepsiburada ve Deloitte’un yapmis oldugu c¢alismada; Covid-19
salgminin ardindan ¢evrim i¢i aligverisin etkisinin siirecegini ve kalici olacagmi, her 10
tiketiciden 8'inin ¢evrim i¢i aligverisi tercih edecegini iletmistir. Bahsi gecen arastirmaya
katilanlarin yiizde 65'inin kalabaliktan kaginmak i¢in tercih ettigi, yuzde 51'inin de Covid-
19 salgin1 sebebiyle magazalara gitmek yerine ¢evrim i¢i aligveris yaptigi ve katilimcilarin
yuzde 51'inin Covid-19 asis1 olduktan sonra dahi ¢evrim i¢i aligverise devam edip
magazalar1 tercih etmeyecegi ifade edilmistir. Tiketicilerin ¢evrim i¢i aligverisi tercih
etmesinin sebebi; “kalabaliktan kac¢inma, {iriin se¢eneginin daha fazla olmasi, evden
alisveris yapmanin konforlu olmasi ve sokaga ¢ikma saatleri nedeniyle fiziksel magazalara

ayrilacak zaman bulunamamasi1” olarak belirtilmistir (Ulukan, 2021).

DORinsight’in 1-11 Subat 2021 tarihinde Tiirkiye’deki 18 yas tizeri 4.116 kisi
Uzerinde yaptigi “Pandemi Donemi Degerlendirme” arastirmada; pandemi sonrasi satin
alma aligkanliklarma yonelik sorular iletilmistir. Arastirmada, pandemi esnasinda yapilan
10 aligveristen ortalama 5’inin g¢evrim i¢i yollardan gergeklestirildigi bildirilmistir
(DORinsight, 2021a).

T.C. Ticaret Bakanligi’nin E-Ticaret Bilgi Platformunda yaymladigi 2020 yili ilk 6
ay verilerine gore E-Ticaret hacminin haftalik giinlere gore dagilimi incelendigi zaman
pazartesi giinli en ¢ok aligveris yapilan giin oldugu, hafta sonu glnleri olan cumartesi ve
pazar giinleri ise en az aligveris yapilan giinler oldugu goziikmektedir (T.C. Ticaret

Bakanligi E-Ticaret Bilgi Platformu, 2020a).

Covid-19 salgini ile birlikte evde kal ¢agrist ve sokaga ¢ikma yasaklar ile birlikte
salgmin Tiirkiye’de baslayip yayildigi zaman olan 2020 yili Mart ayinda g¢evrim igi
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aligveriste en ¢cok market aligverisi yapilmistir. Market aligverisleri verileri 2020 Subat ve

Mart aylar1 kryaslandiginda artig %186 olarak goriilmiistiir (Muradoglu, 2020).

E-Ticaret Verileri En Cok Artis Gosteren Sektor Karsilastirmas: - Milyar TL

cinsinden, Sekil 2.5.’te gosterilmektedir.

E-TICARET VERILERI
EN COK ARTIS GOSTEREN SEKTOR KARSILASTIRMASI

Milyar TL
£35
£30
£25
£20
£15
ii il
Beyaz Giyim, Elektronik  Yemek Gidave  Egitimve Cigekgilik Metalurji ve
Esya Ayakkabi, Bahc;e Market Danigsmanlik kimyasallar
ve Aksesuar Mobilya ve Hizmetleri
Kiguk Dekorasyon
Ev
Aletleri

2019 ®=2020

Sekil 2.5. E-Ticaret verileri en ¢ok artis gosteren sektor karsilagtirmasi- Milyar TL (T.C. Ticaret Bakanligi E-
Ticaret Bilgi Platformu, 2021).

T.C. Ticaret Bakanlhigi E-Ticaret Bilgi Platformunda (2021) agiklanan en ¢ok artis
gosteren sektdr karsilastirmasinda e-ticaret verilerine bakildigi zaman; beyaz esya ve
kiigiik ev aletleri aligverisi 2020 yilinda 30.6 milyar TL harcama ile 2019 yilindaki 13.4
milyar TL harcamaya kiyasla %129 artig; giyim, ayakkab1 ve aksesuar aligverisi 2020
yilinda 19.3 milyar TL harcama ile 2019 yilindaki 13.9 milyar TL harcamaya kiyasla %38
artig; elektronik aligverisi 2020 yilinda 13.4 milyar TL harcama ile 2019 yilindaki 8.6
milyar TL harcamaya kiyasla %56 artig; yemek aligverisi 2020 yilinda 8.1 milyar TL
harcama ile 2019 yilindaki 5 milyar TL harcamaya kiyasla %61 artis; ev, bah¢e, mobilya
ve dekorasyon aligverisi 2020 yilinda 5.7 milyar TL harcama ile 2019 yilindaki 2.8 milyar
TL harcamaya kiyasla %105 artis; egitim ve danigmanlik hizmetleri aligverisi 2020 yilinda
3.1 milyar TL harcama ile 2019 yilindaki 2.1 milyar TL harcamaya kiyasla %43 arts;
cigekeilik aligverisi 2020 yilinda 1.3 milyar TL harcama ile 2019 yilindaki 0.7 milyar TL
harcamaya kiyasla %100 artig; metalurji ve kimyasallar aligverisi 2020 yilinda 0.9 milyar
TL harcama ile 2019 yilindaki 0.3 milyar TL harcamaya kiyasla %189 artig gdstermistir.
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Bahsi gecen e-ticaret verilerinde devamla, ¢evrim i¢i gida ve siipermarket aligverisi yer
almakta olup 2020 yilinda 5.3 milyar TL harcama ile 2019 yilindaki 1.4 milyar TL

harcamaya kiyasla %283 liik bir artis gostermistir.

NielsenlQ (2020) sirketi arastirmasi, Covid-19 pandemisiyle ilgili endiselerle
dogrudan baglantili alt1 temel tiiketici davranis1 esik seviyesi belirlemistir. 1°den 4’e kadar
olan esik seviyeleri, tiiketicilerden tahmin edilebilir harcama isaretlerini gosterirken, her
iilkenin ayni anda ayni esikte bulunmadigi gbéz Oniine alinarak hangi esikte bulunursa
bulunsun {ilkenin bir sonraki esigi hakkinda ipuglar1 verebilecek ortak isaretler sunmakta

oldugu ifade edilmektedir.

NielsenlQ (2020) sirketi aragtirmasinda devamla, tiiketici davranis esiklerinden ilki
olan saglig1 merkeze alan proaktif satin alma asamasinda saglkli kalabilmek igin temel
iirlinlere olan talepte artig goriiliir ve pandeminin baslamasiyla beraber her iilke ilk esigi
asmis bulunmaktadir. Saghgi merkeze alan proaktif satin alma asamasinin ortak Covid-19

gostergesi, enfekte lilkeden seyahat ile bulasan salgin vakalaridir.

Ikinci esik olan saglik merkezli reaktif satm almada saglik ve kamu giivenligi
acisindan viriisiin  kontroliiniin saglanabilmesi igin yapilabilecek YUz maskesi gibi
korumalara yOnelinmis ve dezenfektan ile maske kullanimi yaygmlagmistir. Saglk
merkezli reaktif satin alma asamasmin ortak Covid-19 gostergesi, yerel olarak dlumlerin

baslamas1 ve kamusal saglik 6nlemlerinin alinmasidir.

Diinya c¢apinda pandeminin yayilmasi ile panik artmis ve iiclincii esik olan kiler
hazirlig1 esigine geg¢ilmistir. Temel gida triinleri ve raf dmrii uzun olan yiyecek i¢ecekler
alinip acil durum malzemeleri stoklanmaya baslanir. Bu esikte tiiketicilerin aligveris siklig1
artmustir. Kiler hazirhigr esiginin ortak Covid-19 gostergesi, vakalarin artmasi, sinirlarin

kapatilmas1 ve kiigiik capl karantinalarin baglamasidir.

30 Ocak 2020’de Amerika Birlesik Devletleri’nin (ABD) ilk vakay1 agiklamasinin
ardindan 2 hafta gecmesi ile 8 Subat 2020°de satislar el dezenfektanlarinda %4, medikal
maskelerde %47 azalma yasanmistir ve buradaki en bilyiik etken; stoklarin hizla tiikenip
iriin azlig1 yasanmasi faktorii olmustur (NielsenlQ, 2020). 26 Subat 2020 tarihinde
donemin ABD Baskani Donald Trump tarafindan Covid-19 ile ilgili basin agiklamasi
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yapilmasi; halki Saglhk merkezli reaktif satin alma esiginden kiler hazirlama esigine

gegmesinde 6nemli bir etken olmustur (NielsenlQ, 2020).

Dordinct esik, karantinada yasama hazirligidir ve ¢evrim igi aligveris artmus,
magaza aligverisleri azalmis, stoksuzluk durumu artmis ve tedarik zinciri sikimtilar
yasanmistir. Karantinada yasama hazirligi esiginin ortak Covid-19 gostergesi, Covid-19
acil durum onlemlerinin alinmasi, okullar ve is yerlerinin kapatilip ortak kullanim

alanlarinin kisitlanmasi ve vakalarin artisinda hizlanma gézlenmesidir (NielsenlQ, 2020).

Besinci esik, kisitlanmis yasamdir. Kisitlanig yasam; kisitlanmis alisveris ziyaretleri,
cevrim i¢i uygulamalarin yetersiz kalmast ve stoksuzlugun fiyatlarda dalgalanma
yaratmasidir. Kisitlanmis yasam esiginin ortak Covid-19 gostergesi, vaka sayisinda
yigilma yasanmasi, sokaga ¢ikma yasaklari, restoranlarin kapanmasi ve kiigiik ¢capli da olsa

toplanmalarin sinirlandirilmasidir (NielsenlQ, 2020).

Altinc1 ve son esik ise yeni normalde yasamdir. Bu esikte insanlar is ve okul gibi
giinlik yasamlarina donseler bile yenilenmis tedbirlere uymaya devam ederler ve hijyen
uygulamalar1 ile ¢evrim i¢i aligveris kullanimi devam ederken tedarik zincirinde temelli
degisimler goriiliir. Yeni normalde yasam esiginin ortak Covid-19 gostergesi, hayatin
normal akisina donmesi ve karantinalarin etkilenen bdlgeler ile smirli kalmasidir

(NielsenlQ, 2020).

Mason, Narcum ve Mason (2020); ABD’de Covid-19 salgin1 devam ederken
pandeminin tiiketici davranislarina etkisi lizerine arastirma yapmis ve saglik ile pazarlama
alanlarinda analizler yapmislardir. 327 tiiketicinin katilimiyla yaptiklar1 ankette; Covid-19
oncesi ve sonrasi tiiketici aligkanliklar1 karsilastirilmis ve arastirma sonucunda, Covid-19
ile tiiketicilerin ihtiya¢ duydugu tirlinlerde, satin alma ve aligveris davraniglarinda, alisveris
sonrast memnuniyet seviyelerinde degisim oldugu bulunmustur (Mason, Narcum ve
Mason, 2020). Covid-19 salgin1 basladigindan beri insanlar halkin kullanimina a¢ik ama
mekan olarak kapali olan alanlardan uzak durmakta, gevrim ici aligverisi tercih etmektedir.
Mason, Narcum ve Mason’in (2020) arastirmalarinda devamla, ABD’de daha once higbir
salginin bu kadar ¢ok sektérde kapanmaya yol agip pazarlama faaliyetlerini bu derece
etkilemedigini ifade etmislerdir. Anket sorularinin analizi tablolarla ele alinmis olup

bunlar; problem durumunun algilanmasi ve davranisi, Uriin bilgisi arama algis1 ve
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davranigi, iriin degerlendirme ve satin alma davranigi, satin alma sonrasi algi ve
tiketicilerin hiikimetin Covid-19 politikalarina iliskin algilarindan olusmustur (Mason,
Narcum ve Mason, 2020). Yapilan analizler Covid-19’'un ABD’de tiiketici davranisini
degistirdigi ve 10 tane hipotezin hepsinin desteklendigi sonucuna ulasilmistir (Mason,

Narcum ve Mason, 2020).

Pandemi insanlarin hayatlarina birgok kisitlama getirmis olsa da en temel
ihtiyaglarda biri olan gidanin Oniine engel koyamamistir ve gidaya olan talepte azalma
olmadig1 bilinmektedir. Bunun en biiyiikk destekgilerinden biri de teknolojik ilerlemeler
olmustur. Teknolojik gelismeler ile birlikte geleneksel alisveristen ¢evrim igi aligverise
dogru gecis yasanmaya ve hizlanmaya baslanmis ve kullanicilar pasif miisterilerdense aktif
miisteriler olmuslardir. Tiiketiciler, ¢cevrim i¢i aligveris esasinda iirline ait yorumlara ve
puanlara erisebildikleri i¢in tiriin hakkinda detayli bilgi sahibi olabilmektedir. Cevrim i¢i
aligveris sayesinde tlketiciler triinler arasinda karsilastirma yapma imkanina da sahip
olabilmekteler. Fiziki magazalar genellikle saat 22:00°da kepenk indiriyorken cevrim igi
alisverig sayesinde tiiketiciler istedikleri saat siparislerini olusturup teslimat saatlerini

secebilmektedirler.

Cevrim i¢i arastirma konusunda Tiirkiye’de en biiyiik izinli veri tabanina sahip olan
DORIinsight (2021b) tarafindan 9-16 Nisan 2021 tarihleri arasinda 18 yas ve lizeri 1.041
kisinin katilimiyla Tirkiye genelinde yapilan “Yeni Yasamin Kodlar” arastirmasinda
tiikketicilere degismekte olan alisgkanliklar1 ve gelecekte yapacaklari tercihleri ile ilgili
sorular sorulmustur. Bahsi gecen arastirmada; her 10 kisiden 7’sinin ¢evrim i¢i market
uygulamalarint kullandig1 katilimeilarin, gelecekteki aligveris tercihleriyle alakali ¢evrim
ici aligverise devam edecekleri yerler %85 oraninda c¢evrim i¢i market ve gida
perakendecileri olmustur. Aragtirmada devamla, sadece %213lik kesimin market

aligverislerinde geleneksel yontemlere geri donecegi belirtilmistir (DORinsight, 2021b).

Covid-19 salgmi zamani Tirkiye’de cevrim i¢i gida aligverisinden bahsedilecek
olursa; Sabah gazetesinde yer alan haberde, Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi (ETBIS)
verileri 151¢mda 2021 yilinin ilk yarisinda Turkiye'de toplam ticaretin %17,6'sinin ¢evrim
ici kanallar iizerinden gerceklestirildigi ve ¢evrim i¢i gida aligverisinde ticaret hacminin

2020 yilinin ayn1 donemine kiyasla % 196 arttig1 belirtilmektedir (Sabah, 2021).
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T.C. Ticaret Bakanlhigi E-Ticaret Bilgi Platformu’nda (2020b), Covid-19 slrecini
kapsayan 2020 yili Mart-Nisan-Mayis aylarinm toplami incelendiginde 2019 yilina kiyasla
e-ticaret kanaliyla gida-siipermarket harcamalarinda 6 kattan fazla artis yasandigi
belirtilmistir. T.C. Ticaret Bakanlig1 E-Ticaret Bilgi Platformu’nda (2021) yayinlanan 2020
yili istatistiklerinde; e-ticarette en ¢ok artis gosteren sektor karsilastirmasinda gida ve
stipermarket sektorii 2019 yilinda 1,4 milyar TL iken 2020 yilinda %283 artisla 5,3 milyar
TL olmustur.

Tablo 2.2°de, Yerlesik ve Yerlesik Olmayan Hane Halki Nihai Tiiketim Harcamalar1
gosterilmektedir.

Tablo 2.2.  Yerlesik ve yerlesik olmayan hane halki nihai tiiketim harcamalar1 (Cari Fiyatlarla) (Milyon
TL) (T.C. Hazine ve Maliye Bakanligi, 2022)

Yerlesik ve Yerlesik Olmayan Hane Halki Nihai Tiiketim Harcamalar:
(Cari Fiyatlarla)
(Milyon TL)

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Gida ve
alkolsiiz
icecekler

145.564 174.265 203.317 226.665 243.132 276.177 320.124 347.336 401.575 478.102 575.477 706.264 981.889

T.C. Hazine ve Maliye Bakanhgr’'min Tiirkiye Istatistik Kurumu'nun (TUIK)
verilerinden yararlandigi ve Kasim 2022’de yaymladigi “Ekonomik Gostergeler”
raporundaki “Yerlesik ve Yerlesik Olmayan Hane Halki Nihai Tiiketim Harcamalar1”
tablosunda gida ve alkolsiiz igkiler harcamalarimin her yil bir 6nceki yila gore artis

gosterdigi goriilmektedir (T.C. Hazine ve Maliye Bakanligi, 2022).
FastCompany (2022) dergisinin yapmis oldugu arastrma sonucunda 2021 yilinin

“En Biiyiik 100 Internet Sirketi” siralamasi agiklanmustir. Cirolarina gore siralama yapilan

listede ilk 20 firma listesi Tablo 2.3.’te gosterilmektedir.
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Tablo 2.3. Cirolarma Goére 2021 Yilnin “En Biiyiik 100 internet Sirketi” Listesinin ilk 20 Firmas1
(FastCompany, 2022).

Cirolarma Gore 2021 Yihmn “En Biiyik 100 Internet Sirketi” Listesinin i1k 20 Firmasi

1. . R Trendyol

> 50 Milyar TL ve Usti Nesine

3. 25-30 Milyar TL Hepsiburada
4, . N11

5. 12-15 Milyar TL GittiGidiyor
6. Getir

7. : Bilyoner

8. 10-12 Milyar TL YemekSepeti
9. Google

10. . Misli

11. 9-10 Milyar TL Facebook

12. 8-9 Milyar TL Peak Games
13. 4-4.5 Milyar TL Rollic Games
14, . Gram Games
15, 3-3.5 Milyar TL Tuttur

16. 2.5-3 Milyar TL Enuygun

17. Amazon.com.tr
18. . Obilet

10. 2-2.5 Milyar TL Ebebek

20. Vavacars

IIk 20 firma incelendigi zaman; listede ¢esitli hizmetler haricinde c¢evrim i¢i gida
ticareti hizmeti sunan firmalar da bulunmaktadir. Bunlar; Trendyol’un Market kismu,
Hepsiburada’nin Hizli Teslimat Market kismi, Getir ve Yemeksepeti’nin Market kismu ile

4 firmadir.

Gida Hatt1i internet sitesinde yer alan Tiirkiye Esnaf ve Sanatkarlar
Konfederasyonu’nun agiklamasinda; Covid-19 salgini ile ¢evrim i¢i gida aligverisinde artis
yasandigi, 2020 yilnin ilk yarisinda c¢evrim i¢i market pazarmm%434 buylyerek 1,8
milyar liraya ulastig1 belirtilmistir (Gida Hatti, 2020). Cevrim i¢i gida aligverisi hizmeti
sunan Migros’un internet sitesinde yer alan 2021 yil1 3. ¢eyrek basin biilteninde, firmanin
giiclii satig performansini destekleyen unsurlardan birinin ¢evrim i¢i satis kanallarinda
devam eden giiclii performans olduguna, 2020 yilinda 529 magaza {izerinden ¢evrim igi
hizmet saglanirken 2021 y1li eyliil ayinda bu sayinm 139 artigla 848’e yiikseldigine, ¢cevrim
ici satislariin 2021 yili ilk 9 ayinda 2020 yilinin ayni donemine kiyasla iki katima ¢iktigma
ve ¢evrim i¢i satig kanallarina olan talebin artmasi iizerine Dijital Platform Gida Hizmetleri
A.S. unvaniyla yeni bir sirket kurmaya karar verildigine deginilmistir (Migros, 2021). Bu
biiltende yer alan bilgiler 1s181inda; Tirkiye’de tiliketicilerin, salginin baglari olan 2020

yilinin ilk aylarina kiyasla 2021 yilinin ilk aylarinda daha fazla ¢evrim i¢i gida aligverisi
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gerceklestirdigi ve salgin zamani ¢evrim i¢i gida aligverisine artan talep dogrultusunda bu
durumun; firmalari, ¢evrim i¢i satis kanallarini1 daha da gelistirebilmek icin yollar aramaya
ittigi degerlendirmesinde bulunulabilir. Ayni1 zamanda, bu verilere istinaden, ¢evrim igi
gida aligverisinin Covid-19 salgmi sirasinda gecici bir trend olup olmadigina iliskin;
cevrim i¢i satig pazarinda ve ¢evrim i¢i gida aligveris hizmeti veren magaza sayilarinda
artis olmasi, c¢evrim ici satiglarmin yiikseldiginin belirtilmesi Covid-19 salgmi ile

tiikketicilerin ¢evrim i¢i gida aligverislerinin arttigina ve artacagina isaret etmektedir.

Gida Perakendecileri Dernegi’nin (GPD) internet sitesinde; tuketicilerin marka
bagimliliklarinin azaldigina, tuketicilerin Grlnlerin iceriklerine 6nem verdiklerine ve
tiketiciler icin Urinin fiyat ile kalitesinin on plana c¢iktigina deginilmistir (Gida
Perakendecileri Dernegi, 2021). Bununla birlikte tiiketicilerin ¢evrim i¢i kanallardan gida
alisverigi yapmalari; fiyatlar1 karsilastirma agisindan tiiketicilere ucuz olani se¢me sansi
verdigi sOylenebilmektedir. Bahse konu internet sitesinde devamla, salginla birlikte
internetten gida aligveriginin artmasiyla beraber ¢evrim ic¢i gida alisverisi trendinin kalici
olup olmayacagiyla ilgili olarak; salgin ile birlikte ¢evrim i¢i gida aligverisinin daha énce
olmadig1 kadar yiiksek seviyelere ¢iktig1, pazara giris yapan yeni firmalar ile ¢esitliligin
arttigi bu sayede rekabetin de giiglendigi belirtilmistir (Gida Perakendecileri Dernegi,
2021). Ayrica, ¢evrim i¢i gida aligveriginin salgin basindaki kadar olmasa da surmesinin
beklendigi fakat bu durumun fiziksel magazalara olan talebi etkileyecek seviyelere

ulagmasimin beklenmedigi belirtilmistir (Gida Perakendecileri Dernegi, 2021).

Sheth (2020), tiikketimin bir aligkanlik olmanin yani sira baglamsal olduguna da
deginir. Bu baglamsal yapinin 4 ana baglamdan olustugunu bu baglamlarin

1. Sosyal baglam,

2. Teknoloji,

3. Kurallar ve dizenlemeler ile

4. Dogal afetler
oldugunu belirtir (Sheth, 2020).

Sosyal baglam; evlilik, cocuk sahibi olma ve sehir degistirme gibi durumlar: ifade
ederken, teknolojik baglam ise hayatimizi degistirecek olaylara sebep olarak yeni
aligkanliklar edinmemizi saglar (Sheth, 2020). Teknolojik gelismeler sayesinde ¢evrim ici

ticaret hayatimiza girmis ve satin alma davraniglarimiz degismistir. Diger bir baglam olan
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kurallar ve diizenlemeler ise kamusal ve ortak kullanim alanlar1 i¢in yapilan yasaklar,
engeller ve degisikliklerdir (Sheth, 2020). Bu yasaklar tiiketicilerin gida aligverisini de
kapsamaktadir. T.C. Milli Egitim Bakanligi, T.C. Tarim ve Orman Bakanligi ile T.C.
Saghik Bakanligi'nin is birligiyle, 'Okul Gidas1 Logosu isbirligi Protokolii' imzalanarak 2
Ocak 2019°da okul kantinlerinde saglikli gidalarin satilmasi lizerine yogunlagilmistir
(Milliyet, 2021). Sigara ve alkol tiketimi de mekéna gore dlzenlenerek
kisitlanabilmektedir (Sheth, 2020). Dogal afetler olarak tanimlanan baglamimn goriilme
thtimali daha seyrek olup bu dogal afetler; deprem, kasirga ve salginlar gibi gecici
olmaktadir (Sheth, 2020). Dogal afetlerden en giincel olan ve hayatin akisini etkileyen ise
stiphesiz Covid-19 salgmidir. Savaglar ve ekonomik buhranlar da yasami olumsuz

etkilemektedir.

Sheth (2020) tarafindan Covid-19 salgminin tiiketim ve tiiketici davranisi iizerindeki
etkisi 8 baglikta Ozetlenmistir. Bunlar; stokculuk, dogaglama, bastirilan talep, dijital
teknolojiyi benimseme, magazanin eve gelmesi, is ve giinlik yasam sinirlarinin
bulaniklagsmasi, aile ve arkadaslarla yeniden bir araya gelme ve kabiliyetin kesfidir. Covid-
19 Salgmmin Tiiketim ve Tiiketici Davranis1 Uzerindeki 8 Etkisi, Sekil 2.6.’da

gosterilmektedir.

Stokculuk Dogaglama Bastirilan Talep

Is ve Giinliikk Yasam
Magazanin Eve Gelmesi Swnirlariin
Bulaniklagmasi

Dijital Teknolojiyi
Benimseme

Aile ve Arkadaslarla
Yeniden Bir Araya Kabiliyetin Kesfi
Gelme

Sekil 2.6. Covid-19 salgininin tiikketim ve tiiketici davranisi tizerindeki 8 Etkisi (Sheth, 2020).
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Insanlarin  stokguluk yaptig1 temel diriinler; tuvalet kagidi, ekmek, su, et,
dezenfektanlar ve temizlik iriinleri olmaktadir (Sheth, 2020). Belirsizlikler insanlari stok
yapmaya itmektedir. Pandemiden kaynakli olarak insanlar gida stokgulugu yapmis ve
sosyal mesafeyi koruyabilme adma fiziki magazalardaki uzun kuyruklar1 beklemeyerek
izole olup dijjital teknolojinin yarariyla birlikte cevrim i¢i aligverise yonelmislerdir

(Alaimo, Fiore ve Galati, 2020).

Kisitlamalar ve yasaklarin olmasi insanlari dogaglama yapmaya itmekte ve bu
dogaglama yapma ihtiyaci insanlar1 yaratict olmaya siiriiklemektedir (Sheth, 2020).
Goriintiilii gériisme toplantilar ve dersleri bu dogaglama yontemlere 6rnek gosterilebilir.
Bastirilan talep ise kisilerin 6nem arz etmeyen ve temel olmayan ihtiyaglarma oncelik
vermeyip onlar: ikinci plana itip bastirmalaridir. Bunlar eglence aktiviteleri ve spor salonu
aktiviteleri olabilmektedir. Dijital teknolojiyi benimseme, 6zellikle salgin déneminde
sokaga cikma yasaklar1 ve kisitlamalar1 oldugu donemde biiyiik 6nem arz etmistir. Dijital
teknolojinin daha da 6nem kazanmasi ile birlikte ¢evrim ici aligveris salgin zamani daha da
On plana ¢ikmistir. Magazanin oraya gitmemize gerek olmadan ayaklarimiza gelmesi
durumu ise magazanin eve gelmesi olarak ifade edilmektedir. Magazanin eve gelmesi
dijitallesme sayesinde olmustur. Evden ¢alisma ve uzaktan egitim ile birlikte is ve giinliik
yasam arasindaki ¢izgi iyice birbirine karismis ve bulanik hale gelmistir. Covid-19 salgini
ile is yerleri evlere tagmarak uzaktan ¢alismaya gecilmis, okullardaki egitimler ¢evrim igi
egitimlere doniismiis, spor salonlar1 yerini evlerin salonlarinda yapilan sporlara birakmistir.
Haliyle evlerin mutfaklar1 yeni restoranlara doniismiistiir. Calisan anne ve babalar ile
ogrenci ¢ocuklar1 ayni ev icerinde is ve okulu bir arada yurutirken sorumluluklar
birlesmistir. Evde gecirilen vakit ile birlikte kabiliyetlerin kesfedilmesi daha kolay hale
gelmistir. Her ne kadar tlketiciler; Covid-19 salgin1 6ncesinde unlu mamuller ve et yemegi
tercih ediyorken, Covid-19 salgini sonrasinda sebze ve meyve tiiketimini tercih etmis ve bu
tercihin en dnemli sebeplerinden birisi virlisiin yayilmasi ile birlikte daha da 6nem kazanan
saglikli yasam bilinci ile meyve ve sebzelerdeki yararli etkenlerin virlise karst verilen
savasta daha etkili olabilecegi diisiincesi yer almis olsa da (Celik ve Dane, 2020); normal
zamanda market ya da restoranlardan satin alabilecekleri ekmek ve lahmacunlar pandemi
ile birlikte evde yapilmaya baslanmis ve tlketiciler Giiney Kore’den diinyaya yayilan
dalgona kahveyi evde denemislerdir.
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Covid-19 salgin1 esnasinda maske kullanimi, agik hava alanlarda bulunma ve kapali
alanlarda yer almama tercihi tuketicileri dijitallesme ve ¢evrim i¢i kanallara yonlendirmis,
sokaga ¢ikma yasaklar1 ve kisitlamalar, uzaktan ¢alisma ve evden ¢evrim i¢i egitimin
evlerde gegirilen vaktin arttirmasi ile evde tiiketim artmistir. Restoranlara ve marketlere
gitmenin bulas riski agisindan sakincali goriilmesi ve belirli giin saatlerde restoran ve
marketlerin kapali kalmasi ile tuketiciler gunlik yemek yeme ihtiyaclarini evlerinden
karsilamistir. Bulas riski, kisitlama ve yasaklar tiiketicileri ¢evrim ici gida alisverisine

yonlendiren sebepler olmustur.

Timotius ve Octavius (2021) arastirmalarinda; pandemi sirasinda perakende tiiketici
davranisinin deneysel kosullarini gosteren bir tablo ile arastirmacilarin tilkelerdeki tiiketici
davranislarmi siralamislardir. Ulkelerin pandemi sirasinda perakende tiiketici davranis ile
ilgili yapilan c¢alismalara istinaden; Sayyida, Hartini, Gunawan ve Husin (2021),
Kanada’da, Fransa’da, Almanya’da ve Birlesik Krallik’ta Covid-19 salgminin perakende
tiikketici davranislar1 iizerindeki etkisini incelemislerdir. Kanadalilar, pandemiye ragmen
dijital bilgileri (webrooming) topladiktan sonra fiziksel magazalardan aligveris yapmay1
tercih etmisler, fakat cevrim ici satmn almalarin sayis1 da artig gostermistir (Timotius ve
Octavius, 2021). Fransa'da tiiketiciler, tiriinler ve hizmetler hakkinda bilgi sahibi olmak
icin dijital medyay1 kullanmay1 tercih etmis ve cevrim ici tiketici incelemelerine daha
fazla giivenmiglerdir (Timotius ve Octavius, 2021). Almanya’da pandemi, fiziksel
magazalardan aligveris yapma egiliminde olmasina ragmen tiiketici davraniglarmi dijital
diinyaya kaydirmistir (Timotius ve Octavius, 2021). Birlesik Krallik’ta pandemi nedeniyle
online aligveris dnemli l¢iide artmustir fakat halen tiiketicilerin tiriinleri dogrudan fiziksel
magazalarda temin etmesi gerekmektedir bu yiizden fiziksel olarak aligveris yaparken yiiz
yiize kalma siiresini kisaltmak icin dijital ortamlarda iriin bilgilerini arastirmiglardir

(Timotius ve Octavius, 2021).

Herceg (2021), Hirvatistan'da Covid-19 pandemisinin ¢evrim i¢i tiketici
davranislarma etkisini incelemistir. Hirvatistan'da tiiketiciler, hareket kisitlamasi (%60),
zaman tasarrufu (%50) ve korona korkusu (%32) nedeniyle pandemi sirasinda gevrim igi

aligveris yaptiklarini belirtmislerdir (Timotius ve Octavius, 2021).

Sunarjo, Nurhayati ve Muhardono (2021), Endonezya'da Covid-19 salgini zamani

mobil 6demenin kabuliine yonelik tiiketici davranisini incelemislerdir. Kullanic1 6zellikleri
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ile teknoloji benimseme davranisi arasindaki iligki, pandemi sirasinda Endonezyali
miisterilerin davranislarindaki degisiklikleri ortaya koymustur (Timotius ve Octavius,
2021).

Prebreza ve Shala (2021), Kosova’da Covid-19 esnasinda g¢evrim i¢i aligverise
giiveni  incelemislerdir. Kosova Cumhuriyeti pazarindaki arastirmada; kolaylik,
fiyatlandirma ve kalite, web sitesi tasarimi, zamandan tasarruf, giivenlik ve sosyallesmenin
pandemi sirasinda tiiketicilerin internetten aligveris davraniglarii etkiledigi bulunmustur

(Timotius ve Octavius, 2021).

Alessa, Alotaibie, EImoez ve Alhamad (2021), Suudi Arabistan'da Covid-19'un
girisimcilik ve tiiketici davraniglar1 tizerindeki etkisini incelemislerdir. Pandemi; Suudi
Arabistan'da is lretkenligini ve karlarin1 olumsuz etkilese de, kadin girisimcilerin tlketici

davraniginda bir degisiklik olmamustir (Timotius ve Octavius, 2021).

Khaled, Alabsy, Al-Homaidi ve Saeed (2020), Hindistan'da Covid-19 salgininin
perakendeci performansi tizerindeki etkisini incelemislerdir. Hindistan'daki pandemi,
miisteri ve marka korumasmin yani sira teknoloji kullanimin1 da etkilemis ve miisteriler,
ister cevrim ici ister magazadan olsun, perakende magazalarinda aligveris yaptiklarinda bu

sorunlarla daha fazla ilgilenmislerdir (Timotius ve Octavius, 2021).

Baicu, Gardan, Gardan ve Epuran (2020), Romanya'da Covid-19'un perakende
bankacilikta tiiketici davranislar1 lizerindeki etkisini incelemislerdir. Romanya'daki salgin,
tiiketicilerin yasam tarzlarini; internet giivenliginin aracilik ettigi ¢evrim ici islemlere kadar

etkilemektedir (Timotius ve Octavius, 2021).

Ahmed, Streimikiene, Rolle ve Duc (2020), Covid-19 salgim1 ve ABD
vatandaslarinin anlik satin alma davranisimnin Onciillerini incelemislerdir. Sahte sosyal
medya haberlerinin aracilik ettii pandemi, ABD vatandaglarmm anlik satin alma

davranigini etkileyen 6nemli bir faktor olmustur (Timotius ve Octavius, 2021).

Romeo-Arroyo, Mora ve Vazquez-Araujo (2020), Ispanya'da yemek segimi ve
yemek pisirme tutumlar1 ile karantina siirelerinde tiiketici davranigini incelemislerdir.

Ispanya'da karantina déneminde insanlarin yemek yeme aliskanliklari, daha yiiksek
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frekanslara ve 6giin aralarinda daha fazla atistrmaya dogru degistirmistir (Timotius ve

Octavius, 2021).

Pham, Thi ve Le (2020), Vietnam'da cevrim ici alsverisin tiiketici tarafindan
algilanan faydalarmi etkileyen Covid-19 farkindaligini incelemislerdir. Vietnam'daki
pandemi, tuketici yarar1 farkindaligini azaltmis ve bu da miisterileri ¢evrim ici aligveris
yapmaya tesvik etmistir ancak toplumun sempatisi, miisterilerin ¢evrim ici alisveris

yapmaktan ¢ekinmelerinde bir faktér olmustur (Timotius ve Octavius, 2021).

Pandemiden 6nce ABD'deki market harcamalarinin yalnizca yaklasik %3 veya %4'i
cevrim iciyken; bu oranin sonralar1 %10 ila %15'e yikseldigi ve birgok miisterinin ¢evrim
ici uygulamalar1 indirip kolayliklarmi kesfettigi belirtilmektedir (Repko, 2020). ABD’de
cevrim ici market satiglarmin 100 milyar dolara ulasacagi ve 2025 yilina kadar toplam

market perakende satiginin %20'sini olusturacagi tahmin edilmektedir (Repko, 2020).

Gonen ve lyigiin (2020); ¢evrim i¢i market alisverisinde tiiketicilerin satm alma
kararimi etkileyen faktorlerle ilgili yaptiklar1 arastirmanin degerlendirmesi kapsaminda,
cevrim i¢i market aligverisi isletmelerine yonelik Oneriler vermislerdir. Isletmelerin;
tiikketicilerin demografik yapilarini1 g6z 6niinde bulundurarak web site ve aplikasyonlarinda
daha kolay kullanim saglamalar1 gerektigi, tiiketicilerin risk algilarin1 goéz Oniinde
bulundurarak tiiketici  verimliligi  saglamalar1 ve tiiketicilerin  zamani  iyi
degerlendirebilmesini amag¢ edinip sosyal medyay1 etkin kullanarak tiiketicilere erigmesi

gerektigi iletilmektedir (Génen ve lyigiin, 2020).

Gilinden giine ¢evrim i¢i aligverisin arttig1 g6z oniinde bulundurulmalidir. Panse ve
ark. (2019), ¢evrim i¢i gida aligverisinde tiiketicilerin indirim ile markaya gekilebilecegini
belirtilmistir. Tiketiciler ¢evrim i¢i aligveris sayesinde istedikleri fiyat araligindaki
tirtinlere ulasarak karsilastrma yapabilmektedir. Misterileri ellerinde tutmak ve yeni
miisterileri Uriinlere ¢ekebilmek icin hizmet kalitesine 6nem verilmeli ve iyi itibarin
korunmasi gerekmektedir (Vasudevan, Ping ve Wider, 2022). Iade politikasmin kullanici
dostu olmasi ve f{irlinlerin zamaninda teslim edilmesi tiiketicileri c¢evrim ic¢i gida
aligverisine ¢eken etmenlerdir (Vasudevan, Ping ve Wider, 2022). Cevrim ic¢i gida
aligverisinde tiliketicilerin memnuniyetini saglayan esas elementlerden birisi teslimat saatini

onceden planlayabilecegi, aligveris listesini kaydedip yeniden kullanabilecegi ve tiim
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kategorilerde dogru sekilde siparis verebilecegi kullanici dostu bir mobil uygulamaya sahip
olmasidir (Abbu, Fleischmann ve Gopalakrishna, 2021). Cevrim i¢i gida aligveriginin bir
diger avantaji ise fiziksel magazada gida aligverisi sirasinda reyonlar arasinda iiriin ararken

gegen zamanin ¢evrim i¢i aligveris sirasinda daha az olmasidir (Vasudevan, Ping ve Wider,
2022).

Vasudevan, Ping ve Wider (2022); erisilebilirlik, hizmet kalitesi ve sosyal
faktorlerinin Singapur’daki tiiketicilerin ¢evrim i¢i market aligverisine etkisini incelemek
icin 153 kisinin katilimiyla anket diizenlemiglerdir. Anket sonucunda yapilan analizde,
erisilebilirlik ve hizmet kalitesinin tiiketicilerin ¢cevrim i¢i aligverigine etki ettigini ancak
sosyal faktorlerin tliketicilerin ¢evrim igi aligverisi lizerinde anlamli bir etkisinin olmadig1

tespit edilmistir.

McKinsey Tiirkiye’nin (2021) podcast transkriptinde e-ticaretin ortaya c¢ikiginin
tiikketicilerin talebinin oldugu, tiiketicilerin istedigi zaman istedigi sekilde istedigi yerden
iirlinlere ulasma istegi bulundugu ifade edilmektedir. Covid-19 salgini ile dijitallesme
sayesinde cevrim i¢i aligveriste hiz kazanildigi, kisisellestirmenin 6n planda oldugu,
tiikketicinin ¢evrim i¢i gida alisverisinde fiziki market magazalarinda oldugu gibi iiriine
eksiksiz ulagmasi i¢in ayni giin ve birkag saat i¢cinde dagitimin 6nem arz ettigi belirtilmekte
ve tiiketici tercihleri ile birlikte “SuperApp” kavraminin giderek 6nem kazanacagina
deginilmektedir (McKinsey Tiirkiye, 2021). Siiper uygulama anlamina gelen SuperApp,
iiriin ve hizmetlerin tek bir c¢ati altinda bir arada bulundugu sayfalar1 ve bu sayede tek
seferde birden fazla islemin yapilmasimi ifade eder (Is Bankasi, 2022). “Blackberry’nin
kurucusu Mike Lazaridis vasitasiyla” 2010 senesinde asinalik kazanmaya baslayan
SuperApp, adinin hakkmi verip siiper olarak adlandirilabilmesi i¢in icerisinde elektronik
clizdana ve ¢evrim i¢i alisveris imkdnina sahip olmalidir (Is Bankasi, 2022). Diinya’da
super app ornekleri olarak; Cin’de Alipay, Singapur’da “Giinlik Her Sey Uygulamas1”
(The Everyday Everything App) sloganli Grab, Hindistan’in en biiyiikk mobil 6deme ve
ticaret platformu olarak gecen Paytm gosterilebilir. Tiirkiye’de Is Bankasi-Maximum
Pazarama uygulamasi, Getir, Trendyol, Hepsiburada uygulamalar1 superapp olma yolunda
hizmetler sunmaktadirlar. Siirekli gelisen ve degisen yontemlerle ile ¢evrim ici aligveris
daha kolay bir hal almakta ve durum bdyle olunca da pandemi ile artan talebin pandemi
sonrast da %80 ile %90 oraninda siirekli kalmasi1 beklenmektedir, bu sebeplerden 6tir

evlerde gegirilen zamanimn artmasiyla birlikte gida iriinlerinin ¢evrim ig¢i yollardan
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sipariginde artis olmaktadir (McKinsey Tiirkiye, 2021). McKinsey Global Enstitiisii (2021)
yaymladig1 “Tiiketici Talebindeki Iyilesme ve Covid-19’un Kalic1 Etkileri” raporunda;
Ingiltere, ABD, Fransa ve Almanya’da yapilan ¢alismalara dayanarak Covid-19 ile birlikte
cevrim i¢i aligverise yonelindigi, ¢evrim i¢i gida alisverisinin hizlandig1 ve kalic1 olacagi

belirtilmektedir.

Covid-19, gida firmalarin1 da etkilemis ve firmalar Ingilizcesi dark-store olarak
bilinen karanlik magazalara yonelmislerdir. Karanlik magaza terimi karanlk siipermarket
terimi olarak da kullanilmakta ve yalnizca g¢evrim i¢i aligveris hizmeti veren dagitim

tesislerini belirtmektedir (Gezici ve ark., 2021).

Salgin siirecinde olas1 sorunlarla bas edebilmek i¢in gida tedarik zincirinin,
Ozellikle de gida endiistrisinin dort ana konuya odaklanmas1 gerekmektedir:

1. Bagisiklik sistemini giiglendirmek adina saglikli besinlere olan yonelimin

artmasi,

2. Gida giivenligi ihtiyacin1 karsilamak ve virilisiin gida tedarik zinciri i¢erinde

yayilmasini dnlemek,

3. Diinya genelinde yasanan karantina esnasinda olusabilecek potansiyel gida

teminat1 sorunlarinin 6niin ge¢mek,

4. Gida iretim ve tedarik sistemlerinin siirdiiriilebilir olmasmi saglamaktir

(Ongan, Bozdag ve Cagla, 2020).
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3. YONTEM

3.1. Arastirma Modeli

Aragtirma modelinde; Covid-19 salgini siireci ile tiiketicilerin ¢evrim i¢i gida
aligverisini etkileyen unsurlar, daha once cevrim ici gida alisverisi yaptigini sdyleyen
tuketicilere cevrim ici anket yontemi ile ulasilarak analiz edilmistir. Cevrim i¢i anket
kullanilmasinin sebebi Covid-19 siireci ile birlikte bulas riskinin fazla olmasi1 nedeniyle

yliz ylize anketin yapilamamasidir.

Arastirma Modeli, Sekil 3.1.’de gosterilmektedir.

Cok Yonliliik

Tekrardan Satin Alma Niyeti

(TSN)

(COKY)

Sekil 3.1.Arastirma Modeli
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3.1.1. Arastirmanin hipotezleri

Aragtirmanm modeli igin diizenlenmis hipotezler asagidaki gibidir:

H1: Covid-19 salgm siirecinde ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin alma
niyetinde hazzin etkisi vardir.

H2: Covid-19 salgm siirecinde ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin alma
niyetinde rahathigm etkisi vardir.

H3: Covid-19 salgm siirecinde ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin alma
niyetinde esnekligin etkisi vardir.

H4: Covid-19 salgm siirecinde ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin alma
niyetinde cesitliligin etkisi vardir.

H5: Covid-19 salgmi siirecinde ¢evrim i¢i gida alisverisinde tekrardan satin alma

niyetinde ¢cok yonliiliigiin etkisi vardir.

3.2. Evren ve Orneklem

Arastirmanin evrenini 18 yasindan biiyiik, daha dnceden ¢evrim i¢i gida aligverisi
yapmig ve anketi cevaplamaya goniilli tiiketiciler olusturmaktadir. Arastirma 6rneklem
biiylikliigii %95 giiven diizeyi ve 0.05 6rneklem hata pay1 kabul edilmistir ve bu anlamda
arastrmanin Orneklem hacminin belirlenmesi asamasinda “N > 1.000.000 oldugunda
n=384 birim ifadesi dikkate alinarak Orneklem biiylikligii en az 384 olacak sekilde
planlanmistir (Altunisik, Coskun, Yildirim ve Bayraktaroglu, 2007).

Google Forms ¢evrim igi anket web sitesi Gizerinden anket olusturulmus ve evrendeki
birimlere ulagilmistir. Anketi; daha 6nce ¢evrim ici gida aligverisi yapmis olan kisilerin
cevaplamasi, ¢evrim ici gida aligverisi yapmayanlardan anketi cevaplamamasi istenmistir.
11 Subat-07 Mart 2022 tarihleri arasinda aktif olan anket linki daha 6nce ¢evrim ici gida

aligverisi yaptigimi sdyleyen 406 katilimci tarafindan yanitlanmugtir.
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3.3. Metodoloji

Aragtirmanm sorusu “Covid-19 salgimi ile birlikte tiiketicilerin ¢evrim i¢i gida
aligverisi yapma sebepleri nelerdir?” {izerinedir. Arastirmanin amacina ulasabilmesini
saglama adina tiiketicilerin Covid-19 salginin ¢evrim i¢i gida alisverigini tercih etme
nedenleri incelenmistir. Bu ¢alismada incelenen degiskenleri 6l¢en anket sorularinin biiyiik
kismi nceki ¢alismalardan segilip uyarlanmistir. Anket sorulari orijinal olarak Ingilizce
olup Tiirkgeye cevrilmistir. Ingilizce terciimana sunulan cevireler terciimanin diizeltmesi

ile son halini almustir.

3.4. Veri Toplama Araclan

Anketin ilk kisminda tiiketicilerin demografik yapisi ve ¢evrim i¢i gida aligverisi
aliskanliklarina yonelik 12 adet soru sorulmustur. Anketin ikinci kisminda yer alan 6lgekte
5'i likert tipi derecelendirme kullanilarak 23 soru sorulmustur. Katilimcilara “Kesinlikle
Katilmiyorum”, “Katilmiyorum”, “Kararsizim”, “Katiliyorum”, “Kesinlikle Katiliyorum”
seceneklerinden kigisel fikirlerini ve deneyimlerini goz Oniinde bulundurarak

cevaplandirmalar istenmistir.

Elde edilen bulgularin detayli incelenmesi ile sonug ve degerlendirme ele alinmustir.
Elde edilen veriler SPSS programu kullanilarak analiz edilmis ve glvenirlik analizi i¢in

Cronbach Alpha katsayis1 kullanilmustir.

Cevrim i¢i gida aligverisi yapan tiiketicilerin gelirinin 6lgllebilmesi icin; T.C.
Calisma ve Sosyal Hizmetler Bakanlig1 tarafindan agiklanan 2022 yili asgari tcret olan
5.004,00 TL baz alinarak siklar; 0 ile 4999 TL arasindan baglamistir (T.C. Calisma ve
Sosyal Hizmetler Bakanligi, 2021).

Pilot ¢aligma vasitasiyla konuyla ilgili sahada bir 6n ¢aligma yapilmistir. Hazirlanan
cevrim ici anket baglantisinin islerligi, soru ciimlelerinin anlagilirligi ve uygulama
sonrasinda elde edilen veri formatmin uygunlugunu 6lgmek ve arastirmacinin deneyim
kazanmas1 amaglanmistir. Erisilen neticeye gore, anketin gecerli ve giivenilir bir dlgme
araci oldugu tespit edilmistir. Pilot ¢alisgmanin gegerlilik ve giivenilirligi Ol¢lilmiis ve

yapilmasit uygun goriilmiistiir.
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Arastirmada kullanilan 6l¢ek toplamda bes ana baslhiga sahip olup bunlar; ¢esitlilik,
esneklik, rahatlik, ¢cok yonliiliik ve hazdr. Cesitliligi 6lgen 5 soru, Mokhtarian (2004);
Panse ve ark. (2019); Cullinane ve ark. (2008) ¢alismalarindan alinmistir. Esnekligi 6lgen
6 soru, Cullinane ve ark. (2008); Nguyen ve ark. (2020); Panse ve ark. (2019)
calismalarindan alinmistir. Rahatligi 6l¢en 2 soru, Cullinane ve ark. (2008) ¢alismasindan
alinmistir. Cok yonliiligii 6lgen 2 soru, Nguyen ve ark. (2020) c¢alismasindan alimistir.
Hazz1 6lgen 3 soru, Nguyen ve ark. (2020) calismasindan alinmistir. Tekrardan satin alma

niyetini 6lgen 3 soru, Nguyen ve ark. (2020) ¢alismasindan alinmustir.
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3.5. Arastirma Sureci

Aragtirma Sureci, Sekil 3.2.’de gosterilmektedir.

ARASTIRMA

SURECI

Yazin Taramasi

Veri Toplama
Araglarinin
Sekillendirilmesi

Pilot Calisma
Yapilmasi

Veri Toplama
Araglarinin
Siralanmasi

e Google
Veri Toplama Forms
Agsamasi gevrim igi
anket

Verilerin Analizi

Sekil 3.2.Arastirma sireci
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Aragtirmada kullanilan 6lcekler ve ilgili boyutlara ait ifadeler Tablo 3.1.’de yer

almaktadir.

Tablo 3.1. Arastirmada Kullanilan Olgekler ve Tlgili Boyutlara Ait ifadeler

Olcek ifadelerinin
Boyut Alt Boyut Alndig1 Kaynaklar
s1 Cevrim igi sitelerden gida satin almak, daha Mokhtarian (2004),
fazla bilgi edinmemi sagliyor. Panse ve ark. (2019)
52 Cevrim igi sitelerden gida satin almak, daha Mokhtarian (2004),
fazla Uriin ¢esidi alternatifi sagliyor. Panse ve ark. (2019)
Cesitlilik Cevrim igi sitelerden gida satin almak, luks
(CES) S5 tiriinler satin almak yerine ihtiyactm olan1 Cullinane ve ark. (2008)
almama sebep oluyor.
Cevrim ici sitelerden gida satin almak, satin .
S6 almak istedigim diikkkani1 segmemi sagliyor. Cullinane ve ark. (2008)
57 CCVI‘I.I:IIUI(;I sitelerden vglda satin almak, daha Cullinane ve ark. (2008)
ucuz Uriin bulmam sagliyor.
33 Cevrim ici sitelerden gida satin alrflak, bir Cullinane ve ark. (2008)
seyler tasimak zorunda kalmamami sagliyor.
Cevrim ic¢i sitelerden gida satin almak, bana
S4 baska seyler yapmam igin daha fazla zaman Cullinane ve ark. (2008)
veriyor.
Esneklik -
(ESN) S14 Cevrim i¢i gida aligverisi pratiktir. Nguyen ve ark. (2020)
S15 Cevrim i¢i gida aligverisi giivenilirdir. Panse ve ark. (2019)
S . . Panse ve ark. (2019),
S16 Cevrim i¢i gida aligverisi islevseldir. Nguyen ve ark. (2020)
S17 Cevrim i¢i gida alhigverigi mantiklidir.
Aligverisi  sevmedigim igin, ¢evrim i¢i .
Rahatlik S8 sitelerden gida satin almayi tercih ediyorum. Cullinane ve ark. (2008)
(RAH) Magazalara  gitmekte  fiziksel = olarak
S9 zorlandigim i¢in cevrim i¢i sitelerden gida Cullinane ve ark. (2008)

satin almayi tercih ediyorum.
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Tablo 3.1. (devam) Arastirmada Kullanilan Olgekler ve ilgili Boyutlara Ait ifadeler

Cevrim i¢i gida satanlar, Covid-19 salgim

Cok S baslayinca iiriin portfdylerini geniglettiler. Nguyen ve ark. (2020)
Yonlalik
(COKY) Cevrim i¢i gida satanlar, Covid-19 salgini
S12 bagladigindan  beri daha fazla satis Nguyen ve ark. (2020)
promosyonu sunuyor.
s18 Cevrim i¢i gida alisverisi eglencelidir. Nguyen ve ark. (2020)
( ::2; | S19 Cevrim i¢i gida alisverisi heyecan vericidir. Nguyen ve ark. (2020)
$20 Cevrim i¢i gida aligverisi keyiflidir. Nguyen ve ark. (2020)
TSN3 o .
(Soru Cevrim igi g'1d'a (':111$VCI‘1$1., COVID-19 salgmi Nguyen ve ark. (2020)
Tekrardan 23) sirasinda gegici bir trenddir.
Satin
Alma TSN1 : s
Niyeti (Soru COVl'd 19 Szlglm bltiugmude de muhtemelen Nguyen ve ark. (2020)
(TSN) 21) cevrim i¢i gida satin alacagim.
TSN2 . . . L
Bir sonraki aligverisimde de ¢evrim i¢i gida
gSZ()) " satin almay1 diistintiyorum. Nguyen ve ark. (2020)
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4. VERILERIN ANALIiZi VE BULGULAR

Google Forms anket yontemiyle 406 katilimcidan elde edilen verilerin analizi, SPSS

26 ve AMOS 24 programi kullanilarak yapilmistir.
4.1. Demografik Faktorlere Iliskin Analizler

Ankette katilimcilara; yas, egitim, cinsiyet ve medeni durumu olmak (zere
demografik ozelliklere ait sorular yoneltilmistir. Bu o6zelliklere iliskin frekans ve ylzde

degerleri Tablo 4.1.’de gosterilmektedir.

Tablo 4.1. Demografik veriler

Ozellikler Frekans Yizde
Cinsiyet Kadwn = 503
y Erkek 119 29,3
18-25 28 6,9
26-35 235 57,9
Yas 36-45 46 11,3
46-55 60 14,8
55 ve (izeri 37 9.1
_ Evli 221 54,4
Medeni Durum Bekar 185 45,6
1 47 11,6
2 92 22,7
3 130 32,0
Hane Halki Sayisi 4 105 25,9
5 27 6,7
5’ten fazla S 1.2
0 219 53,9
1 93 22,9
2 79 19,5
Cocuk Sayisi 3 13 3,2
4 2 0,5
4'ten fazla 0 0,0
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Tablo 4.1. (devam) Demografik veriler

k6 gretim Mezunu 8 2,0
Esitim Diizevi Lise Mezunu 31 7,6
stiim Duzeyl Universite Mezunu 267 65,8
Yuksek Lisans Mezunu 100 24,6
0-4.999TL 61 15,0
5.000-7.499 TL 90 22,2
Gelir 7.500-9.999 TL 93 22,9
10.000 - 12.499 TL 61 15,0
12.500 TL ve Uzeri 101 24,9
Evet 302 74,4
Araba Kullanimi Hayir 104 256
Reklam 273 67,2
Cevrim ici Gida Alisverisi
Yapilan Sitenin Nereden Akraba 26 6,4
Duyuldugu
Arkadas 107 26,4
Hafta Ici 250 61,6
Hangi Gulnler Daha Fazla
Cevrim ici Gida Alisverisi
Yapildig1
Hafta Sonu 156 38,4
Haftada Birden Fazla 39 9,6
Siparis V Sikh Haftalik 20 49
iparis Verme Sikhgi Aylik 1 52
Ihtiyag Duydukca 326 80,3
Bir Aydan Kisa 37 9,1
Cevrim i¢i Gida Ahsverisi
Deneyimi Covid-19 Salgini Bagladigindan Beri 254 62,6
2 Seneden Fazla 115 28,3

Tablo 4.1.’de ankete katilan 406 kisinin demografik degiskenlerinin frekans ve
yuzdeleri gosterilmektedir. Katilimcilarin 287°si (%70,7) kadin, 119°u (%29,3) erkektir.

Ankete katilanlardan cinsiyet olarak kadinlar erkeklerden fazladir.
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Katilimcilar1 yas araligr dagilimina bakildiginda 28’1 (%6,9) 18-25 yas araliginda,
235’1 (% 57,9) 26-35 yas araliginda, 46°s1 (%11,3) 36-45 yas araliginda, 60’1 (%14,8) 46-
55 yas araliginda ve 37’si (%9,1) 55 ve iizeri yasindadir. Katilimcilarin yas dagilimlart
incelendigi zaman %57,9 yiizdelik oran ile yaridan fazla olacak sekilde 26-35 yas

araligindaki katilimcilarin diger yaslardaki katilimcilardan fazla oldugu goriilmektedir.

Arastirmada yer alan katilimcilarin 221°1 (%54,4) evli iken 185’1 (%45,6) bekardir.
Katilimcilarin hane halki sayinda; 47°si (%11,6) 1 kisi, 92’si (%22,7) 2 kisi, 130’u (%32)
3 kisi, 105’1 (%25,9) 4 kisi, 27°si (%6,7) 5 kisi, 5’1 (1,2) 5’ten fazla kisidir.

Katilimcilarin ¢ocuk sayisi incelendigi zaman su sonuglara ulagilmaktadir; hic
cocugu bulunmayanlar 219 kisi (9%53,9), tek cocugu bulunanlar 93 kisi (%22,9), 2 ¢ocugu
bulunanlar 79 kisi (%19,5), 3 ¢ocugu bulunanlar 13 kisi (%3,2), 4 cocugu bulunanlar 2 kisi

(%0,5) olup 4’ten fazla ¢ocugu olan katilime1 bulunmamaktadir.

Katilimcilarin  egitim diizeyleri su sekilde dagilmaktadir; 8’1 (%2) ilkdgretim
mezunu, 31°1 (%7,6) lise mezunu, 267’s1 (%65,8)iiniversite mezunu, 100’1 (%24,6)yliksek
lisans mezunudur. Katilimcilarin egitim diizeyleri incelendigi zaman yarisindan fazlasinin

universite mezunu oldugu goriilmektedir.

Arastirmada yer alan katilimcilarin 61°inin (%15,0)0 - 4.999 TL arasi1 gelire, 90’ min
(%22,2) 5.000 - 7.499 TL arasi gelire, 93’tinin (%22,9) 7.500 - 9.999 TL gelire, 61’inin
(%15) 10.000-12.499 TL aras1 gelire ve 101’inin (24,9) 12.500 TL ve Uzeri gelire sahip
olduklar1 goriilmektedir. Katilimeilarin araba kullanimi dagilimina bakildiginda 302’si

(%74,4) kullanirken, 104’1 (%25,6) kullanmamaktadir.

Katilimcilarin  ¢evrim i¢i gida aligverisi yapilan sitenin nereden duyuldugu
incelendigi zaman su sonuglara ulasilmaktadir; 273’1 (%67,2) reklam, 26°si (%6,4) akraba,
107’si (26,4) ise arkadas vasitasiyla duymustur.

Katilimeilarin hangi giinler daha fazla ¢evrim i¢i gida aligverisi yaptig1 su sekilde
dagilim gostermektedir; 250°si (%61,6) hafta ici, 156’si (%38,4) hafta sonu aligveris
yapmaktadir. Arastirmada yer alan katilimcilarin 39’u (%9,6) haftada birden hafta siparis
verirken, 20’si (%4,9) haftalik, 21°1 (%5,2) aylik, 326’s1 (%80,3) ihtiya¢ duydukca siparis
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vermektedir. %80,3 gibi fazla bir yizde ile katilimcilarin siparis verme sikligi ihtiyag

duyduklar1 an siparis vermeye odaklidir.

Katilimcilarin ¢evrim i¢i gida aligveris deneyimi incelendigi zaman su sonuglara
ulasilmaktadir; 37’si (%9,1) bir aydan kisa siiredir, 254’ (%62,6) Covid-19 salgmi
basladigindan beri, 115’1 (%28,3) 2 seneden fazla siiredir ¢evrim i¢i gida deneyimi
yasamaktadir. Katilimcilarmm g¢evrim i¢i gida deneyimi incelendigi zaman yarisindan

fazlasiim Covid-19 salgini bagladigindan beri tecriibe kazandig1 gortlmektedir.

4.2. Aciklayiar Faktor Analizi ve Givenilirlik

Calismanin hipotezlerinin test edilebilmesi i¢in arastirmada uygulanan oOlcege
gecerlilik ve glivenilirlik g¢alismasi gerceklestirilmistir. Arastirmanin analizinde ilk
basamak olarak ac¢imlayici faktor analizi uygulanmistir. Arastirmada kullanilan 6lgegin
acimlayic1 faktor analizine uygun olum olmadigini gorebilmek amaciyla Kaiser Meyer
Olkin (KMO) 6rneklem yeterliligi ve Bartlett Kiiresellik Test sonuglar1 analiz edilmistir
(Biyiikoztiirk, 2007). KMO katsayisi, 6rneklem biiyiikligiintn faktér analizine uygun olup
olmadigin1 gostermektedir. Orneklem biiyiikliigiiniin yeterli olmasi icin KMO degerinin en

az 0,60 ve ilizerinde olmasi; Barlett testinin de anlamli olmasi i¢cin p<.05 olmasi

gerekmektedir (Tabanchnick ve Fidell, 2013).

KMO ve Bartlett Testi, Tablo 4.2.’de gdsterilmektedir ve analizin KMO degeri
0,867°dir. KMO degerinin 0,50’den diisiik olmasi analize devam edilemeyecegini ifade
ederken 0,80-0,90 arasi1 degerler “iyi” olarak nitelendirilir (Cokluk, Sekercioglu ve
Buylkoztirk, 2012). Bu baglamda KMO degeri 0,867 ¢iktigindan dolay1 faktor analizi iyi

ve gecerli olarak ifade edilir.

Tablo 4.2.°de belirtilen Barlett kuresellik testi sonucunda; p=0,000, df=153, yaklasik
ki-kare=2718,283 ¢ikmistir ve Barlett testinin de anlamli olmasi i¢in p<.05 olmasi
gerekmektedir (Tabanchnick ve Fidell, 2013). Bu durumda analizin anlamli oldugu ortaya

cikmaktadir. Faktdr analizi igin veriler uygun bulunmustur.
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Tablo 4.2. KMO ve Bartlett Testi

KMO ve Barlett Testi

Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) Orneklem Olgiim Deger Yeterliligi 0,867
Barlett Kuresellik Testi Yaklasik Ki-Kare 2718,283
df 153
p 0,000

Bir ileri basamakta arastirmada kullanilan 6lgegin maddeleri i¢in agimlayict faktor
analizi uygulanmis olup faktor analizi varimax dondiirme yontemi ve temel bilesenler
analizi kullanilarak gerceklestirilmistir. A¢imlayici faktor analizi sonuglarma gore dlgekte
kullanilan maddeler bes ana boyut altinda bir araya gelmistir. Analiz neticesinde ortaya
cikan dagilim matrisleri incelendiginde ortaya ¢ikan boyutlar “Esneklik, Haz, Cesitlilik,
Cok Yonlilik ve Rahathk” olarak isimlendirilmistir. Bununla birlikte S10 ve S13
maddeleri birden fazla faktore birbirlerine ¢ok yakin faktor degerleri ile yiiklenmesinden

otlrdy, ilgili degiskenler analiz dis1 tutulmustur.

Birden fazla faktore dagildigi belirlenen S10 ve S13 maddeleri ¢ikarildiktan sonra
yapilan analiz tekrardan 5 boyut altinda dagilim gostermistir. 5 boyut altinda dagilim

gosteren yap1 toplam varyansin ylizde 63.14’iini agikladigi gozlenmistir.

Gelistirilen Faktorlere iliskin Boyutlar, Tablo 4.3.’te gosterilmektedir. Gelistirilen
faktorlere iligkin boyutlar incelendigi zaman; Esneklik boyutunun varyansmn, %31’ini
agikladigi; Haz boyutunun, varyansm %9 unu agikladigi; Cesitlilik boyutunun, varyansin
%9’unu acgikladigr; Cok YOonlulik boyutunun, varyansm %6’sin1 agikladigi; Rahatlik

boyutunun, varyansin %6’sin1 agikladigi goriilmektedir.

Cronbach Alpha Katsay1 1°e yaklastik¢a analizdeki boyutlarin i¢ tutarliliginin yiiksek
oldugu neticesi ¢ikmaktadir (Yang ve Green, 2011). Olgekteki alpha sayisinmn yiiksek
olmas1 o olgekteki maddelerin kendi i¢inde tutarli oldugunu gdstermektedir (Balim ve
Aydm, 2009). Cronbach Alpha giivenirlik katsayisinin 0,70 iistiinde olmasi1 beklenirken,
soru sayismin fazla olmamasi durumunda 0,60 ve {stliniin gegerli olabilecegi
belirtilmektedir (Sipahi, Yurtkoruve Cinko, 2008; Altunisik, Coskun, Bayraktaroglu ve
Yidmrim, 2010). Tablo 4.3. incelendigi zaman Cronbach Alpha degerlerinin 0,60’

iizerinde oldugu goriilmektedir.
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Tablo 4.3. Gelistirilen faktorlere iliskin boyutlar

Faktor YUk Cronbach Alpha  Aciklanan Varyans

Esneklik 0,820 31,475
S16 0,761

S14 0,743

S3 0,680

S17 0,677

S4 0,634

S15 0,590

Haz 0,904 9,438
S18 0,872

S20 0,864

S19 0,858

Cesitlilik 0,735 9,123
S2 0,764

S7 0,691

S6 0,659

S1 0,621

S5 0,525

Cok Yonluluk 0,649 6,947
S12 0,827

S11 0,812

Rahathk 0,708 6,162
S9 0,785

S8 0,736
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4.3. Yapisal Esitlik Modeli (YEM)

Yapisal Esitlik Modeli (YEM); teori temelli olup degiskenler arasindaki iligkiyi test
etme yontemidir ve agirhikli olarak pazarlama, psikoloji ve egitim bilimlerinde
kullanilmaktadir (Yiicenur, Demirel, Ceylan ve Demirel, 2011). Bu modelde; bagimli ve
bagimsiz degiskenler bir biitiin olarak degerlendirilir ve veriler arasindaki uyum tetkik
edilir (Yucenur, Demirel, Ceylan ve Demirel, 2011). Hipotezlerin test edilmesi agamasinda
YEM kullanilmistir.

4.3.1. Uyum iyiligi degerleri

AMOS programi, €2 ile e6; e5 ile €6; €19 ile e21 hata terimleri arasina koveryans
eklenmesi konusunda Oneride bulunmustur. AMOS programmin  bu Onerileri
uygulandiginda elde edilen uyum iyiligi degerlerinin kabul edilebilir aralikta oldugu

g6zlenmektedir. Bahse konu degerler Tablo 4.4.’te yer almaktadir.

Tablo 4.4. Uyum iyiligi degerleri

Olciitler Sonuglar Kabul Edilebilir Uyum
X? 424,029

RMESEA 0,05 0<RMSEA<0.05

CFI 0,941 0.90<CFI<1.00

TLI 0,928 0.90<TLI<1.00
CMIN/DF 2,098 CMIN/DF<5

Ki-kare (X?), iki korelasyon arasindaki uyum degerinin, érneklem denek sayisinim -1
ile carpilip elde edilmektedir (Cokluk, Sekercioglu ve Biiyiikoztiirk, 2012).X? degeri
424,029 cikmustir.

Yaklasik hatalarin ortalama karekokii (RMESEA degeri), Steiger ve Lind tarafindan
gelistirilmis olup bu degerin 0’a yakin olmasi analizin milkemmel uyuma sahip olduguna
isaret etmektedir (Cokluk, Sekercioglu ve Biiylikoztiirk, 2012). Bu durum 6rneklem ve
evren korelasyonlar1 arasinda fark olmadig1 anlamina gelmektedir (Cokluk, Sekercioglu ve
Buyukoztirk, 2012). Kabul edilebilir uyumu 0<RMSEA<0.05 olan RMESEA degeri 0,05
cikmustir.
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Karsilastrmali uyum indeksi (CFI) degerinin O ile 1 arasinda olmasi gerekirken
degerin 1’¢ yaklagmast milkkemmel uyumu ifade eder. Kabul edilebilir uyumu
0.90<CFI<1.00 olan CFI degeri 0,941 ¢ikmustur.

TLI degeri (TheTucker-Lewis Index), karsilastirma yapabilmeye olanak saglayan
endeks degeridir ve teorik ile tahmin modelin karsilastirilmasi icin kullanilir (Akturan,
2010). TLI degerinin 0.90 ve {izeri olmasi arzulanir. Kabul edilebilir uyumu
0.90<TLI<1.00 olan TLI degeri 0,928 ¢ikmuistir.

CMIN/DF degeri Ki-kare degerinin serbestlik derecesine oran1 (X?/ sd) ile bulunur
(Ozmen ve ark., 2014).Kabul edilebilir uyumu CMIN/DF<5 olan CMIN/DF degeri 2,098
cikmustir.

Tablo 4.5.te yer alan Dogrulayici Faktor Analizi Korelasyon Matrisi incelendiginde
en yiiksek korelasyon birinci faktor (esneklik) ile tigiincii faktor (gesitlilik) arasinda oldugu

gozlenmektedir. En diistik korelasyon ise rahatlik ile cok yonliiliik arasinda goriilmektedir.

Tablo 4.5. Dogrulayici faktor analizi korelasyon matrisi

ESN <--> CES ,549
ESN <--> HAZ ,538
ESN <--> COKY ,501
RAH <--> ESN ,449
HAZ <--> CES ,459
HAZ <--> COKY ,292
RAH <--> HAZ ,383
CES <--> COKY ,300
RAH <--> CES ,463
RAH <--> COKY ,160

Modelin istatistiksel agcidan anlamli oldugu ve 6rneklem ile YEM analizinin yapisal

model i¢in yeterince biiylik oldugu dogrulanmistir.
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Dogrulayict Faktor Analizi Semasi; Sekil 4.1.°de verilmektedir.

0,,92 0; 93

b soW.79

yLr

.57

Sekil 4.1. Dogrulayici faktor analizi semast

52



Yol Analizi Semasi, Sekil 4.2.’de gosterilmektedir.

0;,99 0;,86

Sekil 4.2. Yol analizi semasi
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Arastirma Modeline iliskin YEM Analizi Sonuglari, Tablo 4.6."da gosterilmektedir.

Tablo 4.6. Arastirma modeline iliskin yem analizi sonuglar1

Hipotez

Madde Yol Faktor Bo S.E. C.R. P Hipotezler
Sonuglari

Tekrar

Satm —__ Eoneklik 0,049 0,120 7,801  *** H3 Kabul
Alma

Niyeti

Tekrar
Satin
Alma
Niyeti

<--- Haz 0,148 0,045 3,277 0,001 H1 Kabul

Tekrar
Satin
Alma
Niyeti

<--- Cesitlilik 0,090 0,076 1,174 0,240 H4 Ret

Tekrar
Satin
Alma
Niyeti

<---  CokYonlulik -0,033 0,079 -0,413 0,680 H5 Ret

Tekrar
Satin
Alma
Niyeti

<--- Rahatlik 0,189 0,082 2,291 0,022 H2 Kabul

Tablo 4.6.°da yer alan Arastirma Modeline Iliskin YEM Analizi Sonuglar1 ve Sekil
4.2°de yer alan Yol Analizi Semasinda yer alan YEM sonuglar1 incelendigi zaman esneklik
ve tekrar satin alma niyeti arasindaki iliskinin anlamlilig1 i¢in hesaplanan p degerinin
0,001°den kii¢iik bir deger oldugu goriilmektedir (p=***<0,05). Bu nedenle tekrar satin
alma niyeti ile esneklik arasindaki iliski anlamli oldugu sonucu elde edilmistir. Bununla
birlikte tekrar satin alma niyeti ile esneklik arasinda standardize edilmis regresyon
katsayismin 0,949 oldugu goriilmektedir. Bu degere bakildiginda esneklik ve tekrar satin
alma niyetinin iliskili oldugu sonucuna ulasilmistir. Buradan yola ¢ikarak; “H3: Covid-19
salgmi siirecinde ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin alma niyetinde esnekligin

etkisi vardir.” hipotezi kabul edilir.

Benzer yol ile haz ve tekrar satin alma niyeti arasindaki iliskinin anlamlilig1 i¢in
hesaplanan p degerinin 0,001 oldugu goriilmektedir. Dolayisiyla haz ve tekrar satm alma
niyeti arasindaki iligki anlamli oldugu sonucu elde edilmistir. Bununla birlikte haz ve
tekrar satin alma niyeti arasinda standardize edilmis regresyon katsayisinin 0,148 oldugu

goriilmektedir. Bu degere bakildiginda haz ve tekrar satin alma niyeti arasinda ayni yonlu
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bir iliski s6z konusudur. Bu durumda “H1: Covid-19 salgini siirecinde ¢evrim i¢i gida

aligverisinde tekrardan satin alma niyetinde hazzin etkisi vardir.” hipotezi kabul edilir.

Cesitlilik ve tekrar satin alma niyeti arasindaki iligkinin anlamlilig1 i¢in hesaplanan p
degeri 0,240 olup 0,1’den biiyiik bir deger oldugu goriilmektedir. Bu durumdan otrd
cesitlilik ve tekrar satin alma niyeti arasindaki iliskinin istatistiksel olarak anlamli olmadig:
sonucu elde edilmistir. Cesitlilik ve tekrar satin alma niyeti arasinda standardize edilmis
regresyon katsayisinin 0,090 oldugu goriilmektedir. Bu sebeplerden 6tirti “H4: Covid-19
salgmi siirecinde ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin alma niyetinde ¢esitliligin

etkisi vardir.” hipotezi reddedilir.

Cok yonluluk ve tekrar satin alma niyeti arasindaki iliskinin anlamliligi i¢in
hesaplanan p degerinin 0,680 olup 0,1°den biiyiik oldugu gozlenmektedir. Bu durumdan
Oturl cok yonliilik ve tekrar satin alma niyeti arasindaki iliskinin istatistiksel olarak
anlamli olmadig1 sonucu elde edilmistir. Cok yonliiliik ve tekrar satin alma niyeti arasinda
standardize edilmis regresyon katsayismin -0,033 oldugu goriilmektedir. Bu degere
bakildiginda ¢ok yonliiliik ve tekrar satin alma niyeti arasinda negatif yonlii bir iligki
oldugu goriilmektedir. Bu sebeplerden otiirii “HS: Covid-19 salgmi siirecinde ¢evrim igi

gida alisveriginde tekrardan satin alma niyetinde ¢ok yonliiliiglin etkisi vardir.” hipotezi

reddedilir.

Rahatlik ve tekrar satin alma niyeti arasindaki iliskinin anlamlilig1 i¢in hesaplanan p
degerinin 0,022 oldugu goriilmektedir. Dolayisiyla rahatlik ve tekrar satin alma niyeti
arasindaki iligki anlamli oldugu sonucu elde edilmistir. Bununla birlikte tekrar satin alma
niyeti ile rahathk arasinda standardize edilmis regresyon katsayisinin 0,189 oldugu
gorulmektedir. Buradan yola ¢ikarak; “H2: Covid-19 salgini siirecinde ¢evrim igi gida

aligverisinde tekrardan satin alma niyetinde rahathigin etkisi vardir.” hipotezi kabul edilir.
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5. SONUC VE DEGERLENDIRME

Teknolojinin giinden giine 6nem kazanmas1 ve yasamin bir parcasi haline gelmesi ile
birlikte birgok alanda inovasyon ger¢eklesmistir. Bunlardan biri de fiziksel magazalarin
yani sira Gevrim ic¢i aligverise imkan saglanmasidir. Degisen yasam sartlari, insanlari
gevrim ici aligverise yonlendirmistir. Saticilar triinlerini miisterilere ulastirabilmek ve
pazarda var olmak icin gelismeleri yakindan takip etmelilerdir. Bu yiizden de saticilar
markalarini ve trtinlerini ¢evrim ici satis i¢in hazirlamalilardir. Miidahale edemedigimiz ve
hayatimizi ve tercihlerimizi etkileyen en Onemli durumlar doga olaylar1 ve cevre
kosullaridir. 2019 yilindan beri hayatimizda olan ve son yillarn en Onemli dogal
afetlerinden biri olan Covid-19, yasam bigimlerini etkilemistir. Pandemi ilan edilen Covid-
19; tiim diinyay1 etkisi altina almistir. Insanlarm yasam bicimleri ve tercihleri degismis bu
da tiiketim aliskanliklarmi etkilemistir. Kalabalik ortamlara girilmesi ile bulas riskini
arttirmasi sebebiyle firmalar ve tiketiciler icin ¢evrim ici aligveris 6nem kazanmustir. Hali
hazirda ¢evrim ici satis kanallar1 bulunan firmalar igin dijital doniisiim daha kolay olmakla
birlikte diger firmalar satiglarin1 ¢evrim ici satisa adapte etmek igin yogun ¢aba gdstermis
ve dijital doniisiime ayak uydurmaya calismiglardir. Bulag riskinin fazla olmasi nedeniyle
fiziksel magazalara gitmeyi tercih etmeyen tlketiciler; Urlnlere cevrim ici alisveris

vasitasiyla ulagsmiglardir.

Arastirmada, tiiketicilerin Covid-19 salginin ¢evrim igi gida aligverigini tercih etme
nedenleri incelenmistir. Anket linki 406 katilimci tarafindan yanitlanmis ve Google Forms
anket yontemiyle 406 katilimcidan elde edilen verilerin analizi, SPSS 26 ve AMOS 24
programi kullanilarak yapilmistir. Demografik veriler incelendigi zaman, anketi yanitlayan
kisilerin ¢ogunlugunun kadin(%70,7), 26-35 yas araliinda (%57,9), evli (%54,4) ve

liniversite mezunu (%65,8) oldugu gézlemlenmistir.

Analiz sonucunda 5 hipotezden 3’1 kabul edilmis, 2’si reddedilmistir. Hipotezlerden,
“H1:Covid-19 salgimi siirecinde ¢evrim i¢i gida alisverisinde tekrardan satin alma niyetinde
hazzin etkisi vardir.”, “H2: Covid-19 salgini siirecinde g¢evrim i¢i gida aligverisinde
tekrardan satin alma niyetinde rahathigin etkisi vardir.” ve “H3: Covid-19 salgni siirecinde
cevrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin alma niyetinde esnekligin etkisi vardir.”
hipotezleri kabul edilirken;* “H4: Covid-19 salgin1 siirecinde ¢evrim i¢i gida aligverisinde

tekrardan satin alma niyetinde c¢esitliligin etkisi vardir.” ve “H5: Covid-19 salgini
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stirecinde ¢evrim i¢i gida aligverisinde tekrardan satin alma niyetinde ¢ok yonliliiglin

etkisi vardir.” hipotezleri reddedilir.

Yapilan analiz sonucunda, esneklik ve tekrar satin alma niyetinin iligkili oldugu
tespit edilmis ve H3 kabul edilmistir. Arastirma sonucu destekleyen sekilde; Prebreza ve
Shala (2021), Kosova’da Covid-19 esnasinda c¢evrim i¢i aligverise giiveni inceledikleri
arastirmada tiiketicilerin gevrim ic¢i gida aligveris sayesinde kolaylik ve zamandan tasarruf
sayladigini tespit etmislerdir. Vasudevan, Ping ve Wider (2022), cevrim ici gida
aligverisinin {irlin ararken gecen zamanin ¢evrim ici aligveris sirasinda daha az oldugunu
belirtmektedir. Panse ve ark. (2019), ¢evrim i¢i gida aligverigin kullanilmasinin sebepleri
olarak kolaylik, kullanislilik ve giiven saglamasi oldugunu belirtmistir. Ulukan (2021),

evden aligveris yapmanin konforlu oldugunu iletmistir.

Yapilan analiz neticesinde, haz ve tekrar satin alma niyeti iligskili oldugu tespit
edilmis ve H1 kabul edilmistir. Singh’in (2019) belirttigi gibi, cevrim i¢i gida tiiketicileri;
keyif alabilecekleri ve sorunsuz bir deneyim yasayabilecekleri bir aligveris tercih

etmektedir.

Yapilan analiz sonucunda, rahatlik ve tekrar satin alma niyetinin iliskili oldugu tespit
edilmis ve H2 kabul edilmistir. Cullinane ve ark.’nin (2008) ilettigi gibi; kisilerin arag
sahibi olmamasi onlar1 ¢evrim i¢i aligverise yonlendirmektedir. Mokhtarian (2004),

tiikketicilerin fiziksel olarak zorlandig1 icin magazalara gittigini belirtmistir.

Yapilan analiz neticesinde, ¢ok yOnliiliik ve tekrar satin alma niyetinin iliskili
olmadig1 saptandigi icin H5 reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda, ¢esitlilik ve tekrar
satin alma niyetinin iligkili olmadig1 saptandig1 i¢cin H4 reddedilmistir. Herceg (2021),
Hirvatistan'da Covid-19 salginmnin ¢evrim igi tiiketici davraniglarina etkisini incelediginde
cevrim ic¢i aligveriste iriin bilgileri genellikle gorseller ve iiriin agiklamasi ile smirl
oldugunu ve ¢esitlilik olmadigin belirtmistir. Herceg (2021), tiketicilerin ¢evrim i¢i gida
satin alma sebebi ucuz {riin bulmayr saglamasi degil triinlere duyulan ihtiyagtan
kaynaklandigini ifade edip H4’lin reddedilmesini desteklemistir. Anket sonucunun aksine,
Prebreza ve Shala (2021), Kosova’da Covid-19 esnasinda ¢evrim igi aligverise giiveni
inceledikleri arastirmada tiiketicilerin ¢evrim ic¢i gida aligveris sayesinde iiriin fiyatlarini

inceleyip karsilastirabildikleri sonucuna varmiglardir. Alaimo, Fiore ve Galati (2020)

57



yiiksek fiyatin tiiketiciler igin ¢evrim ici aligveriste caydirici oldugunu belirtmislerdir.
Anket sonucunun aksine, Singh (2019); ¢evrim igi gida aligverisinin alternatif dikkanlar
sundugunu ve bu sayede deneyimledikleri saticilardan bekledikleri performansi alamayan
miisterilerin rahatlikla satict degistirebildigini gostermektedir. Anket sonucunun aksine;
Panse ve ark. (2019), tiketicilerin; ¢evrim i¢i gida alisveris kanallar1 kullanilarak gida
icerigi ve gorselleri hakkinda daha detayli bilgi sahibi olabildigini ve ¢evrim i¢i gida
alisverigsinde indirimler sayesinde tiiketicilerin markaya cekilebilecegini iletmislerdir.
Anket sonucunun aksine; Mokhtarian (2004), cevrim igi alisverisinin tlketicileri aranan
uriin hakkinda daha detayli bilgiye daha kisa siirede ulastirdigini belirtmistir. Ulukan
(2021), triin seceneginin daha fazla olmasinin gevrim igi aligveris igin tercih sebebi

oldugunu belirtmistir.

Arastirmacilara ve ¢evrim ic¢i gida firmasi yoneticilerine asagidaki bazi Onerilerde

bulunulmasmim uygun oldugu diistiniilmiistir:

Konuyla ilgili arastirmacilar i¢in bazi 6neriler sunlardir:

e lerideki ¢alismalarda belirli il ya da iilke genelinde yapilabilecek arastirmalar
faydali olacaktir.

e Covid-19 salgini sonrasi tiiketici satin alma niyetinin arastirihip karsilastirma
yapilmas1 faydali olacaktir.

e Anketin 6rneklem evreninin genisletilip daha genis kapsamli kisi sayisi ile farkl

boyutlarda karsilastirmalarla yapilmasi yararh olacaktir.

Konuyla ilgili gevrim i¢i gida firmasi yoneticileri igin oneriler sunlardir:

e Marka itibar1 ve marka giivenilirliginin daha yiiksek olmasi i¢in isletmelerin
risklere odaklanmasi gerekmektedir.

e Marka prestiji sadece liiks tiiketimde Onemli bir faktor degildir, dolayisiyla
sirketler her tiirlii iirlinleri i¢in kaliteyi 6n plana ¢ikarmalidir.

e Giinlin her saati her konuma teslimat seceneginin sunulmasi miisteriler i¢in
kolaylik saglayacaktir.

e Tiiketicilerin kisisel verilerinin korunmasi ve satin alma islemlerinin veri

hirs1zlig1 yasanmadan yapilmasina yonelik adimlarin atilmig olmas1 6nemlidir.
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Her yas grubu i¢in kullanim kolaylig1 saglayan ve kafa karigtirmayan bir ara yuze
sahip cevrim ici satig kanali kullanilmas: tiim nesillere hitap etme agisindan
faydali olacaktur.

Tuketiciler ile baglantinin kuruldugu cevrim i¢i satis kanallarinin kolay ve
aciklayict olmasi tiiketicilerin markay1 tercih etmesinde biliyilk Onem
kazanmaktadir.

Tiiketicilerin tercihlerinin takip edilip degisen taleplerinin karsilanmasi
gerekmektedir.

Fiyatlarin diisiik tutulup teknik arizlarm 6niine gegilmesi ve miisteri hizmetlerine
onem verilmesi gerekmektedir.

Saticilarin; tiiketicilerin satin alacag iirtin ile ilgili giiven kazanmasini saglamak
icin gidanin kalitesi ve tazeliini gosterebilecek teslimat Oncesi fotograf veya

video sunmasi yardimci olacaktir.
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EKLER

EK-1: ANKET

COVID-19 SALGINI SURECI iLE TUKETICILERIN CEVRIM iCi GIDA
ALISVERISINI ETKILEYEN UNSURLAR

Degerli Katilimei,

Anket kapsaminda verdiginiz tiim bilgiler Baskent Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii
Isletme Anabilim Dali Isletme Yonetimi Programi kapsaminda siirdiiriilen yiiksek lisans
tez arastirmasi i¢in kullanilacak olup tg¢iincii kisilerle paylasimi olmayacaktir. Anketi; daha
once cevrim ici gida aligverisi yapmis olan kisilerin cevaplamasi, ¢evrim ici gida alisverisi
yapmayanlardan anketi cevaplamamasi istenmektedir. Anketi cevaplarken kisisel
fikirlerinizi ve deneyimlerinizi goz Oniinde bulundurmaniz arastirmanin glivenirligi
acgisindan onem arz etmektedir.

Katiliminiz ve ilginiz i¢in simdiden tesekkiir ederim.

Irem Akandir

Baskent Universitesi

Yiksek Lisans Tezi
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Say1

1 Cinsiyetiniz Kadin Erkek
2 Yasiniz 18-25 26-35 36-45 46-55 55 ve Uzeri
3 Medeni Evli Bekar
Durumunuz
4 Hane Halki | 1 2 3 4 5 5’ten
Sayisi Fazla
5 Cocuk Saymiz | 0 1 2 3 4 4’ten
fazla
6 Egitim [lkdgretim | Lise Universite | Yiiksek
Dizeyiniz Mezunu Mezunu Mezunu Lisans
Mezunu
7 Geliriniz 0-4999 5000-7499 | 7500-9999 | 10000- 12500 TL ve
TL TL TL 12499 TL | Uzeri
8 Araba Evet Hayir
Kullaniyor
Musunuz?
9 Cevrim Ici | Reklam Akraba Arkadas
Gida Aligverisi
Yaptiginiz
Siteyi Nereden
Duydunuz?
10 Hangi Gunler | Hafta i¢i | Hafta Sonu
Daha Fazla
Cevrim Ici
Gida Aligverisi
Yapiyorsunuz?
11 Siparis Verme | Haftada Haftalik Aylik Ihtiyag
Sikliginiz Birden Duydukca
Genellikle Fazla
12 Cevrim i¢i | Bir Aydan | Covid-19 2 Seneden
Gida Aligverisi | Kisa Salgini Fazla
Deneyiminiz Basladigind
an Beri
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Asagidaki ifadeleri ¢evrim i¢i gida aligverislerinizi goz Oniinde bulundurarak

degerlendiriniz.
Say1 g g » E
5 |2 | g - -
v © e = s = o
x 2z = N s c =
= & > —
£ |£ |8 |§ |&3
8 = = E = ~
X 4 o N N
1 Cevrim i¢i sitelerden gida satin
almak, daha fazla bilgi edinmemi
sagliyor.
2 Cevrim ici sitelerden gida satin

almak, daha fazla iiriin ¢esidi
alternatifi sagliyor.

3 Cevrim i¢i sitelerden gida satin
almak, bir seyler tasimak zorunda
kalmamami sagliyor.

4 Cevrim i¢i sitelerden gida satin
almak, bana baska seyler yapmam
icin daha fazla zaman veriyor.

5 Cevrim i¢i sitelerden gida satin
almak, liiks triinler satin almak
yerine ihtiyacim olan1 almama
sebep oluyor.

6 Cevrim i¢i sitelerden gida satin
almak, satin almak istedigim
diikkani se¢memi sagliyor.

7 Cevrim i¢i sitelerden gida satin
almak, daha ucuz tirtin bulmami
sagliyor.

8 Aligverisi sevmedigim i¢in, ¢evrim

ici sitelerden gida satin almay1
tercih ediyorum.

9 Magazalara gitmekte fiziksel
olarak zorlandigim i¢in ¢evrim igi
sitelerden gida satmn almayi tercih
ediyorum.

10 Covid-19salgim yiiziinden fiziksel
gida diikkanlarin ziyaret etmenin
onemli saglik riskleri vardir.

11 Cevrim i¢i gida satanlar, Covid-19
salgini baslaymeca tiriin
portfoylerini geniglettiler.

12 Cevrim i¢i gida satanlar, Covid-19
salgini basladigindan beri daha
fazla satig promosyonu sunuyor.
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13 Cevrim i¢i sitelerden gida
aligverisi yapmak sagligima daha
uygun tercihler yapmami sagliyor.

14 Cevrim i¢i gida aligverisi pratiktir.

15 Cevrim i¢i gida aligverisi
glvenilirdir.

16 Cevrim i¢i gida aligverisi
islevseldir.

17 Cevrim i¢i gida aligverisi
mantiklidir.

18 Cevrim i¢i gida aligverisi
eglencelidir.

19 Cevrim i¢i gida alisverisi heyecan
vericidir.

20 Cevrim i¢i gida aligverisi
keyiflidir.

21 Covid-19 salgini bittiginde de
muhtemelen ¢evrim i¢i gida satin
alacagim.

22 Bir sonraki alisverisimde de
cevrim ici gida satin almay1
diistiniiyorum.

23 Cevrim i¢i gida aligverisi, Covid-

19 salgim sirasinda gecici bir
trenddir.

80




EK-2: ETIK KURUL ONAYI

Evrak Tarih ve Sayist: 11.05.2023-230748

£
1993
BASKENT UNIVERSITESI

Akademik Degerlendirme Koordinatorliigii

Sayr :E-62310886-605.01-230748
Konu :Irem Akandir'in Etik Kurul Onay1 Hk. 11.05.2023

SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU MUDURLUGUNE
flgi : 07.04.2023 tarih ve 222319 sayili yaziniz.

Enstitiiniiz fsletme Yonetimi Tezli Yiiksek Lisans Program 6grencisi frem Akandir'm, Prof. Dr.
Feride Bahar Isin'm damismanliginda yiiriitmekte oldugu "Covid-19 Salgimi Siireci ile Tiiketicilerin
Cevrim I¢i Gida Alisverisini Etkileyen Unsurlar' bashkli yiksek lisans tez ¢alismasmda verilerin
toplanmasi amaci ile hazirladign anket formu ve sorulari degerlendirilmis ve bilgilerinize ekte
sunulmustur.

Prof. Dr. M. Abdiilkadir VAROGLU
Kurul Bagkani

Ek: Degerlendirme Formu

81



Say1  :17162298.600-132 19 NISAN 2023
Konu : Anket Formu ve Sorular

ilgili Makama

Universitemiz Sosyal Bilimler Enstitiisii igletme Yonetimi Tezli Yiiksek ILisans
Programi Ggrencisi Irem Akandir'in; Prof. Dr. Feride Bahar Isin'm danismanhginda
yiiriitmekte oldugu "Covid-19 Salgim Siireci ile Tiketicilerin Cevrim I¢i (hda
Alsgverisini Ftkileyen Unsurlar” bashkh yiiksek lisans tez calismasinda verilerin
toplanmas1 amaer ile hazirladigi anket formu ve sorular degerlendirilmis ve
kullamlmasinda bir sakinca olmadig tespit edilmistir.

Bilgilerinize saygilarimizla sunarz.

Baskent Universitesi Sosval ve Beseri Bilimler ve Sanat Alan Arastirma Kurulu

B |
Ad, Soyad Degerlendirme _Imza

Prof. Dr. M. Abdiilkadir Varoglu | Olumlu/Qksmsuz

Prof. Dr. Gozen Giiner Aktas Olumlu/Shsmsus -

Prof. Dr. Sadegiil Akbaba Altun Olumlu/Qlamsuz__

Prof. Dr. ITasan Tahsin Fendoglu Olumlu/@amsur

Prof. Dr. Filiz Kalelioglu Olumlu/Qhemsnz—

Prof. Dr. [lidayet Hale Kiiniicen Olumlu/Olumsuz

Prof. Dr. Ozcan Yaga Olumlu‘/ghmrﬁz
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