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Ozet

COVID-19 salgini neden oldugu saglik sorunlarinin yani sira kiresel ekonomi
igerisinde yer alan kigiik-orta-biiytik tiim isletmelerin ve kurumlarin is stireg-
lerini ve tabii ki insanlarin/tiiketicilerin hayatlarin1 derinden degistirmistir.
Geg¢miste gtnlitk hayatimizin igerisinde olmayan bir¢ok seyin “yeni normal”
yasamin pargast oldugu ya da olacag: bir donemden ge¢mekteyiz. Dolayisiy-
la degisen tiiketicileri ve tiiketici davraniglarini anlayabilmek igin insanlarm
gerceklerinin sekillenmesinde rol oynayan olgu ve algilari ele alan pazarlama
disiplininden faydalanmak gerekmektedir. Yeni normalin tiiketici davranisla-
rinda kisa, orta ve uzun vadeli yansimalart olacaktir. Bu ¢aligmada salgindan
etkilenen tiiketicilerin ve isletmelerin siiregte edindikleri yeni davranis kalip-
lar1 ve bu kaliplarin “yeni normal” olarak adlandirilan siirecteki yansimalari
degerlendirilmistir. Ozellikle tiiketicilerin tiiketim ve harcama kaliplari mev-
cut pazar kosullarida tartisilacak olup, yeni normalin pazardaki aktorler aci-
sindan devrimsel bir dontstimii isaret edip etmedigi irdelenmistir. Ek olarak
sosyoekonomik statii gruplar: iginde tiketim pratiklerinin nasil sekillendigi
ele alinmigtir. Ayrica tiiketim ve harcama pratiklerine yonelik yansimalar tii-
ketici, isletme ve kanun koyucular baglaminda tartisilarak bazi 6ngorii, tahmin
ve ¢ikarimlar ortaya konulmustur.

Anahtar Kelimeler
yeni normal, COVID-19, koronaviriis, salgm, tiiketim pratikleri, pazar aktirleri
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Consumption and Spending Practices in the New Normal Period

Abstract

In addition to the health problems caused by the COVID-19 pandemic, the
business processes of all small-medium-large enterprises and institutions in
the global economy and certainly the lives of people/consumers have also
deeply changed. We are going through a period when many things that were
not in our daily life in the past will be a part of a “new normal” life. Therefore,
in order to understand changing consumers and their behaviors, it is neces-
sary to benefit from the marketing discipline, which deals with the facts and
perceptions that play a role in shaping people’s realities. The new normal will
have short, medium and long-term reflections in consumer behavior. In this
study, the new behavior patterns of consumers and businesses affected by the
pandemic and their reflections in “new normal” period have been evaluated.
In particular, consumption and spending patterns of consumers in the cur-
rent market conditions, and whether the new normal indicates a revolutionary
transformation for the actors in the market or not have been discussed. In
addition, how the consumption practices are shaped within the socioeconomic
status groups have also been discussed with a particular reflection on con-
sumption and spending practices in the context of consumer, business and leg-
islators; and some predictions, estimates and inferences have been revealed.

Keywords
new normal, COVID-19, coronavirus, pandemic, consumption practices, market actors
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Giris

Aniden ortaya ¢ikan, beklenmedik ve 6ngorillemeyen durumlar kriz olarak
tanimlanir (Sezgin, 2003). Dogal afetlerden, politik, ekonomik ve yonetim-
sel sebeplere kadar ¢ok cesitli sekillerde ortaya ¢ikan krizlerden bahsetmek
mimkindiir. Bu bakimdan Diinya Saglik Orgﬁtﬁ tarafindan bir salgin olarak
tanimlanan COVID-19u da dogal afet kaynakli bir kriz olarak tanimlamak ve
bu kriz siirecinde taraflarin (bireylerin ve kurumlarin) reflekslerini anlamlan-
dirmak kriz yonetimi bakimmdan 6nemlidir.

Tarih boyunca cesitli felaketler (deprem, sel, salgin vb.) toplumlarin yagamini
bir¢ok farkli agidan etkilemis, gesitli kirilmalara sebep olmus ve bir kriz do-
neminin baslangi¢ etkeni olarak tecriibe edilmistir. Bu felaketler igerisinden
salginlar ise; saglik, ulusal giivenlik, ekonomi ve dolayisiyla tiiketim tizerinde
cogunlugu olumsuz olmak iizere biiyiik etkiler yaratmistir (Qui vd., 2017). In-
sanlik son yiizyillda ispanyol gribi, Domuz Gribi, Ebola, Kus Gribi, SARS ve
Ayak ve Agiz hastaligi gibi pek ¢ok salgin kriziyle miicadele etmistir (www.
eurowho.int). S6z konusu salginlarin ortaya ¢ikis sebepleri ve cografik etki
alanlar1 farklilasmakla birlikte toplumsal yasamin hemen her alaninda kalici
ve yaygin etkilere sahip olduklart muhakkaktir.

2020 yili diinyada Koronaviriisiin neden oldugu bir kirilmaya sahitlik etmis-
tir. Koronaviriis krizi olarak adlandirilan kirilma, beraberinde su sorulari akla
getirmistir:
Koronaviris krizi, ginlitk yasamdaki tiiketim harcamalarina nasil etki
edecektir?
Halihazirda biiyuk bir dijital doniisimii ve mevcut harcama pratikle-
rini anlamlandirmaya c¢alistigimiz bir dénemde, koronaviris krizi ile
birlikte ortaya ¢ikan kirilma dijital déntigimi hizlandirmaya veya mev-
cut harcama pratiklerini tamamen degistirmeye mi neden olacaktir?
Koronaviriis krizi sonrasinda kisa, orta ve uzun vadede nasil bir degi-
sim beklenmektedir?
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Bu makalede Koronaviriis krizinden etkilenen tiiketicilerin ve isletmelerin
stiregte edindikleri yeni davranig kaliplar: ve bu kaliplarin toplumsal hayatin
“yeni normal” olarak adlandirilan bi¢imindeki yansimalart degerlendirilecek-
tir. Bilhassa tiiketicilerin tiiketim ve harcama kaliplart mevcut pazar kosulla-
rinda tartisilacak olup, bunlarin “yeni normal” siirecinde pazardaki aktorler
agisindan devrimsel bir doniisimi isaret edip etmedigi irdelenecektir. Bu
noktada salginin hala devam eden bir siire¢ oldugu ve bizlerin de bu gercekligi
ilk elden tecriibe eden birer etkilenen oldugumuz dikkate alindiginda, yapila-
cak olan degerlendirmelerin eldeki sinirl verilerden hareketle bilgiye dayali
bir tahmin niteligi tasidigini vurgulamak gerekmektedir.

Salginlar ve Etkileri

Tarihteki salgin tecriibelerinden anlasildigi tizere belli basl salginlar meydana
geldikleri donemlerde toplumlarda kir-kent arasi niifus hareketleri, zamanin
kullanimi ve tretimde verimlilik sorunlari, tarimsal tiretimde yasanan dalga-
lanmalar, bitytik kitliklar ve aglik sorunlari, dini degerlerde gozlenen degisim
vb. pek ¢ok yapisal ekonomik, sosyal ve siyasal degisim ve déniisimlere sebep
olmustur (Seker vd., 2020).

COVID-19 salgini kiiresellesme ve saglik arasindaki iligkinin ¢ok daha 6nemli
bir hale geldigini gostermistir. Cin’de ortaya ¢ikan bir virtis ¢ok hizlt bir ya-
yilim gostererek diinya giindeminin merkezine yerlesmis ve biitiin tlkelerin
ayni sorunla karg1 karsiya kalmasina neden olmustur. Uluslararas: Para Fo-
nu’'nun (IMF) salginin devam eden etkilerinin golgesinde, uluslarin beklenen
ekonomik biiytime oranlari, igsizlik diizeyi ve tiiketici fiyatlar: gibi makroeko-
nomik gostergeler tizerine yaymladigi raporda, salgin sonrasi yaygin etkileri
geligmis ve gelismekte olan tlkeleri kapsayacak sekilde diinya ekonomisinin
%3 oranmda daralmasiyla 1929 yilindaki Biyiitk Buhran’dan bu yana tecrii-
be edilecek en kotii resesyon doénemi 6ngorisiine yer vermistir (IMF, 2020).
Makro 6lgekte hissedilen ve hissedilecek olan bu degisim elbette mikro diizey-
de tiiketicilerin tiiketim davranislarinda da kendisini gosterecektir. Zira tiike-
tim de ekonomik, psikolojik, toplumsal ve kiiltiirel boyutlari olan karmasik bir
olgudur (Uiterkamp ve Schoot, 2007).

Gunumiiziin dijitallesmis modern tiiketicilerinin belirsiz bir zamani isaret
eden salgin déneminde Google arama motoru araciligiyla resmi kurallar ve
diizenlemelerle ilgili en giincel bilgileri edinmek, finansal destege erisim ve
¢evrimici egitimi destekleyecek dogru platformlar: bulmak, bedensel ve zihin-
sel sagliklarmi korumak ve evde kendilerini mesgul edecek yeni yontemler
kesfetmek amaciyla yapmis olduklar: aramalar da (Sinclair ve Tolay, 2020) bu
karmagiklig1 dogrular niteliktedir. Arama 6zetlerinde anlagilacag: tizere kar-
masik ve ¢ok boyutlu bir olgu olan tiikketim, salginla birlikte daha da katman-
It bir yapiya biiriinmiistiir. Ornegin salgina yonelik énlemler niteliginde tiim
diinyada uygulanan sokaga ¢tkma kisitlamalariyla birlikte tiiketiciler hissettik-
leri sinirh erisim durtisiiyle' oldukga farkl irtin kategorilerinde stok yapma
davranig1 sergilemiglerdir.

! Bireylerin sayica hizla azalmakta olan veya satin alma gercevesi giderek kapanan teklifleri satin alma konusunda sergiledikleri

giiclin dartin (Varnali, 2020).
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Koronaviris krizi kisa bir siire igerisinde insanligin ve toplumun var olma kri-
zine doniismiistiir. Insanlar radikal bir sekilde 6liimden korkmaya veya 6liim
korkusuyla yagamaya baslamig ve diinyadaki bu kolektif biling diger taraftan
hiikiimetlerin aldiklar1 baz1 kisitlamalarla birlikte titketim ve harcama pratik-
lerinde buiytik dontisiimlere neden olmustur. Bu déniisiimiin yakin zamandaki
ekonomik etkisini degerlendirmek gerekirse 6ncelikle tiretim kesintilerine yol
acan bir “Cin soku” nedeniyle uluslararas: tedarik zincirlerinde teslimat so-
runlari yasanmaya baglanmigtir (Baldwin ve Weder di Mauro, 2020). Ozellikle
elektronik, ilag endiistrisi, lojistik sektorleri bu nedenle zor durumda kalmustir.
Sonrasinda turizmle birlikte ulasim sektoriinde bazi kesintiler yasanmis ve bu
sektorlerin durma noktasma gelmesine neden olmugtur. Saglik hizmetlerinin
etkili bir sekilde yonetimi gerekgesiyle, hiikiimetler sokaga ¢itkma kisitlamalar:
gibi bazi 6nlemler almak zorunda kalmiglardir. Bu kisitlamalar kapsaminda,
insanlarin topluca gittigi restoran, sinema, tiyatro ve spor salonlar1 gibi iglet-
meler bir sureligine kapanmustir.

Ekonominin beklenmedik bir kirilma ile zarar gérmesi, tiketiciler i¢in de
biiyiik bir belirsizligin ortaya ¢ikmasina neden olmustur. Bu biiytik belirsizlik
dogrudan kendilerini giivensiz ve gergin hissetmeleri nedeniyle tiiketicilerin
titketme istegini durdurmus, talebin diigmesiyle birlikte de ekonomik veriler
kotillesmeye baslamistir (Chen vd., 2020). Bu durum, tiiketimin yavasglamasiy-
la ve yalnizca temel ihtiyaglarin karsilandig: titketim harcamalariyla sonuglan-
mugtir. Turkiye’de de benzer durumlarin ve kisitlamalarm olugu, ayni sorular:
Tiurkiye 6zelinde sorma ihtiyacini dogurmustur.

Tiiketim ve harcama pratiklerinin degisiminin goriilmesi agisindan bazi arag-
tirma sirketleri tirtin satiglarindaki degisimi degerlendirmeye baslamiglardir.
Deloitte (2020) Arastirma Sirketi’nin yaptig1 calismaya gore, salgindan en fazla
etkilenen sektorlerin basinda sinema-kiiltiir, etkinlik ve eglence sektorii, ula-
sim hizmetleri ve otel-konaklama hizmetlerinin geldigi goriilmektedir. Bu-
nunla birlikte uzaktan egitim ve ¢alisma, saglik destek tirtinleri, ulusal market
zincirleri, hobi iiriinleri ve Internet TV gibi iiriinlerin talebinde de biiyiik bir
artis yasanmustir. Grafik 1’de Tirkiye’de hangi tirtin gruplarinin Koronaviriis
siirecinden daha ¢ok etkilendigi goriilmektedir.

IAB TR (2020)'nin yaptig1 aragtirmada ise iletigim operatorlerinin yaptigi acik-
lamaya gore internet kullaniminin giindiiz saatlerinde yizde 50, internetin
en ¢ok kullanildig: saatlerde ise ilaveten yizde 30 artugi gorilmektedir. Bu
da salgin siiresince dijital tiiketimin arttigmin biiyiik bir goéstergesidir. Ayni
arastirmaya gore turizm igerikli sitelere olan ilginin %48 oraninda dustigi,
genellikle salginla ilgili yayincilik faaliyetleri yapan sitelere ziyaretin ise olduk-
¢a bityiik oranda arttigi belirtilmistir.
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Grafik 1. Tirkiye’de COVID-19 salgimin sonrasi incelenen kategorilerin etkilesim degisimi
ve tahmini toparlanma hizlari
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Salginin etkilerini daha iyi analiz etmek ve Tiirkiye’deki durum ile karsilagtir-
ma i¢in diger tilkelerde yapilan ¢alismalarin sonuclart da 6énemlidir. Baker vd.
(2020) Amerikali hane halkinimn salgin siirecindeki harcama verilerini incele-
dikleri ¢aligmada ¢ocuklu ailelerin ve kadin tiiketicilerin daha fazla stok yapma
davranisi sergilediklerini ortaya koymuslardir. Ayni caligmada tiiketicilerin si-
yasi yonelimlerine gore harcama davranislar: da irdelenmis ve bazi tirtin kate-
gorilerine olan talebin risk algist ve inanis farkliliklarindan da kaynakli olarak
siyasi yonelime gore farklilastigi ortaya konulmustur. Benzer sekilde tiiketici-
lerin sosyal mesafeyi korumak adina fiziksel magaza aligverisleri yerine online
perakende kanallarini tercih etme egilimlerinde de artiy gozlenmistir. Oyle
ki Statista verilerine gore (Clement, 2020) ABD’deki tiiketicilerin %9'u sosyal
mesafeyi koruma ve kigisel karantina uygulamasi vb. sebeplerle ilk kez cevri-
migci kanallar vasitasiyla bir satin alma davranisi gerceklestirdigini belirtmistir.
Tirkiye’de bu oran %27 olarak gerceklemistir (McKinsey, 2020). Sosyal me-
safeyi gozetmek adina djjitallesmenin yayginlagmasiyla birlikte, salginin giin-
delik yagam ve ¢alisma hayatina olan etkileri sebebiyle genel olarak ekonomik
aktivitelerde bir diistis yasanmis ve bireyde artan belirsizlik duygusuyla birlikte
bir tasarruf egilimi gézlenmistir.

Yeni normal donemde ekonomik etkilerle birlikte baskin kiiresel ekonomik
sistem olarak kapitalizmin salginla yasadigi kriz tizerine diisiinen tiiketicilerin,
kapitalizm tarafindan yaratilan “yanlis ve suirdiiriilebilir olmayan ihtiyaglar”
ve bunlara yonelik arzlara kars1 anti-tiiketicilik ya da kiiciilme aktivistligi gibi
davraniglara yonelmesi beklenmektedir. Bu kapsamda, yeni normal stirecinde
titketime harcadiklar: zaman ve eforun hem kendilerine hem topluma hem de
dogaya verdigi zararlar hakkinda daha fazla kaygi duyan ve tiiketim tercihle-
rini hayati basitlestirmek tizerine kurgulayacak olan bir post-tiiketici kitlesi-
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nin olugsmasi da ihtimaller dahilindedir (Mediacat, 2020). Dolayisiyla sosyal
sorumlu pazarlama faaliyetleri yiiriiten markalarin da bu stirecte tiiketicilerin
tercihine yon vermesi beklenmektedir. Zira yakin dénemde yapilan bir arastir-
maya gore (Sweeney, 2018) tiiketicilerin ¢ogunlugu sosyal sorunlarin ¢6zimii-
ne iligkin markalarin hitkiimetlerden bile daha giiglii olduguna inandiklarini
ifade etmiglerdir.

Diinyanin en biiyiik pazar aragtirma kuruluglarindan GfK (2020) kriz zamanla-
rinda aligverig davraniglar: izerine yayinlamig oldugu raporda salgin siirecin-
de tiiketicinin verdigi reaksiyonlar1 panik, adaptasyon/uyumlasma ve yeni normal
olarak Gi¢ evreye ayirmistir. Buna gore panik déneminde bir seylerin disinda
kalma korkusu (fear of missing out) yasayan, zorunlu ve 6nleyici tercihlere yone-
len, baz titkketim tercihlerini durdurma ve/veya erteleme karari alan tiiketiciler
soz konusudur. Adaptasyon déneminde evde yasamla birlikte ruhsal ve fiziksel
olarak kendine dénen ve bir seyleri kacirmaktan zevk alan (joy of missing out),
secim Ozgiirlugii konusunda farkindaligi yenilenen ve bu siirecte hayatta kal-
masini istedigi iirtin ve hizmet saglayicilarini destekleyen sadik, yasadigi stresi
azaltmak icin ailesi ve kendisi icin yeni rutinler yaratan dayanikli ve durgunluk
senaryolar: arttik¢a biitge planlamasi da yapan planlamaci bir tiiketici profili
soz konusudur. Yeni normal donemde ise ekonomik olarak hayatta kalmaya
odakli kisa vadeli temel ihtiyaglarini 6nceleyen, toz ¢oktitkten sonra salginin
ardindan dijital ugurum, ¢evresel kaygilar, veri mahremiyeti vb. hususlarda
toplumsal reformlarla ilgili tartismalarin ortasinda kalmis, daha ulusal ve yerel
olgekte kararlar alan, tiiketicilik performansini giiclendirmis ve bu salginimn
ardindan her anlamda kendini gelistirmeye odaklanmig bir tiiketici kitlesi s6z
konusu olacaktir.

[zleyen basliklarda s6z konusu bu tiiketici gruplarmin salgin siiresinde goster-
mis oldugu reaksiyonlar pazarlama bakis acisiyla, karar alicilar olarak birey-
ler, isletmeler ve kanun koyucular 6zelinde degerlendirmis olup, yeni normal
olarak adlandirilan siireg i¢in kisa ve orta vadedeki 6ngoriilere yer verilmistir.

Pazarlama Bakis Acisvyla Salgin Siirecinde Tiiketici Davranislarint Anlamak

Tiiketimi, titketimin dogasint bireysel ve orgiitsel diizeyde inceleyen pazarla-
ma, bilimsel statiisi itibariyle hentiz tam bir uzlasmaya ulasilamamis olsa da
o6nemli bir kesimce uygulamali sentez bir sosyal bilim olarak ifade edilmek-
tedir (Erdogan, 2009). Pazarlamaya sentez yapisini saglayan, titketimi diger
temel sosyal bilimlerden (sosyoloji, iktisat, psikoloji) beslenerek yorumlama-
sidir. Bunu tiiketim pratikleri tizerinden yapmasi ise ona uygulamali bilim
ozelligini kazandirmaktadir. Oyle ki bireylerin tiiketim davraniglar1 6grenme,
tutum, motivasyonlar1 vb. agisindan psikometrik 6lgiimlere tabi tutulurken bu
olgimlerde sosyal tabakalar, statii, roller, kiiltiir ve alt kiiltiir gibi toplumsal
referanslar da dikkate alinmaktadir. Pazarlama disiplini titketim motivasyon-
larmni incelerken de tiiketicileri, temelde rasyonalite, faydanin maksimizasyo-
nu odakli ekonomik insan tipolojisi yerine sosyo-psikolojik unsurlarm belir-
leyiciligi referansint da ekonomik insan tipolojisi ile beraber degerlendiren
pazarlama insan tipolojisinde incelemektedir (Levy, 1959; Bagozzi, 1975).
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Davranisin kaideler degil de istisnalar diizeyinde incelendigi sosyal bilimlerin
sentez bir dal olan pazarlamada da ayni anlayig hakim olup ekonomik in-
san ve pazarlama insant normal dagilim egrisinin iki ucunu temsil etmektedir.
Bu bakimdan ortalama tiiketim davranigi, bireylerin satin alim kararlarinda
sadece fayda maksimizasyonu referansinda satin almaya konu olan tirtinler-
de islevsellik gozetmedigi gibi marka imaji, tiriin sahipligiyle verilecek sosyal
mesajlar vb. sadece sosyo-psikolojik unsurlart da gozetmedikleri varsayimiyla
yorumlanmaktadir.

Baker (2007) pazarlamanin diger temel sosyal bilimlerle iliskisi ve sentez ya-
pist ile bireylerin satin alim kararlarindaki temel referanslarint su sekilde for-
miile etmigtir:

P=fS[SP(FN, EC, IS, CBA, BR) PPE] 2

Formilden de anlasilacag1 gibi satin alma karari; kigisel etki ve cevresel fak-
torler etkisinde, istek ve ihtiyaglarin karsilanmasina yonelik olarak sembolik
ve faydact motivasyonlar referansinda verilmektedir. Cesitli uyaranlara maruz
kalan tiiketici, sayilan bu faktorler etkisinde uyaran(lara) tepki gosterir ve agik-
¢a gozlemlenemeyen bu etkilenme siireci “kara kutu” metaforuyla agiklanir.
Tiiketicilere etki eden bu faktorler 6grenme, giidiilenme, alg1, tutum, kisilik
gibi psikolojik; aile, sosyal siif, kiiltiir, alt kiiltiir, grup gibi sosyo-kiiltiirel; yas,
cinsiyet, egitim durumu, meslek, cografi yer gibi demografik; zaman, ortam,
satin alma nedeni, duygusal ve finansal durum gibi durumsal etkiler olabi-
lir (Odabast ve Baris, 2010). Baker'in ifade ettigi kavramsallastirmada, satin
alim karar1 ¢ogu zaman her iki ugtaki referansin (faydaci ve sembolik) ortak
trint olmakla birlikte agirliklarinin durumsallik gostermesi de kaginilmaz-
dir. Nitekim salgin gibi olaganistii kosullarda bireyler sembolik gerekceleri
gorece minimize ederken agirlikli olarak faydact motivasyonlarla satin alma
davranigi sergilemektedir. Bu durumun tezahiirlerini salgin siireci tecriibele-
rinde gormekteyiz. Oyle ki hazc titketimin yegane temsilcisi olarak goriilen Z
kugagi, simdiye dek ihtiya¢ duydugu tiriine hizhi bir gekilde ulagip tek seferde
tilketme egilimi sergilerken stok yapma davranigiyla tanigmis bulunmaktadir
(Kigin, 2020a). Agirhig1 faydaca titketime kaydiran bireylerin faydac tiiketim
davranis sekillerinin de degismis oldugu gorilmektedir. Buna gore, salgin 6n-
cesi fiyat-performans referansinda fayda-maliyet analizi yapan ve birden fazla
magazay1 ziyaret ederek ihtiyaclarmi karsilayan tiiketiciler, salgm sonrasi vi-
riilse maruz kalma kaygisiyla tek magaza gezerek temel ihtiyacini karsilayarak
sepet bagi harcama tutarlarini arttirma egilimi sergiler hale gelmiglerdir (Ki-
sin, 2020a).

Faydac titketimde artan bu egilim, yonetim bilimleri ve 6zelde de tiiketici
davraniglarint yorumlamada sik¢a dikkate ghnan, Abraham Maslow tarafin-
dan gelistirilen Sekil 1’de de goriilebilen “Ihtiyaclar Hiyerarsisi” ile de agik-

tive perception

Modelde: P= Purchase (satin alma); f=function (fonksiyon) (unspecified); S=stimulus veya stimuli (uyaran); SP= s
(segici algilama); FN = felt need (hissedilen ihtiyac) (Awareness) (farkinda olma); EC= enabling conditions (s c1 kosullar) IS=
information search (bilgi arayist) (Interest) (ilgi); CBA= cost-benefit analysis (fayda-maliyet analizi) (Desire) (arzu); BR= behavioural
response (davranigsal yanit) (Action) (eylem); PPE= post-purchase evaluation (satm alma sonrasi degerlendirme).
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lanabilmektedir. Maslow’un ihtiyaglar Hiyerarsisi, insanlarm fiziksel ve sosyal
ihtiyaclarini hiyerarsik bir siralama ekseninde giderdiklerini, bu hiyerarsinin
ve giderilme oranlarinin ise bireye ve kosula gore farklilik gosterdigini ifade
etmektedir.

Sekil 1. Maslow’un ihtiyaclar hiyerarsisi

P Kendini gergeklestirme

Sevgi ve ait olmak

Salgin doneminde titkketim davranislari 1htiyaglar Hiyerarsisi temelinde yo-
rumlandiginda, smifsal ayrim gozetilmeksizin tiiketim egiliminin ¢ok biiytik
olctide fizyolojik ihtiyaglara kaydirildigi, sosyal ihtiyaglar arasinda sayilan ken-
dini gergeklestirme, sayginlik, sevgi ve ait olma gibi ihtiyaclarin ise gorece
arka planda kaldig1 gortilmektedir. Salgin siirecinde titketim 6zelinde yapilan
toplumsal degerlendirmelerde salginin toplumdaki sinif ayrimini ortadan kal-
dirdig1, herkesi esitledigi yorumlar: yapilmaktaydi. Ancak, yukaridaki hiyerar-
sik yap1 incelendiginde esitlenen seyin sosyal siniflar degil ihtiyaglar oldugu
rahatlikla gorilmektedir. Nitekim hangi toplumsal tabakaya ait olursa olsun
durumsal kosullar gerektirdiginde biyolojik birer varlik olarak insanin 6nce-
ligi yeme, i¢gme, barinma gibi fizyolojik ihtiyaglar olacak, bunlarin tehlikeye
girdigi bir durumda da tist basamaktaki ihtiyaclar 6nemini bir anlamda yiti-
recektir. Ayrica belirtmek gerekir ki, fiziksel ihtiyaclarda temellenen titketim
egilimlerinde de smifsal konumlara bagl farkliliklarin gézlemlenme ihtimali
oldukga yiiksektir. Toplumun iist gelir gruplarinda yer alan bireylerin fiziksel
ihtiyaclarini giderirken ortaya ¢ikan titketim egilimleri ile alt gelir gruplarinda
yer alan bireylerinkilerin ayni olmas: dusiintilemez.

Bu tiketim egiliminin 6grenilmis davranisa dontismesi krizin ne kadar siire-
cegiyle dogru orantili iken bireylerin krizin devami halinde ve yeni normal
olarak tanimlanan kriz sonrasi stirecte nasil bir tiiketim egilimi sergileyecekleri
ise konuya iligkin yuriitiilen kisitli arastirmalar referansinda ancak tahmin edi-
lebilmektedir. Ote yandan salginin baslangici ve bugiine dek iilkelerin aldikla-
r1 kararlar ve bunlarim bireyler tarafindan ne 6lgtide kabul gordugii de kiltiirel
ozelliklere gore farklilik gostermistir. Kiiltiirel farkliliklar tizerine 6nemli galis-
malari olan ve davranissal 6rtintiiler arasi farkliliklart yorumlamada da dikkate

509 |



Kiiresel Salgmn Anatomisi: Insan ve Toplumun Gelecegi

alinan Hofstede (2001) ve onun kiltirel boyutlar: (bireyci-kolektivist, maskii-
len-feminen, gii¢ mesafesi, belirsizlikten kaginma), salginda birey davranigini
yorumlamada 6nemli referanslar arasindadir. Her ne kadar davranisi bireysel
diizeyde yorumlamak gerekse de aym kiiltiir mensubu bireyler biiyiik 6lcide
ortak davranislar sergilemektedir. Bu bakimdan salgin siirecinde kat1 kuralla-
rin gozetildigi kolektivist yapinin, ¢ogulcu ve feminen egilimin hakim oldugu
ve algilanan giic mesafesinin biyiikk oldugu Cin, Singapur, Kore gibi Dogu
iilkelerinde bireylerin koyulan kurallara buyiik 6lciide uydugu gortlmiistiir.
Bireyci ve maskiilen egilimlerin en belirgin 6zellikler olarak goruldagi italya,
Fransa, Ispanya gibi Bat iilkelerinde ise kontroliin saglanmasinda giicliik ce-
kildigi ve bunun da siireci son derece olumsuz etkiledigi goralmiistir.”

Tirkiye’deki bireylerin, kendisi kadar diger toplum bireylerinin faydasini da
gozeterek cogulcu disiinceyle yetkili kurumlarm aldigi kararlar ve yonlendir-
melere kosullar dahilinde miimkiin oldugu é¢lgiide riayet ettigi goriilmiistiir.
Uygulama ve kisitlara gosterilen toplumsal refleksler kiiltiirel ayrismalara sah-
ne olurken bireysel diizeyde tiiketim pratiklerinde “belirsizlikle bag etme” bo-
yutu itibariyle benzer davranislar sergilendigi gorilmektedir. Nitekim gerek
diger tlkelerde gerek Tiurkiye’de yapilan aragtirmalarin tiiketici davranislari
baglaminda paralellik gosterdigi gorillmektedir. Bu baglamda salginla ilgili
belirsizlik algis1 arttikga titketim trendleri artis gostermistir (Deloitte, 2020).

Nielsen’in ve Suzy’'nin Amerika Birlesik Devletleri'nde yiiriitmiis oldugu ca-
ligmalar tiiketim trinlerinde egilimin kisisel bakim ve temizlik trinleri ile
gida trinlerine, biyiik 6lciide de stokguluk egilimiyle kuru gidalara yonel-
digini gostermektedir (Carufel, 2020; Nielsen, 2020b). Tiirkiye’de de benzer
egilimlerin sergilendigi daha 6nce ifade edilmisti. Bu davranig ortintilerini
yorumlarken ise muhakkak ki psikolojik referanslardan uzaklasmamak gere-
kir. Giinkii belirsizligin ve kayginin bireydeki duygusal etkisi davraniglarina
da biiyiik 6lgiide yansimaktadir. Son dénem yapilan aragtirmalar da bireylerin
salgin ile ilgili farkli diizeylerde kaygi tagidigini gostermektedir. Oyle ki viriise
bagl salgin fizyolojik veya biyolojik boyutunun haricinde bir de toplumlarda
yarattig1 kaygt ile ayr1 bir salgma sebep olmaktadir. (London, 2020). Bu ise
biiyiik 6l¢tide, COVID-19 salgininin insanoglunun daha énce deneyimledigi
dogal afetlerden ¢ok farkli olmasi, kontroliindeki giicliik ve ne zaman basladi-
g1 bilinmedigi gibi ne zaman son bulacaginin ve de tekrarlayip tekrarlamaya-
cagimin da bilinmemesinden dolay yasanan belirsizlikten kaynaklanmaktadir.
Bilinmeyenin belirsizliginde ise birey, buna iligkin tahminler yuratip kont-
rol etmeye caligmaktansa belirsizligi tahammiil etmenin yollarin1 aramakta-
dir (Carleton, 2012). Ge¢miste yasadigimiz HIN1 salgini iizerine yapilan bir
aragtirmada da belirsizlikle miicadele etmede basarisiz bireylerin daha fazla
kayg tagidiklar ortaya konulmustur (Taha vd., 2013). Bu duygu durumunu
diizenlemede bireyler COVID-19 ile birlikte bunun gergek bir salgin oldugu-

Kiiltiirel ayrismada referans etkisi giiclii bir diger unsur da risk algisidir. Nitekim Cin gibi tipik kolektivist bir toplumda
bireylerden grup dinamigine ve belirlenen davranigsal kodlara uymalar: beklenirken risk alma davranigt grup ¢ikarmi ve
mevcudiyetini zedeleyecegi i¢in kabul gérmez (Tse, 1996). ABD gibi tipik bireyci bir toplumda ise tam aksine belirsizlik ve risk
alma davranigi bir erdem gibi goriiliir ve siddetle tavsiye edilir (Triandis, 1995). Salgin siirecinde kisitlamalara uyma davranist
ve kisitlamalara bireylerin tepkileri agisndan ézellikle ABD’de bu ayrisma ¢ok net goriilmiistiir.
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nu kabul etme ve siireg igerisinde kurumsal diizeyde yapilan diizenlemeleri
igsellestirme ve tepkilerini duygusal veya davranigsal olarak buna uyarlamada
da bir gecis stireci yasamislar ve bunu tiiketim pratiklerine de yansitmiglardir.
Nitekim COVID-19'un siddetini en kritik algilayan bireylerin daha fazla har-
cama yaptiklar: ifade edilmektedir (Kisin, 2020a). Gegen siire zarfinda salgin
ve yayilmuyla ilgili bilgi diizeyleri arttikca titketim sekillerini de tiikettikleri
ariinleri de kademeli olarak siirece uyumlastirmiglardir. Pek ¢ok tiriin katego-
risinde salginin etkileri Mart ayinin ilk haftalarinda yavas hissedilirken tigiincii
haftas itibariyle ¢cok daha sert degisimler yasanmistir (Deloitte, 2020).

ABD’de Suzy Arastirma Sirketi tarafindan yapilan bir arastirmaya gore tiike-
ticiler, etkilesimin yiiksek oldugu hizmetler bagta olmak {izere ev, araba, gezi,
liks mal gibi yiiksek biitgeli tirtiin alimlarmi ertelerken “hayatta kalmalarini
saglayacak” yiyecek ve icecek basta olmak tizere kisisel bakim tirtinleri, temizlik
ariinleri ve recgetesiz ilaclar gibi temel triinler ve kendilerini iyi hissetmelerini
saglayacak, bir bakima “akil sagligii korumalarini saglayacak” alkollii icecek-
ler, eglence, giizellik tirtinleri ve elektronik gibi tirtinlere talebi arttirmiglardir.
Bu durum Avrupa’da da ¢ok farkli gérinmemektedir. Vaka ve 6lim sayisinin
en ¢ok oldugu tlkelerden biri olan Fransa’da da salgin siirecinde gelisen ve
degisen titketim pratikleri neredeyse ayni niteliktedir. Oyle ki salgin siirecinde
titketimin adeta simgesi haline gelen “makarna ve tuvalet kagidi”, ABD dahil
pek cok iilkede oldugu gibi Tirkiye’de de en ¢ok satin alinan iirtinler katego-
risinde liste basinda yer almigtir (Deloitte, 2020, Nielsen, 2020b; Puget, 2020;
Ugolini, 2020).

Sosyal mesafe uygulama ve uyarilart kapsaminda fiziksel temastan kacinan
tilketiciler biyiik olgiide e-perakendeye yonelmis ve o6zellikle ev-ici hizh tii-
ketim mallar1 (temel ihtiyaclar niteliginde) kategorilerinde giiclii biiytimeler
yaratmistir. Ancak bu yansimanin birey diizeyindeki ayrismalari da ayrica in-
celenmelidir. Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) tarafindan yapilan Hanehalki
Bilisim Teknolojileri Kullanim Arastirmalarina gore internete erisim bir sorun
olmaktan buyiik 6lgiide ¢ctkmis olmakla birlikte bireyler arasi dijital ugurumun
sosyo-demografik orijinlerinde hala devam ettigini sdylemek miimkindiir.
Nitekim egitim seviyesi, caliyma durumu (igsizlik), cinsiyet (kadmlarin dijital
yeterliliklerinin gorece daha zayif olmast), yas ve bedensel engeller (yashlar
ve engellilerin teknik yetersizlikleri ve bunlardan elde edilecek olan ekono-
mik, kiiltiirel, sosyal ve kisisel faydalardan yeteri kadar yararlanamamalar)
gibi toplumsal esitsizlikler ve dislanmighklar bu ucurumu katlayabilmekte
(Tagdemir ve Findik, 2017) ve bu da zayif dijital okuryazarligi beraberinde
getirebilmektedir. Bu sosyo-demografik gostergelerin yarattigi dezavantajlar
kaginilmaz olarak salgin siirecinde dijital titketime de yansimigtir. Dijitale hali-
hazirda uyum saglamis olan gencler icin bunu tiiketim pratiklerine yansitmak
da bir sorun yaratmamuis, dijital entegrasyonu gorece daha zayif olan yagh nii-
fus, sinirlt dijital yetkinligini giindelik hayatini kolaylastirici tiiketim pratikle-
rine yansitmada zayif kalmistir (Nunan ve Di Domenico, 2019).
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Dijital okuryazarligin gruplar arasinda tiiketim mecras1 diizeyinde tartigilabi-
lecek bu esitsizligi bir yana, medya titketiminin 6zellikle salgin siirecinde yo-
gunlastigr Tirkiye'de (Deloitte, 2020), takip sikligt ve medya segimi itibariyle
bu tiiketim pratiginin onu diger iilkelerden ayirdigi ifade edilmigtir. Diinya
genelinde %75 olan haber takip orani Turkiye'de %94 iken en ¢ok kullanilan
kaynaklar diinya genelinde TV haberleri, sosyal medya ve arama motorlar
iken Tirkiye’de TV, sosyal medya ve Saglik Bakani resmi sosyal medya hesap-
lar1 ve Saglik Bakanligi web sitesidir (Nielsen, 2020a)*. Alanda degerin birlikte
yaratilmasi (co-creation of value) olarak kavramsallagtirilan (Vargo ve Lusch,
2004), faydanin yaratim siirecine tiiketicilerin de dahil oldugu duruma tipik
bir 6rnek tegkil edecek olan bireyin ihtiyaglarini kendi imkanlariyla kendisinin
gidermesi noktasinda tilkemiz vatandaslarmin pratiklerinin diger tilke vatan-
daglarindan ayrildig1 goriilnmektedir. Ozellikle sosyal etkilesimin yiiksek oldu-
gu berber, kuafor, restoran, kafe gibi hizmet isletmelerinin kapanmasiyla bu-
ralarda giderilen ihtiyaglarini bireyler kendileri gidermek durumunda kalmig
ve iiriin taleplerini bityiik 6lgiide bu kategoriye kaydirmiglardir. Ote yandan
salgin stirecinde risk algis1 son derece artan tiiketici, ekmek gibi temel gida
trtniini dahi kendisi yapar hale gelmis ve bu ihtiyacin1 giderecegi cihazlara
olan talebi hayli artmugtir.

Yeni normal donem éngoriileri ve uygulamaya yonelik ¢ikarimlar

Gerek dogal, gerek siyasi ve gerekse de ekonomik krizleri ¢okca tecriibe etmis
bir tilkenin bireyleri ve kurumlari olarak kriz yénetimi konusunda oldukca yet-
kin oldugumuzu ifade etmek yanhs olmaz. Ancak Diinya Saglik Orgiitii (DSO)
tarafindan pandemi olarak ilan edilen COVID-19 ya da tilkemizde yaygin
olarak kullanilan adiyla Koronaviriis benzeri bir salgimin son yiizyil igerisinde
yasanmami§ olmast nedeniyle daha 6ncekilere benzemeyen bir kriz ortamina
girilmistir. Insanlar bir yandan kendilerinin ve sevdiklerinin saghgi icin endi-
se ederken diger yandan ekonomik yavaslama sonucu issiz kalma ile birlikte
dogabilecek ekonomik zorluklar: da diigiinmek zorunda kalmaktadir. Ayrica
Lancet raporuna (2020) gére, COVID-19 salgini diger salginlardan farkl: ola-
rak toplumu hem psikolojik hem de fiziksel olarak etkilemistir. Dogal olarak
belirsizlikler insanlarm titketim davraniglarini ve harcamalarin1 6nemli 6lgii-
de farklilastirmistir. Sosyo-Ekonomik Statii (A-B) olarak etkilenmeyecek du-
rumda olan bireyler dahi sosyal ve geleneksel medyada siirekli salgina iligkin
igeriklerin yer aliyor olmasi nedeniyle titketim aliskanliklarini degistirmis ve
temel ihtiyaclara iligkin iirtinleri stoklama davranigi sergilemislerdir. Insan-
larin bilgi kaynagi olarak sosyal medyaya yonelmesi ve bu ortamda yer alan
bilgilerin/soylentilerin hizla yayilmasi toplumda psikolojik stres, depresyon,
anksiyete, can sikintisi, uykusuzluk, 6fke ve benzeri duygu durumlarinin or-
taya ¢ikmasina neden olmaktadir (Vibha vd., 2020). Ttketicilerin kriz sonra-
sindaki dénemlerde en azindan kisa ve orta vadede 6ncesine gore daha farkli
davranmalar1 olagandir. Asinin ve tedavi yontemlerinin bulunup insanlarin
¢ogunlugunun bunlardan yararlandigt uzun vadede ise degisen tiiketici davra-
niglarinin yansimalarinin bir kisminm kalict hale gelmesi beklenmelidir.

! GlobalWebIndex’in ABD ve Ingiherc’de yurattigi Nisan 2020 Korona Arastirmalari-Medya Tiiketimi arastirmasi da benzer

medya titketim pratiklerine ve jenerasyonlar arast ayrismaya dikkat gekmektedir
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COVID-19 salgini neden oldugu saglik sorunlarinin yani sira kiiresel ekonomi
icerisinde yer alan kiigiik-orta-biiytik tiim isletmelerin ve kurumlarin is stireg-
lerini ve tabii ki insanlarin/tiiketicilerin hayatlarmi derinden degistirmistir.
Gegmiste normal hayatimizin igerisinde olmayan bir¢ok seyin “yeni normal”
yasamin parcasl oldugu ya da olacagt bir donemden ge¢mekteyiz. Dolayisiyla
degisen tiiketicileri ve davranislarini anlayabilmek i¢in insanlarin gergekleri-
nin sekillenmesinde rol oynayan algilara dayanan iki faktér olan belirsizlik
ortami1 ve gelecege yonelik risk kavramlarini anlamak gerekmektedir. Bu min-
valde Zhou vd. tarafindan (2016) Kus Gribine yonelik olarak yapilan ¢alisma
salgin donemlerinde tiketicilerin algiladiklart risk, korku ve giivensizligin
davraniglarini etkiledigini gostermektedir. Bu etkilenme ile birlikte tiiketici
harcamalarinda 6nemli diizeyde diisiis yontiinde degisimler meydana gelmek-
tedir (Jung vd., 2016). Turkiye Ekonomi Politikalar1 Arastirma Vakfi (TEPAV)
tarafindan yaymmlanan COVID-19’un Tiketici Harcamalarina Etkisi ¢alisma-
sinda yer alan banka kart1 ve kredi kart1 harcama tutarlar verileri, salgmn sii-
recinde iilkemizdeki tiiketici harcamalarinin belirgin bir bicimde azaldigini
gostermektedir (Dundar, 2020).

Salginin ortaya ¢ikardigi ve arastirmacilara bir takim g¢ikarimlar yapma fir-
sat1 veren makroekonomik gostergeler de 6nemli degisimler gecirmektedir.
Bu durumdan tilkelerin gayrisafi milli hasilalar1 etkilenmekte ve tiiketicilerin
biiyiik bir kisminin gelirinde azalmalar goriilmektedir. Carlsson-Szlezak vd.
(2020) gayri safi milli hasilanin bu tir kirilmalardan V-U-L sekli olmak tizere
ii¢ sekilde etkilendigini sdylemektedir.

V-Sekli U-Sekli L-Sekli

Bu senaryo klasik ekonomi-
deki soklar: tanimlamaktadir.
Buna gore; tretim yer degis-
tirmekte fakat biiytime ni%m
yetinde artis gostermektedir.
Bu senaryoda, yillik biiytime

Sok kalici oluyor ve biiyiime
devam ederken bazi kalict
tretim kayiplari yaganiyor

Bu seklin olusabilmesi icin so-
kun kalict hasar yapmasi, yani
ekonominin arz tarafinda (is-
glcil, sermaye olusumu, ve-
rimlilik vb.) bir kiritlma olmasi
gerekmektedir.

oranlart soku tamamen biti-
rebilir.

Makroekonomik agidan gayri safi milli hasilanin tekrar eski haline dénecegi
beklentisiyle birlikte yine de yeni bir ekonomik gergeklik ile kars: karsiya kali-
nabilir. Butin diinyada ekonomiler daralmaya gitmektedir. Ekonomik daral-
ma, i kayiplar1 gibi etkenler tiikketim harcamalarindaki azalmay1 da berabe-
rinde getirmektedir (Andersen vd., 2020; Baker vd., 2020; Coibion vd., 2020).
Bu nedenle isletmeler yeni normal dénemde tiiketicilerin ihtiyag ve isteklerini
dogru bir sekilde degerlendirmelidir. Daha 6nceki salginlarmn (SARS, H,N,
Hong Kong gribi, 1958 H,N, Asya gribi ve 1918 Ispanyol gribi) gayri safi mil-
li hasila tizerindeki etkilerine baktigimizda genellikle V sekli goriilmektedir
(Carlsson-Szlezak vd., 2020). Makroekonomik agidan Koronaviriis krizi sonra-
s1 bir yenilenmeye gidecegimiz disiintldigiinde, davranigsal agidan tiketim
harcamalarinda ve pratiklerinde bir degisim olup olmayacagi sorgulanmakta-
dir.
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Koronaviris krizi 6ncesinde bile dijitallesme, online satis ve buna baglh ola-
rak elektronik édemeler giderek artis gostermistir (Xu vd., 2019). Virisiin
bulasict etkisinden korunmak amaciyla tiiketiciler ¢evrimigi alisverise buna
bagl olarak e-perakendeye yonelmis ve hijyen kaygilariyla birlikte temassiz
o6deme, mobil 6deme gibi segeneklerle hizli bir sekilde tanigmaya baglamistir.
Bu tanigma, yeni normal donemde tiiketicilerin bu 6deme yontemlerini 6n-
ceki déneme kiyasla daha ¢ok kullanabilecegini diisiindiirmektedir. Ayrica,
titkketiciler Koronaviriistin etkisiyle birlikte yeni tirde aligveris secenekleriyle
karsilagmaya baglamaktadirlar. Internet teknolojisinin de gelisimiyle birlikte
gevrimigi aligverigin hizli ilerleyisi (Celik ve Yilmaz, 2011) tiiketicileri gida
aligverislerini bile internet tizerinden yapmaya yoneltmistir. Sokaga ¢ikma
kisitlamalariyla birlikte tiiketicilerin spor aktivitelerini evden gercgeklestir-
mesiyle sanal antrendr, sanal fitness siniflar1 gibi yeniliklerin hayatlarinda
yer bulmasi beklenmekte ve hatta bu tiirdeki tiiketimin misteri sadakatinin
saglanip saglanmayacag@i arastirilmaktadir (Baena-Arroyo vd., 2020). Bunun-
la birlikte yine eglence, sinema, miizik sektoriindeki farkliliklar da g6zlem-
lenmis, tiiketiciler evde ¢evrimigi sinema, tiyatro, konser aktiviteleri ile bu-
lusmuslardir. Yine yeni normal dénemde bu tiir tiketim aligkanliklarinin yer
almasi da gozlemlenebilecektir.

“Yeni Normal”in tiiketici davranislarma kisa, orta ve uzun vadeli yansimala-
r1 olacaktir. Salgimin sosyal hayata kisa-orta vadede izolasyon ve sosyal/saglik
mesafesi kavramlarini soktugu bir vakiadir. Bu baglamda kugkusuz salgin bi-
reylerin pratiklerini bityiik 6lgiide etkilemistir. Bu etkinin titketim boyutunun
incelendigi bu ¢alismada siire¢ dahilinde sinirli kapsamda gerceklestirilen tii-
ketici arastirmalari referans almarak durum degerlendirmesi yapilmis ve bir-
takim projeksiyonlar sunulmustur. Salginla ilgili olarak tiiketim ve tiiketiciyi
etkileyen kararlar tiiketicilerin bizzat kendileri, isletmeler ve kanun koyucular
olmak tizere ti¢ temel birim tarafindan alindigindan bu béliimde yapilacak
olan degerlendirmeler tiiketiciler, isletmeler ve kanun koyucular perspektifin-
den 6zetlenmeye caligitlmistir.

Salginin seyri incelendiginde tiiketim pratiklerine yansimasinin salginin yayil-
ma hizina gore farklilik gosterdigi daha 6nce ifade edilmisti. Bilim otoritele-
rince salginin tam anlamiyla son bulmasi birkag yilla ifade edilirken bu siirecin
kisalmasi, viriisiin mutasyon gecirme ihtimali bir yana, ancak asmin bulunmasi
ile mtimkiin gériinmektedir. Bu kosullar dahilinde ilk 6ngériilen durum birey-
lerin COVID-19 ile yasamay1 6grenmesi ve bu siireci yonetmesi gerektigidir.
Salginda yeni normal konusulurken, esasinda salginin baglangiciyla bireylerin
yasam tarzlari ve giindelik pratikleri biiytik 6lgiide degistigi icin normalin de
zaten farklilastigini, yeni normal ile ifade edilen dénemde belki de salgini ig-
sellestirme siirecinin sonrasini tartismak daha yerinde olacaktir. Bu bakimdan
salgin sonrasi zaman dilimini kisa ve orta vade olarak degerlendirip, tiiketim
pratiklerine iligkin projeksiyonlar1 bu baglamda yapmak uygun olacaktir. S6z
konusu kisa ve orta vadedeki projeksiyonlar asagida siralanmigtir.
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Salguun yayimaran yavasladigr, kademeli olarak eski normale doniilmeye baslanma-
simdan ason bulunmasima kadar gegen siire (kisa vade):

Bireyde tiiketim davranigi bityiik olgiide 6grenme ile sekillenmektedir. Salgin
stirecinde 6grenilen titketim davraniglariin ne kadar kalici oldugunu kestir-
mek gii¢ olmakla birlikte bireyin kisa ve orta vadede salgin kosullarinda dav-
ranacagi ve buna gore titketim davranisi sergilemesi beklenmektedir. Nitekim
belli bir olayin gergeklesmesiyle ilgili belirsizlik algisi, bireyin algiladigt psi-
kolojik mesafenin bir boyutudur (Liberman ve Trope, 2008) ve olayin gercek-
lesmesiyle ilgili stire uzadikg¢a ger¢eklesme ihtimalini daha zayif bulacag: i¢in
gerektirdigi sekilde davranma egilimi de sergilemeyecektir. Buradan hareket-
le, bireylerin tiikketim egilimlerinin salgin baslangiciyla goriilen farklilasma
seyrinde devam etmeyecegi 6ngorilmektedir. Salgin stirecinde artan sekilde
fizyolojik ihtiyaclarina yonelen bireyin siire¢ uzadik¢a baglamdan kopmasi ve
eski normal tiiketim pratiklerine dénmesi kuvvetle muhtemeldir (6rnegin bir
yildan kisa stirede kisitladigr liiks tiiketime yonelebilecektir). Bu doniis siiphe-
siz kisitlamalarin yol actig1 yapisal engellerin ortadan kalkmasi ile de iligkili
olacaktir. Bir yandan kapali olan aligveris merkezlerinin, restoranlarin ve kafe-
lerin acilmasi diger yandan sokaga ¢ikma kisitlamalarina son verilmesi ile bir-
likte insanlarin hizla ve 6zlemle eski alisgkanliklarmma dénmeleri muhtemeldir.

Ongdriilen takvimde agmm bulunmamasi halinde viriise karsi tam bagisikhgm kaza-
nmilmasiman ongorildiigi siire olan 12-36 ay aras siirede (orta vade):

Kisa vadede goriilen psikolojik mesafe etkisinin orta vadede goriilme olasiligi-
nin ¢ok daha fazla olmasi beklenmektedir. Bu durum siklikla sigara icme me-
taforuyla aciklanmaktadir. Buna gore bireyler, uzak gelecekteki riskleri gorece
daha zayif bulmakta ve davranigin pSlkOlOJlk olarak daha yakln bulduklari y6n-
lerine odaklanmaktadirlar. Ornegln sigara kullanan biri i¢in daha soyut bir
bedel olan akciger kanseri olma olasiligi, uzak gelecegin ger¢eklesme ihtimali
zayif algilanan temsili iken daha somut bir fayda olan nikotin arzusunu tatmin
etmekle yasanan haz ise simdi'nin faydasi olarak 6ncelenmektedir. Tam tersi
bakis agisiyla agiklanacak olursa, nikotinden feragat etme somut bedeline gore
sigara icmeyerek uzun vadede ¢ok saglikli bir birey olunacagina dair soyut fay-
da beklentisi zayif davranissal etkiye sahiptir (Zwickle ve Wilson, 2013; Singh
vd., 2017). Dolayisiyla orta ve 6zellikle uzun vadede daha soyut algiladig viriis
etkisinde birey, satin alma kararlarinda bunlarin etkisinde daha az kalacak ve
eski rutinine donecektir. Faydac tiiketimin agirlikli etkisi buiytik 6lgtide azala-
cak ve haza tiiketim motivasyonunun etkisi de yeniden kendisini gostermeye
baslayacaktir.

Peki, bu 6ngoriilerle ifade edilmeye calisilan sey nedir? Salgm baslangiciyla
titketimde panik havasinin dagilmasiyla birlikte biiyiik 6lgtide fizyolojik ihti-
yaglarin giderilmesine yoneltilen tiiketim siireg icerisinde bog zaman aktivitesi
ve hobilere yoneltilmigtir. Kademeli olarak normal hayata “yeni normal” for-
munda gegilecek olan gelecekteki birkag ayda éncelikli (primer) fizyolojik ihti-
yaglara yonelik tirtin tiiketiminin biiyiik 6l¢tide eski normal seyrine ge¢mesi ve
olagantstii kosullarda ikincil (sekonder) nitelikteki begenmeli ve 6zellikli tirtin
kategorisinde ise artan seyirde devam etmesi beklenmektir. Ancak bireylerin
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kayg1 diizeyinde belli bir siire azalma beklenmediginden etkilesim gerektiren
hizmet titketiminde nispeten yavas bir seyir beklenmektedir.

Buna gore salgin baslangicinda sosyal tabaka ve statiiden bagimsiz tiiketiciler
fizyolojik ihtiyaglarin giderilmesi noktasinda bulugmustur.

Sekil 3. Kiiresel salgin baglangicinda tirtin titkketim agirhig

8 q Faydaa tiiketim
Haza tiiketim iiriinleri tiriinler

Otomobil
Spor (kisisel) Slik
Spor (eglence) Bankacilik
Otel - konaklamga Ulasim
Egitim

Sekil 4. Salgin-yeni normal (kisa vade) riin titketim agirhigi

Haza tiiketim tirtinleri Faydac tiikketim
iirtinleri

Kisisel bakim ve koruma

Eglence g;‘a{\el.)resloraﬂ. Temel gida

Saghk
Bankacilik

Ulagim

Eglence & kiiltiir (sinema,
tiyatro)

Otel - konaklama

Egium
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Yukaridaki sekillerde temsili tirtinlerle 6rneklendirilen tiiketim egilimleri or-
talama tiiketici icin verilmis olup kisa vade seyrinde ve orta vadede titketimde
sinif ayriminin ve tabakalasmanin yeniden 6ngoriilmesi beklenmektedir. Buna
gore, Tirkiye’deki Sosyo-Ekonomik Statii (SES) Gruplar: arasinda en yiiksek
ilk iki tabakay: temsil eden A ve B SES gruplarinda faydac tiriinlerin gorece
6nemi azalacak ve liiks titketme egilimleri ise artacaktir.’ C1 grubu titketimin
denge unsuru olarak begenmeli ve liiks tirtin tiiketiminde dengeyi bulurken,
diger ti¢ SES grubu da eski normaline dénecek ve faydac tiikketim lehinde tii-
ketim egilimi sergilemeye devam edecektir. Ayrica, tiiketicilerin salgin 6ncesi
artinlere atfettikleri deger degisiklik gosterebilmektedir. Salgin sonrasi tiike-
ticilerin temizlik, hijyen, sosyal mesafe i¢in uygunluk gibi kriterlere de dikkat
edebilecegi diisiiniilmelidir. Isletmeler tiiketicilerle ilgili degerlendirmeleri-
ni yaparken bu ekonomik kirilmanin sonuglarinin farkli sosyoekonomik statii
gruplarinda farkli sonuglara yol acacagii da goéz ontine alarak, titketim ve
harcama pratiklerindeki olas1 degisimleri dikkatlice izlemelidirler. Buna gore;
salgin sonrasi farkli sosyoekonomik statii gruplarinda Tablo 1'de gosterilen
olast degisiklikler gozlemlenebilir.

Tablo 1. Yeni Normal Dénemde Ses Gruplarina Gore Tiiketim Pratiklerindeki Olasi Degisiklikler

Yiiksek Salgn stiresince buiytik bir gelir kaybr yasamadiklar: diisiintilebilir. Bu ne-
Sosyoekonomik denle titketim pratiklerinde biiyiik bir farklihik gozlenmeyecektir. Ancak,
Statii (A - B) salgin sirasinda gesitli kiltiirel aktivitelerden uzak kalmalari, normalles-

menin ardindan yiiksek sosyoekonomik statiideki bireyleri eglence, kiiltiir,
sinema sektoriine ilgilerini arttrabilir. Ayrica, evde kalma siirecinin ardin-
dan bu grupta liiks tiiketim artis1 gozlemlenebilir. Otel-konaklama harca-
malar1 agisindan kalabalik liiks oteller yerine, sosyal mesafenin korundugu
alternatifleri degerlendirecekleri dustiniilebilir.

Orta Bu grubun biytik bir bolumiiniin salgin sirasinda gelir kaybma ugradigi
Sosyoekonomik bilinmektedir (Bostan vd., 2020). Bu gruptaki bireyler salgmin etkin ol-
Statii (C1 - C2) dugu siire¢ boyunca temel ihtiyaclarini karsilamaya yonelmiglerdir. Salgim

sonrasinda ekonomik diizelmeyle birlikte tiiketim pratiklerinde farkliliklar
go6zlemlenebilir. Bu gruptaki tiiketiciler igin hangi tirtinlerin temel ihtiyag,
hangi tirtinlerin liks tiiketim olacag algist degisiklik gosterebilir.

Diisiik Bu gruptaki bireyler de bir 6l¢iide is kayiplari ile birlikte gelirlerinde azalma
Sosyoekonomik yasamiglardir. Ancak yardimlarla birlikte gelir kaybinin ¢ok biiyiik oranda
Statii (D - E) oldugu dustiniilmemektedir. Bu grubun tiiketim pratiklerinde biiyiik bir

degisiklik gozlemlenmeyecegi sdylenebilir. Tiiketim harcamalarinin bitytik
bir boliimiintin temel ihtiyaclarinin karsilanmast i¢in ayrildigin diisiintir-
sek duistik sosyoekonomik statiideki bireylerin yeni normal donemde en
az farklilik yagayacak fakat gelirlerinde stirekli akigin aksamasi ile biiyiik
etkileri olan sonuglarla kargilagmas1 muhtemel grup oldugu séylenebilir.

Tiiketici perspektifinde 6ngorilen bir diger davranis ise salgini kendisi ya da
yakin ¢evresinde deneyimleyenler ve deneyimlemeyenler arasindaki olasi fark-
liliktir. Dolayisiyla salgini bizzat ya da yakin ¢evresinde deneyimleyen bireyin
gerek sosyal ortamlarinda gerekse tiiketim davranislarindaki kontrollii tavrini
strdiirmesi beklenmektedir.

Bu noktaya kadar tiiketiciler perspektifinden degerlendirmeler sunulmustur. An-
cak, kuskusuz bu siirecin uletmeler perspektifinden de ele alinmasi gerekmek-

Turkiye’de yapilan son aragtirmaya gore A, B, C1, C2, D ve E olmak tizere 6 Sosyo-Ekonomik Statii (SES) Grubu bulunmak-
tadur. https://tuad.org.tr/upload/dosyalar/SES_Projesi.pdf
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tedir. Surecten en cok etkilenen igletmeler hizmet isletmeleri iken 6zellikle
sosyal etkilesimin en yiiksek oldugu otel-konaklama, kafe, restoran gibi yiye-
cek-igecek isletmeleri, giizellik ve bakim isletmeleri, sinema, tiyatro gibi kiil-
tiirel etkinlik sunan igletmeler en ¢ok etkilenen arasinda yer almiglardir. Ti-
keticiler konaklama ve seyahat ihtiyaclarindan feragat etme ya da erteleme
yolunu secebilmisken kigisel bakimlarini kendileri tistlenerek kuafér ve bakim
hizmetlerini ikame edebilmiglerdir. Evde gecirilen zamani artmasiyla sadece
fizyolojik ihtiyaclar degil alternatif bog zaman aktivitelerine yonelik ihtiyacla-
rin giderilmesinde de fiziksel temasi minimize etme noktasinda satin alimda
dijital kanallar tercih edilmis ve edilmektedir. Mevcutta dijital altyapist bulu-
nan igletmeler igin bu bir firsat iken buna hazir olmayan isletmeler igin kriz
ortami yaratmigtir. Dolayisiyla krizin igletmeler icin temel 6gretisi sati ve da-
giim kanallarini dijitale entegre edip omnichannel® olarak ifade edilen ¢oklu
dagitim kanalia entegre olmalar1 yoniinde olacaktir.

Isletmelerin {izerinde durmasi gereken bir diger nokta da tiiketicilerin siir-
durtlebilir ve giivenli tiiketime yonelik egilimlerinin artacak olmasidir (Ki-
sin, 2020b). Isletmelere diigen bu egilimlere kargilik veren degerler yaratmak
olmalidir. Buna gore ¢oklu dagitim kanallariin pazardaki triin ve hizmet
saglayicilar i¢in dogru bir strateji olacagi, stoklama davranisinin ve e-ticaretin
artan bir sekilde devam edecegi ve tiiketici nezdinde fiyatin hala 6énemli bir
satin alma karar siireci elemani olarak kalmasiyla birlikte tiiketicilerin disiik
fiyattan ziyade giivenlik, saglik, kalite, ulasilabilirlik gibi hususlart daha ¢ok
onemseyecekleri goz 6niinde bulundurulmalidir.

Solomon (2020) salgin sonrasi yeni normalde meditasyon/farkindalik/saglhk,
oyun ve e-spor, bahce ve ev tasarimi malzemeleri, ¢evrimigi egitim, abonelik
odakli streaming kanallari, ¢evrimici kiltirel etkinlikler (miize, tiyatro, kon-
ser vb.), teletip, otonom araglar, kisisel aplikasyonlar gibi tirtin ve hizmetlere
yonelik ¢oziimler sunan isletmelerin basar: saglayacagini 6ngérmektedir. Bu-
nunla birlikte topluluk bilinci ve kimligi vadeden ve ayni zamanda ¢aligan sag-
higimi gozeten sosyal sorumlu markalarin siirecin kazanani olacagin da ifade
etmistir.

Rees (2020) ise maske, dezenfektan ve bagigiklik giiclendirici énleyici saglik ve
destek iirtinlerine olan talebin artarak devam edecegini, evden caligma dolay:-
styla mekan algisi degisen tiiketicilere artirilmis gerceklikle evden uzaklasma
deneyimi sunan ¢oztimlerin deger vaad edecegini, tiiketicilerin atigtirmalik-
lardan ziyade biitce dostu temel gida ve hazir yiyeceklere yonelecegini 6ngor-
mektedir. Bununla birlikte perakendecilerin de kapasite ve hizmet artirimi-
na gitmesini éngoérmektedir ki Amazon’un salgin déneminde dagitim agina
100.000 yeni konum eklemis olmasi da bu 6ngoriiyii destekler niteliktedir.

Son tahlilde pazardaki aktorler agisindan tiriin tek bagina bir “deger” olmak-
tan giderek uzaklagarak, Vargo ve Lusch'un (2011) hizmet baskin mantigini

6 Biitiin dagitim ve iletisim kanallarmn fiziki magaza ve ¢evrimi¢i magazalarla entegre ve kesintisiz bir sekilde kullanilarak

yiiksek miisteri deneyimi sunulmasina yonelik pazarlama ¢abast.
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destekler sekilde hizmetlere sarmalanmig topyektn bir deneyim olarak de-
gerlendirecektir. Zira temassiz 6deme ve teslimat gibi iyi uygulama 6rnekleri
titketicilerin yeni hizmet ve sistemler gelistirmeye yardimc olan bilgi ve geri
beslemeleriyle mimkiin olmaktadir. Bu durumun da ilerleyen siiregte tiiketi-
cilerin degerin yalnizca tiiketici degil, ayn1 zamanda ortaklaga tireticisi (Gum-
messon, 2004) olduklar1 ger¢egini daha da giiclendirmesi beklenmektedir.

Son olarak tecriibe ettigimiz salgm krizinin kanun koyucular perspektifinden de
ele alinmasinda fayda vardir. Kanun koyucular da kugkusuz daha 6nce tecrii-
be edilmeyen salgin krizinde titketim ve tiiketiciyi etkileyen kararlar almis ve
almaya devam edecektir. Ozellikle yasal diizenlemelerle titketimi diizenleyen
kanun koyuculardan sonrasi i¢in beklenen siireci ve tiiketimi rahatlatmas yo-
niindedir.

Sokaga ¢ikma sinirlandirmalarinda 6zellikle 65 yas tsti yagh kesimin tiiketim
streci kamu gorevlileri araciligiyla rahatlatilmaya g¢alisilmig olsa da bu kesim
i¢in en bityiik tehdit kuskusuz dijitale olan yabanciliklaridir. Ote yandan yag
alma ve yashlik olgusu sadece biyolojik baglamda yorumlanmamali, psikolo-
jik, sosyal ve baglama bagli yas olgusu da dikkate alinmalidir (Moschis, 2012).
Oyle ki bireyin dijitale entegre olmasinda gérme, igitme gibi yas ile birlikte ge-
len birtakim fizyolojik engelleri ka¢iilmazdir. Yas ile birlikte sosyal perspektif
de degismekte, go¢ gibi olgular yashlarin fiziksel cevrelerini de etkilediginden
savunmasizliklarini artirabilmektedir. Kanun koyucular bu baglamda;
Biyolojik yas bakimindan; farkli yas gruplarim dijital gereksinimlerini kate-
gorize etmeli, biyolojik yag gruplar arasindaki dijital boliinmeleri ortaya koy-
mali,

Psikolojik yas bakimindan; dijital béliinmenin ve teknoloji kabul oran-
larinin psikolojik referanslarini ortaya koymali, yaslh tiiketicilerin di-
jital kanallar ve bunlara erisimde diglanmadiklarmi garanti etmeli,
biligsel ihtiyaglarini dijitale erisim ve kullanim agisindan temin etmeli,

Sosyal perspektif bakimindan; sadece kronolojik yas temelli olmayan
sosyal politikalar1 yuriirliige koymali (yashlikta refah agisindan ayrimei
olabilir), servis saglayicilar ve arkadaslar ve aile tiyeleri gibi sosyal ¢ev-
releri ile baglantiyr artirmak igin ¢evrimigi iletisimi kolaylastiran poli-
tikalar1 desteklemeli, yash tiketicilerin djjital kanallardan ayrimciliga
maruz kalmalarinin/diglanmalarmin 6nlenmesi ve erisiminin siirdi-
rillmesini saglamall,

Cevreye baglh kosullart disiinerek temel hizmetlerin sunulmasi igin
hangi yazilim ve donanim platformlarinin gerekli oldugunu géz 6niin-
de bulundurmak, yash tiiketicilerin dijital kanallardan ayrimciliga
maruz kalmalarinin/diglanmalarmin 6nlenmesi ve erigsiminin sirdi-
ritlmesi, hizmetlerin dijitallesmesi s6z konusu oldugunda dijital olma-
yan segeneklerin tutulmasi/dijital segeneklerle birlestirilmesi gerektigi
durumlar g6z 6niinde bulundurulmalidir (Nunan ve Di Domenico,

2019).
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Kanun koyucularm dikkate almasi gereken bir diger 6nemli husus da tiiketi-
ciler gibi isletmelerin de dijitale entegrasyonunu saglarken kullanic1 giivenligi
hususunda gerekli altyapi ve yasal diizenlemeleri tesis etmesidir. Ayrica, sosyal
etkilesime dayali deger yaratimimdan dolay1 hizmet igletmeleri daha ciddi teh-
dit altinda olacagidan kriz yonetimi yonli sektore 6zel diizenlemeler gelisti-
rilmelidir.

Sonuc

Bugiin COVID-19’a kars1 hentiz bir as1 bulunamadigi icin, hastalik halen in-
sanlarm yagamina bir tehdit olarak goriilmektedir. Bu nedenle, kisa vadede
hikiimetler sosyal mesafe ve karantina 6nlemleri ile birlikte tiniversitelerin,
okullarin, baz1 hizmet igletmelerinin kapatilmasina devam etmekte, gerekti-
ginde sehirleraras: seyahati kisitlamaktadirlar. Bu durum, diinyay1 saran bii-
yiik bir felaketin ne kadar gercek oldugunu bize gostermektedir. Bu da top-
lumun ve tiiketicilerin yasamlarinda yikici sonuglara yol agarak, tiiketicilerin
kendilerini tanimlamak i¢in 6nemli buldugu tiiketim pratigini degistirebil-
mekte ve felaket sonrasi yeni tutumlara yol agabilmektedir. S6z konusu de-
gisiklik ve yeniliklerin tiiketim pratikleri temelinde anlasilmast hem tiiketici
ve igletmeler gibi pazar aktorleri icin de hem de kanun koyucu ve uygulayici
konumundaki otoriteler i¢in 6nemli ve gereklidir. Boylesi bir kavrama ile yeni
normali anlamak kolaylasacaktir. Bu caligma ile yeni normaldeki tiiketim ve
harcama pratikleri tiiketici, igletme ve kanun koyuculara yonelik ¢ikarimlarda
bulunma amaciyla pazarlama disiplini perspektifinden yorumlanmistir. Buna
gore tiiketiciler ihtiyaglar: baglaminda temel ve temel olmayan ayrimi yaparak
salgin stirecinde tiiketim pratiklerini doniistiireceklerdir. Salgin 6ncesi temel
ve gerekli olan baz titketim pratikleri liikks ve éncesinde gereksiz goriilen bazi
pratikler temel davraniga evirilebilecektir. Bu da tiiketimin ve tiiketicinin be-
lirli bir alisma siireci gegirdikten sonra 6nemli bir adaptasyon gelistirdigini
ortaya koymaktadir. Bunun yaninda tiiketiciler farkli sosyo-ekonomik statiileri
geregi farkli davranig ve tutumlar gelistirebilecektir. Nitekim salgmin ortaya
¢ikardigt yeni tiiketim pratikleri sosyo-ekonomik statii gruplari arasinda farkl
bir sekilde seyretmektedir. Son olarak salginin isletme ve sektor tizerinden
etkilerinin de goriinir oldugu vurgulanmaktadir. Bu etkilerin doniistiiriicii
giicii soz konusu degisiklerin bazilarinin kalici olabilecegini gostermektedir.
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