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ON sOz

2021 yili Subat ayinda ¢alismalarina basladigimiz kitabimizi 2022 yili bitme-
den basima veriyor olmanin mutlulugunu ve tath yorgunlugunu yasiyoruz.
Kitap boliimii, makale yahut bildiri gibi cok sayida calismamiz olsa da editér-
liilk deneyimini ilk kez bu eserde yasamis olmamiz calismaya ayr1 bir anlam
ylklemistir.

Tiiketici tipolojilerinden farkli ¢alismalarda parc¢a parga bahsediliyor. Bizi bu
calismaya baslarken heyecanlandiran da bu parcalardan olusacak biitiiniin
literatiire saglayacagl katkiydi. Hem akademisyenler hem de uygulamacilar
icin keyifle okunacak ayni zamanda gilincel saha arastirmalarinin sonuglariyla
bilgiler sunacak bir kitab1 boliim yazarlarimizla birlikte ortaya c¢ikartmaya
calistik.

Kitabimizda ¢ok kiymetli akademisyenlerin bir o kadar kiymetli b6ltimleri yer
aliyor. Her birine verdikleri emek ve 6zveri icin tesekkiirii bir borg biliyoruz.
Boliim yazarlarimizdan biri ¢alisma fikrinin ilk ortaya atildig1 toplantilarda da
yer alan ve katkilariyla ¢ergevenin belirlenmesinde biiyiik emekleri olan Dr.
Ogr. Uyesi Selcuk Yasin YILDIZ’a ise ayrica tesekkiir ediyoruz. Her calisma-
mizda oldugu gibi bu calismamizda da yanimizda olan Hocamiz Prof. Dr. Rem-
zi ALTUNISIK a bizi destekledigi ve ylireklendirdigi icin miitesekkiriz.

Diger calismalarda oldugu gibi bu ¢alismaya yogunlastigimiz dénemde yine
gerektigi kadar vakit ayiramadigimiz ailelerimize bu dénemi telafi etmeye
calisacagimizin séziinii vererek tesekkiirlerimizi sunuyoruz. Ozellikle babala-
riyla oyun oynamak isteyen ¢ocuklarimiza “Biraz daha isim var. Bitirince s6z
seninle oynayacagim.” climlelerini séylemenin ¢ok zor oldugunu da belirtmek
istiyoruz.

Bu calismanin bir serinin baslangici olacagini diisiinerek serinin ikinci kitabi
icin ¢alismalara basladigimizi degerli okuyucularimiza bildirmek, okuyucula-
rimizdan gelecek 6nerilere de a¢ik oldugumuzu burada da belirtmek isteriz.

Keyifli okumalar dileklerimizle, saygilarimizi sunariz.
Editorler

Kiirsad Ozkaynar - Aykut Yilmaz - Tarik Yolcu
Ankara, Sakarya, Sivas
19.12.2022
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GIRIS

Remazi Altunisik*

Tiketim olgusu insan yasaminin vazgecilemez bir parcasidir. Tiiketimin ol-
madig1 herhangi bir yasam sekli, yonetim sistemi ve toplumsal yasam diisiinti-
lemez. Sosyal yasamin temel unsurlarindan biri olan kiiltiiriin sekillenmesinde
tiiketim rol oynamaktadir. Dolayisiyla tiiketim olgusu insanlik tarihi ile basla-
yan, zamana ve yasanilan sartlara bagh olarak sekil alan bir faktordiir. Baslan-
gicta tliikketimin amaci temel insan gereksinimlerinin karsilanmasi iken zaman
icinde geliserek ve degiserek temel ihtiyacglarin tatmininin dtesine gegmis,
daha st diizey ihtiyaclarin karsilanmasina evrilmis bulunmaktadir. Gliniimiiz
diinyasinda tiiketim sadece fonksiyonel faydalar saglama araci olmayip, haz
alma, statli, imaj yaratma, kimlik insasi ve gosteris gibi sosyal yani agir basan
insan ihtiyaclarinin karsilanmasini saglayan bir olgu haline gelmistir. Kisacasi
tiiketim eylemi, icinde bulunulan sartlara gore sekillenen ve nefes almak ka-
dar insan yasaminin ayrilmaz bir parcasi haline gelmistir.

Tiliketim olgusunu olusturan unsurlar, bulunulan cografya, doga sartlari, icin-
de bulunulan kiiltiir ve din ile tiiketim kaliplarina baglh olarak degismektedir.
Insanoglu tarih boyunca icinde yasadig1 sartlarin sunmus oldugu imkanlara
gore tiiketimi sekillendirirken giiniimiiz diinyasinda kapitalizmin dikte ettigi
materyalist bakis acis1 sayesinde tliketim yasamin ana amaci haline getirilmis
bulunmaktadir. Oziinde tiiketim insan yasaminin gereksinimlerini saglama
araci olmasi gerekirken modern diinyada tiiketim bir amag haline gelmis du-
rumdadir. Toplumsal statii ve deger yargilari nicin tiikettiginizden ziyade ne
kadar ¢ok tiikettiginiz ile ilgili olmaya baslamistir.

Glnlimiiz postmodern diinyasinda tiiketim, yasamin amacini belirleyen en
6nemli unsur haline gelmistir. Hayati anlamlandirmada ve toplumsal yasamda
yaratmak istedigimiz imajin olusturulmasinda tiiketim en sik ve en ¢ok basvu-
rulan olgudur. Bindigimiz araba, gezdigimiz yerler, eglendigimiz mekanlar,
ziyaret ettigimiz eglence ve yeme-icme mekanlari, tiiketilen gida iirtinleri ile
sahip oldugumuz her tiirlii Kisisel esyalar ve kullanmakta oldugumuz arag ve

1 Prof. Dr,, Sakarya Universitesi, isletme Fakiiltesi orcid.org/0000-0001-7934-1841 altunr@sakarya.edu.tr
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gerecler bizim kim oldugumuzu dis diinyaya ilan eden birer unsur haline gel-
mistir. Daha basit bir ifade ile tiiketim yasamimiza anlam yiikleme araci haline
gelmistir. Dolayisiyla da tiiketim olgusu modadan ayri diisiiniilemez bir hal
almaktadir. Bu da tiiketim olgusunu kisa siireler icerisinde kendini revize et-
me, yenileme ve giincelleme zorunlugu olan bir insan faaliyeti haline getir-
mektedir.

Yasamin amaci haline gelen tiiketim olgusu materyalist kiiltliriin etkisiyle nite-
likten c¢ikarak nicelik haline gelmeye baslamistir. Ne tiikettiginizden ziyade ne
kadar ¢ok tiikettiginiz veya sahip oldugunuz basarinin ve kazanmanin yolu
olarak degerlendirilmektedir. Hatta daha fazla tliketim daha fazla mutluluk
getirir diislincesi o kadar ileri gotiirtilmiistiir ki en ¢ok oyuncakla 6len kazanir
diisiincesinin hayat bulmasina imkan verilmistir. Ancak bu diislince yapisi
insanlar1 daha fazla tiiketebilmek adina daha fazla calismaya ve dolayisiyla da
yasamdaki diger faaliyetlere harcanmasi gereken zamandan fedakarlik yap-
maya zorlamistir. Bu ise mutluluktan ziyade sosyal iliskilerde zayiflama, sag-
likta bozulma, daha stresli glinliik yasama ve sonucunda da artan mutsuzluk
seklinde karsimiza ¢cikmaktadir. Baska bir ifade ile asir1 tiikketim mutluluktan
ziyade cesitli mutsuzluklarin kaynagi haline gelmis ve bircok toplumsal yeni
sorunun ortaya ¢ikmasina yol agmistir.

Asin tiiketimin yol a¢tig1 sorunlarin basinda gida olmak iizere diinyada treti-
len kaynaklarin mevcut popiilasyonu besleme konusunda yetersiz kalmasi
gelmektedir. Arastirmalara gore Diinya Limit Giinti olarak 2021 yili itibariyle 1
Agustos olarak belirlenmistir. Bunun anlami ise diinya iizerindeki dogal kay-
naklarin sagladig liretim, diinya niifusunu bir yil igerisinde ancak Agustos ay1
basina kadar besleyebilmektedir. Bunun o6tesi ise kaynagi bol olan bolgelerde-
ki kaynaklar1 kaynak tiiketimi ¢ok olan bolgelere transfer edilmesi ve gelecek
nesillerin tiiketmesi gereken kaynaklarin bugiinden tiiketilmesi veya onlarin
gelecekte ac¢ birakilmasi maalesef giintimiiz tiiketim anlayisinin iirettigi ¢6zim
olarak karsimiza cikmaktadir. Bunun yaninda asiri tiiketimin yol actif1 en
6nemli sorunlardan bir digeri ise dikkatsiz ve asir1 beslenmenin bir neticesi
olan obezite sorunudur. Diinya lizerine gelismis toplumlarda obezite bir sorun
iken baz1 bolgelerde aglik kaynakli 6liimler bir tezat olarak karsimiza ¢ikmak-
tadir.

Materyalistik tiiketim kiiltiiriiniin yaratmis oldugu sorunlarin ciddiyeti karsi-
sinda tiim diinyada gesitli ¢oziim onerileri 6ne siiriilmektedir. Bu baglamda
2000 y1li sonrasinda 6ne ¢ikan girisimler arasinda yesil tiiketim, sosyal sorum-
luluk ve siirdiiriilebilirlik kavramlar1 6ne ¢ikan diisiinceledir. Her ne kadar bu
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diislincelerde verilmeye calisilan mesaj kit diinya kaynaklarinin daha uzun
stire kullanilabilirliginin saglanmasi ve gelecek nesillere kaynak birakma dii-
stincesi ile farkli insan topluluklar1 arasindaki tiiketim baglamindaki esitsizlik-
lerin ortadan kaldirilmasi olarak ifade edilse de konunun ciddiyeti heniiz tam
olarak toplumlar tarafindan anlasilmis degildir. Bu baglamda son yillarin po-
piiler konusu siirdiirtilebilirlik olgusu hemen hemen her alanda vurgu yapilan
bir konu olmasina ragmen (strdiiriilebilir tiiketim, siirdiiriilebilir pazarlama,
surdiirilebilir rekabet, stirdiiriilebilir yonetim, vb.) gercekte siirdiiriilebilirlik-
ten kastedilen sey fedakarliktan ziyade mevcut durumun korunmasi diislince-
sinin agirhik kazandigr gézlenmektedir. Bunun en gilizel 6rneklerinden biri,
Ukrayna-Rusya savasi sebebiyle yasanmakta olan enerji krizi nedeniyle bazi
Avrupa iilkelerinin fosil yakitlara ve niikleer enerjiye geri ddnme kararlardir.
Cevrenin korunmasi diislincesi sartlar bozulunca sadece birer temenni veya
diistinceden ote gecememektedir.

Asir tiiketimin yaratmis oldugu diger bir husus ise tiiketimin saglamis oldugu
konfor alanlarinin artik mevcut sartlar altinda siirdiiriilebilir olmaktan ¢ikma-
s1 sebebiyle insanlarin yasadiklari psikolojik sorunlar ile saglik sorunlari top-
lum yapisinda bozulmalara yol actigindan bireyselligin 6ne ¢iktig1 ve toplum
olma ruhunun kayboldugu sadece bir tiiketim makinesi haline gelen insan
gruplarinin ortaya ¢ikmasi gelecek i¢in kaygi verici bir durum olarak deger-
lendirilmektedir.

Iste burada sayilan bir¢cok nedenden dolay: tiiketim olgusu sadece pazarlama-
nin degil, sosyolojinin, psikolojinin, ekonominin, antropolojinin, vb. diger aras-
tirma disiplinlerinin temel inceleme konularindan biri olmay1 siirdiirmektedir.
Zaman icinde tiiketim olgusuna yiiklenen anlam ile tiiketime konu olan unsur-
larin degisimi tiiketim olgusunda da hem form hem de icerik a¢ilarindan fark-
lilasmalara yol agmaktadir. Sosyal, ekonomik ve teknolojik gelismelere paralel
olarak tiiketim olgusunun toplamsal yasamdaki rolii ve degisen tiiketim kalip-
larinin stirekli olarak irdelenmesi ve incelenmesi gerekmektedir. Bu durum
pazarlama ve tiiketici davranislar1 yazininda kendini agik¢a gostermektedir.
Bu baglamda yazinda yer alan bazi geleneksel tiiketim sekilleri ile son yillarda
yasanan gelismelere paralel olarak 6ne ¢ikan kavramlar bu kitabin konulari
arasinda ele alinmaktadir.

Bu kitap toplam giris béliimii ile birlikte on dért boliimden olusmaktadir. Ige-
rik olarak boliimlerde ele alinan konularin bazilar1 pazarlama ve tiiketici dav-
ranislar1 yazininda yer alan geleneksel tiiketici tipolojilerine iliskin iken diger-
leri ise teknolojik, toplumsal ve sosyal gelismelere bagl olarak 6ne ¢ikan daha
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glincel tiiketici davranis sekillerine iliskin konular1 ele almaktadir. B6liim ya-
zarlarinin belirlenmesi yazarlarin uzmanlik alanlar1 dikkate alinarak gercek-
lestirilmistir. Kitabin icerigini teskil eden konular sirasiyla asagidaki sekilde
6zetlemek mimkiindiir.

Kitabin birinci béliimii, tiiketici davranislar1 acisindan en temel motivasyon
olarak karsimiza cikan fayda konusunu merkeze alan tiiketici davranislarina
odaklanmaktadir. Boliimde fayda olgusu cesitli yonlerden ele alinarak tipik
faydaa tiiketici tipolojisinin 6zellikleri ortaya konmaya ¢alisiilmaktadir. Ozel-
likle de tiiketim baglaminda tiiketici i¢in ilizerinde durulan faydanin sadece
fonksiyonel fayda ile sinirlh olmadigi hedonistik faydanin da her gegen giin
giderek daha fazla 6ne ¢ikmakta oldugu vurgulanmaktadir. Dolayisiyla tiriin ve
hizmetleri tanimlarken tiiketicilerin fayda odaklilig1 hususu daima géz 6niinde
bulundurulmasi gereken bir konudur. Faydaci tiiketicinin alisverislerde tize-
rinde durdugu temel hususlarin verimlilik, basari, tasarruf ve kolaylik oldugu
boliimde belirtilmektedir. Pazarlama ve satis meslegi acisindan faydaci tiiketi-
cilere ulasmada bilgilendirme esash tutundurma araclar1 kullanilarak tiriin ve
markayi tiiketmenin saglayacagi faydalarin vurgulanmasi yoluyla ulasilabile-
cegi diistincesi boliimde 6ne ¢ikmaktadir.

ikinci béliimde ise tiiketim motivasyonu olarak sonugsal bir fayda algisi yerine
tliketim olgusunun haz (hedonizm) boyutu ele alinmaktadir. Hedonistik anla-
yisa gore tiikketimin yegane amaci olarak acinin en az indirilmesi ve hazzin da
en Ust diizeye ¢ikarilmasidir. Boliimde hedonizm kavramina iliskin tanimlar
yapildiktan sonra cesitli hedonizm (geleneksel, modern, etik ve psikolojik)
kavramlari aciklanmaktadir. Takiben hedonistik tiiketim ve hedonistik tiiketi-
ci kavramlari ele alindiktan sonra kisiyi hedonistik tiiketime yonlendiren mo-
tivler kapsamli bir sekilde irdelenmektedir.

Ugiincii boliimde ise tiiketici davraniglari baglaminda en fazla ele alinan bas-
liklardan biri olan plansiz (impals veya anlik ya da diirtiisel) tiiketim davranisi
ile bu davranisi sergileyen tiiketiciler ele alinmaktadir. Bu davranisin 6zt tii-
ketici satin alma ve marka tercihlerinin anlik etkilenme ile yapilmasi ve karar-
larin plansiz olarak yapilmasidir. Boliimde birbiri yerine kullanilmakta olan
plansiz satin alma ve diirtiisel satin alma kavramlari arasindaki iliski kapsaml
bir sekilde ortaya konulmaktadir. Plansiz satin alma davranisina yonelik cesit-
li motivler ortaya konduktan sonra olgunun hedonistik alisveris davranisi ile
olan iliskisine de deginilmektedir. Ayrica plansiz satin alma davranisinda etkili
olan gesitli digsal faktorlere de deginilmektedir.
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Dordiincii béliimde ise giiniimiiz modern tiiketim toplumlari agisindan 6nemli
bir sorun olarak goriilen kompulsif tiiketim (tiiketim bagimlilig1) konusu ele
alinmaktadir. Kompulsif tiiketimde tiiketici alisverise yonelik giidiilerini kont-
rol etmekte zorlandigindan aligveriste nelerin satin alindigindan ziyade alis-
veris yapmanin verdigi haz veya arzu tiiketimin ana tetikleyicisi durumunda-
dir. Bu tiiketici davranisi cogunlukla rasyonel olmaktan uzak, bireye hem eko-
nomik hem de psikolojik acidan zarar veren bir durum olarak yazinda deger-
lendirilmektedir. B6liimde bu davranisa yonelik kuramsal aciklamalar yaninda
konuyla ilgili calismalarin bulgular1 ve davranisin élciimiine iliskin ¢alismalara
da deginilmektedir. Ayrica bagimli yani kompulsif satin alma davranisina etki
eden kisisel, sosyal, psikolojik, ekonomik ve durumsal faktorler yaninda hedo-
nizm ve materyalizm olgulari da literatiir bulgular1 1s181nda irdelenmektedir.

Besinci boliimde ise son yillarda giderek daha da belirgin hale gelen asir1 tiike-
timin yaratmis oldugu olumsuz sonugclara yonelik elestiriler dogrultusunda
One siiriilen cesitli girisimleri (gonitlli sadelik, tiketim karsithgi, azaltilmis
tiiketim, vb.) icerisinde barindiran minimalist tiiketim veya minimalist yasam
konusu ele alinmaktadir. Minimalist yasam anlayisina, materyalizmin aksine,
gore birey “ne kadar az tiiketim ile yetinebilir’ sorusuna cevap bulmaya ¢alis-
maktadir. Minimalist tiiketici yasaminda miimkiin oldugunca az tiiketim yara-
tarak anlam bulmaya ¢alismaktadir. Minimalist tiiketicinin 6zellikleri belirtil-
dikten sonra cesitli minimalist yasam tiirlerine deginilmistir. Ayrica boliimde
uygulamadan c¢esitli minimalist tiiketim o6rneklerine de yer verilerek konu
aciklanmaya calisiimistir.

Altinc1 boliimde ise yine asir1 ve bilingsiz gida tiiketimin bir sonucu olarak
goriilen obezite ve kilo kaynakl saglik sorunlarina yonelik gelistirilmis olan
cesitli saglikli yasama vurgu yapan tiiketim davranislari ele alinmaktadir. B6-
liimde tiiketim kaynakli saglik sorunlarinin ¢éziimtnde tiiketim aliskanliklari-
nin ve yasam tarzinin degistirilmesine vurgu yapan saglik bilingli tiiketim dav-
ranisina yer verilmektedir. Konuyla ilgili son yillarda yazinda 6ne cikan belli
bash yaklasimlar ile kuramsal ve 6l¢lim araglarina yonelik bulgular bélimiin
oziinii teskil etmektedir. Ozellikle de saghkl beslenme ve asir1 tiiketim konu-
sundaki uyarilar1 dikkate alan saglik bilingli tiiketici davranislari son yillarda
giderek daha fazla 6nem arz eden bir konu haline gelmistir.

Boliim yedi de ise giinlimiiz diinyasinda daha fazla tiiketimin daha fazla mutlu-
luk getirecegi diislincesinin hayal kiriklig1 yaratmasi, mutsuz ve siirekli olarak
hayatin amacini tiilketmeye endekslemis modern tiiketim toplumuna ydnelik
bir elestiri olarak karsimiza ¢ikan post modern tiiketim olgusu ele alinmakta-
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dir. Boliimde postmodernizm kavrami detaylh bir sekilde ele alindiktan sonra
modernizm diisiincesi ile olan farkliliklar1 ortaya konmaktadir. Modernist
tiiketim toplumunun aksine post toplumda tiiketimin amaci moda olani ve
herkesin tercih ettigi tarzi kullanmaya karsi bireyselligi 6ne ¢ikarim bir tiike-
tim anlayisina vurgu yapmaktadir. Postmodern tiiketici toplumu, farklilik,
cesitlilik, secim 0zgiirliigii, sembolik ihtiyaclar, her seyin kabulii ve pargalan-
mis sosyal kimlik gibi 6zellikler tasimaktadir. Bélimde postmodern tiiketim
kiltiria kavramina degindikten sonra postmodern tiiketimin tipik 6zellikleri
(hipergerceklik, par¢alanma, 6znenin merkezden uzaklasmasi, iiretim ve tiike-
timin tersine c¢evrilmesi, zithklarin birlikteligi, kronoloji, pastis, cogulculuk,
farklilastirmanin giderilmesi ve temelcilik karsitligi, vb.) ele alinmaktadir.
Boliim sonunda ise modernist ve postmodernist tiliketicilerin tipik 6zellikleri
de kiyaslanmaktadir.

Sekizinci boliimde ise kiltiirtin ve 6zellikle de iilkeler arasi kiiltiirel farklilikla-
rin ve milliyetcilik disiincesinin tiiketici satin alma kararlarindaki etkilerini
ele almakta olan etnosentrik tiiketici konusu ele alinmaktadir. Belki de ulusla-
rarasl pazarlama baglaminda lizerinde en fazla arastirma yapilan konulardan
biri olan etnosentrik tiiketici davranisi konusu halen tazeligini ve glincelligini
korumaya devam etmektedir. Ozellikle de kiiresellesen diinyada kiireselles-
meye kars1 bir tepki olarak yiikselen milliyet¢ilik duygusu ve buna bagl olarak
yabanci markalara karsi gelistirilen negatif veya olumsuz tutumun satin alma
davranislarina etkisi genis bir sekilde ele alinmaktadir. Béliimde etnosentrik
tliketicinin ayirt edici 6zellikleri ile Kisileri etnosentrik tiiketime sevk eden
faktorler kapsaml bir sekilde incelenmektedir. Ayrica konuyla ilgili olarak
yaygin kabul goren Shimp ve Sharma tarafindan gelistirilmis olan tiiketici et-
nosentrik egilim 6lgegi (CETSCALE) de bdliim sonunda detayh bir sekilde ele
alinmaktadir.

Dokuzuncu béliimde ise son yillarda bilisim teknolojilerinde yasanan gelisme-
lerin bir sonucu olan dijitallesme konusunun hayatin her asamasina yayilma-
sina yonelik olarak tiiketicilerin satin alma karar ve davranislarindaki etkileri
ele alinmaktadir. Boliimde oncelikli olarak dijitallesme konusu ele alindiktan
sonra dijitallesmenin getirmis oldugu degisikliklere tepki veren dijital tiiketici
konusu irdelenmektedir. Dijitallesme kendini sadece teknolojik gelismelerde
ortaya koymamistir. Toplumsal yasamin her asamasinda karsimiza ¢ikan ge-
leneksel aliskanliklar, tliketim kaliplar1 ve tiiketici tercihlerini derinden etki-
lemektedir. Tliiketim baglaminda bu degisimler cesitli 6rnekler ve yazindaki
bulgular 1s181nda ele alinmaktadir.
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Onuncu boéliimde ise modern 6tesi toplumlarin tipik 6zelliklerinden olan goés-
terisci titketim davranisi ele alinmaktadir. Tiiketim bir gosteris ve fark edilme
araci olarak kullanilmaktadir ve ¢ogunlukla da liiks olgusu ile birlikte anilmak-
tadir. Ozellikle de sosyal medyadaki patlama sebebiyle tiikketimin en énemli
amaci faydaci ve hedonistik faktorlerden ziyade gosteris amacl tiiketim ola-
maya baslamistir. Gosterisci tiiketimde amag tiiketim nesneleri lizerinden
topluma mesajlar vermek ve fark edilmek kaygisidir. B6liimde gosterisci tiike-
tim ile materyalistik egilimler ve sosyal statli kavramlari arasindaki iliskiye de
deginilmektedir.

Boliim on birde ise pandemi veya afet donemlerinde ve asir1 enflasyonist d6-
nemlerde agirlikli olarak 6ne c¢ikan bir tiiketici davranisi olan stokeu tiiketici
davranisi incelenmektedir. S6z konusu donemlerde tiiketiciler olasi bir kitlik
riski sebebiyle normal dénemlerden farkli bir satin alma ve tiiketim davranisi
sergileme yoluna gitmektedirler. Bolimde Kisileri stok yapmaya sevk eden
motivler detayl bir sekilde irdelenmistir.

Boliim on ikide ise aslinda toplumda yaygin olarak goriilen ve bir kisilik 6zelli-
gi olarak tanimlanan erteleme veya geciktirme davranisinin tiiketim bagla-
mindaki yansimasi ele alinmaktadir. Bélimde erteleme kavrami detayli bir
sekilde ele alinarak cesitli erteleme (erteleme, geciktirme, 6teleme, vb.) kav-
ramlar1 lizerinde durulmaktadir. Ayrica boliimde erteleme davranisi ile satin
alma karar siireci arasindaki iliski de ele alinmaktadir.

Kitabin son béliimiinde ise Evangelist tiiketici davranisi ele alinmaktadir. Bu
tlir tiketici davranisi marka sadakatine benzer bir davranis olup, sadakatten
farkli olan yani ise sadece markaya yonelik olumlu ve pozitif tutum ve davra-
nislar sergilemenin yaninda markanin yayilmasinda aktif ve goniillii bir sekil-
de rol alan misyoner tarzi bir davranis sergileyen tiiketici davranisidir. B6-
limde oncelikli olarak Evagelizm ve marka Evangelizmi ele alindiktan sonra
Evangelist tliketicinin tipik 6zellikleri irdelenmektedir. Konuyla ilgili pazarla-
ma yazinindaki ¢alismalara da boéliimde yer verilmistir.

Sonug olarak, bu kitapta geleneksel pazarlama yazininda yer alan cesitli tiike-
tici tipolojileri yaninda is diinyasi ve toplumsal yasamda ortaya ¢ikan degisik-
likler ve gelismeler 15181nda 6ne ¢ikan giincel ve yeni tiiketici tipolojilerinden
bazilar ele alinmaktadir. Burada amag, pazarlama ve tiketici davranislar:
yazininda yaygin olarak giindem bulan bu tiiketici tipolojilerine yonelik daha
fazla bilgi kaynag1 sunarak arastirmacilara, akademisyenlere ve konuyla ilgi-
lenenlere yol gosterici ve yardima olmasidir. Ilgili béliimlerden de goriilecegi
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lizere tiiketim olgusu giintimiiz toplumunda 6énemli bir boslugu doldurmakta
ve toplumsal yasamin da sekillenmesinde kritik bir dnem arz etmektedir.

Bu kitapta ele alinan tiiketici tipolojileri ve tliketim davranislari tiiketim olgu-
sunu ve insan yasamindaki yerini anlamak ve anlatmada sadece belli bir kisma
projeksiyon tutmaktadir. O sebeple burada yer alan boliimler tiiketim olgusu-
nun giiniimiizdeki 6nemini anlatmada bizlere ip uclar1 sunmaktadir.

Son s6z olarak, tiikketimin yasamin ayrilmaz bir parcasi oldugu diistiniildiigiin-
de, tiikketimin giizel oldugunu séylemek miimkiindiir. Tiikketim giizeldir, stirdii-
riilebilir oldugu stirece. Tiiketim giizeldir, kit kaynaklarin somiirtilmesine yol
acmadigi ve gelecek nesilleri dikkate aldig siirece. Tiiketim glizeldir, insanlari
tiikketimin esiri yapmadig: silirece. Tiketim giizeldir, hayata renk kattig1 ve
insanlara mutluluk verdigi siirece. Tiiketim giizeldir, makul ve katlanilabilir
oldugu siirece.
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STOKCU TUKETICI
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Ozet

Stokcu tiiketici davranisi insanlifin baslangicindan beri var olan bir davranis
seklidir. insanlarin sonraki dénemlerdeki ihtiyaclarina ulasmada ihtiyath olmak
istemeleri ¢ogu zaman bu davranisi ortaya ¢ikarmaktadir. Stoklama davranisi
¢ogu zaman bir afet, hastalik, kotii hava kosullarinda ortaya ¢ikmaktadir. Ancak
bir iirlinlin fiyatinin ylikselecek olmasi ya da satici tarafindan yapilan bir fiyat
promosyonu da tiiketicileri stoklamaya yoneltmektedir. Bu davranis 2020 y1-
lindaki pandemiden dnce bazi yerel afet durumlari sirasinda gerceklesen dav-
raniglar tizerinden ele alinmistir. Bu sebeple ¢ok fazla iizerinde ¢alisilmamis bir
kavramdi. Ancak 2020 yilinda yasanan pandemi siirecinde bu durumdan he-
men hemen tiim diinya etkilendigi icin stoklama davranisi daha ¢ok goriilmeye
ve bu konuda genellestirilebilecek veriler ortaya ¢ikmistir. 2020 sonrasi tiiketi-
cilerin stoklama davranisi ile ilgili cok sayida arastirma bulunmaktadir. Ancak
kavram psikoloji alaninda da istifcilik, etik alaninda karaborsacilik kavramlari
ile karistirilmaktadir. Stoklama davranisi bu calismada isletmecilik ve pazarla-
ma ozelinde ele alinmistir.

Anahtar Kelimeler: Stokcu tiiketici davranisy, Istifcilik, Panik satinalma, tiiketici
davranislari

Abstract

Stockpiling consumer behavior is a behavior that has existed since the
beginning of humanity. People's desire to be cautious in reaching their needs in
the next periods often reveals this behavior. Stockpiling behavior often
emerges during a disaster, illness, or bad weather. However, the fact that the
price of a product will increase or a price promotion by the seller also leads
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consumers to stock up. This behavior is discussed through the behavior that
took place during some local disaster situations before the pandemic in 2020.
For this reason, it was a concept that has not been studied much. However,
since almost the whole world has been affected by this situation during the
pandemic process in 2020, the stocking behavior has been seen more and data
that can be generalized in this regard have emerged. There are many studies on
the stocking behavior of consumers after 2020. However, the concept is
confused with hoarding in the field of psychology and black market in the field
of ethics. In this study, the stocking behavior is discussed in the context of
business and marketing.

Keywords: Stockpiling consumer behavior, Hoarding, Panic buying, consumer
behaivour

Giris

Tiiketicilerin olaylara ve olgulara gore hareket tarzlari, satin alma davranisla-
rin1 degistirebilmektedir insanlar olaganiistii zamanlarda yagadiklar1 olayin
etkisi ile farkli davranislar sergileme egilimindedirler. Bir seyden korktukla-
rinda veya etkilendiklerinde verdikleri tepkiler normal davranislarindan farkh
olabilmektedir. Bu durum yakin zamanda 2020 yilindan itibaren yasanan Co-
vid-19 pandemisinde gozlemlendi. Insanlar hali hazirda yapmadiklar davra-
nislar1 bu pandemi esnasinda yapmaya basladilar. Koronaviriis pandemisi,
satin alma davranisimizda bazi ilginc ve olagandisi degisiklikleri tetikledi. Or-
negin bir¢ok tiiketici uzun siire dayanacak ambalajli gidalar ve tuvalet kagidi
gibi iirlinleri yiiksek miktarlarda stoklamaya basladi (Amaral vd., 2021).
Elektronik ticaret ylikselen bir ivme ile artmaya devam ediyordu. Ancak pan-
demi etkisi ile evde durma siireleri artmasi, kapanmalarin yasanmasi elektro-
nik ticaretin oranini ciddi sekilde ivmelendirdi. Daha uzun siirede gelecegi
seviyeyi bir y1l gibi kisa siire igerisinde gergeklestirdigi goriildii.

Bunun yaninda olaganiistii dénemlerde bazi satin alma davranislarinin da
genele yayilmasina sebep oldu. Bu davranislardan biri olan stoklama, istifleme
davranisi tsunami ve kasirga gibi dogal afetlerin cok¢a yasandigi cografyalar-
da, dogal afet uyarisi verilmesiyle birlikte insanlarin temiz su, gida, hijyen
irlinlerini marketlerden cokcga aldiklari goriintiileri haberlere yansimaktaydi.
Ancak Covid-19 déneminde bu davranis belli bir bolgede degil diinyanin ¢cogu
yerinde gozlemlendi. Kasirga gibi dogal afetlerin siirekli yasandigi yerlerde bu
duruma aliskin olan tiiketiciler ve isletmeler icin normal olan bu davranis,
diinyanin ¢ogu bolgesi i¢in hi¢ alisik olunmayan bir duruma sebep olmustur.
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En akilda kalic1 6rnek, iilkemizde sokaga ¢ikma yasagi kararinin ilk defa veril-
digi ve uygulandigi tarih olan 10 Nisan 2020 Cuma gecesi kapanmadan hemen
onceki saatlerde marketler, firinlar éniinde yasanan uzun kuyruklar bu duru-
ma ne kadar acemi olundugunu goésteren bir detay olarak akillarda kalmistir.
10 Nisan 2020 gecesi akillarda kalan ve ¢okca konusulan bir gérinti bir va-
tandasin Solen Luppo marka atistirmalikla ¢ekilen fotografi sosyal medyada
¢okeca konusulmustu. Bu durumlara alisik olunmamasi sebebiyle insanlar nasil
davranacagini bilememistir. Fakat kapanmalar yasanmaya baslaninca insanlar
bu durumla bas edebilmek i¢in normalden farkl sekilde davranmaya basla-
mis, ihtiyaclarini stoklamaya baslamistir.

Sekil 1. Afet durumunda marketlerdeki raflarin bosalmasina bir 6rnek

Kaynak: Hudson (2020)

Bu calismada incelenecek olan Stokcu tiiketici davranisi da aslinda tam olarak
tliketicilerin normal hayat seyrinde degil de olaganiistii bir durumun oldugu
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zamanlarda ortaya cikan bir davranis olarak gériilmektedir. Bunun yaninda
son donemde lilkemizi de etkisi altina alan enflasyonist etki ve gida kitliginin
olacagi endisesi insanlarin belli basl tiriinleri stoklamasina sebep olmaktadir.

Bu boéliimde stoklama davranisinin literatiir ekseninde psikolojik ve ekonomik
arka planina bakip, bu tiiketici davranisini giincel 6rneklerle anlatilmaya cali-
silacaktir.

Stoklama Davranisi

Stokguluk davranisi ile ilgili aslinda en eski bilinen olay Hz. Nuh’un yasayacagi
tufan 6ncesi yaptig1 hazirliklar séylenebilir. Kutsal metinlerin bircoguna goére
Hz. Nuh tufan olacagini haber alinca her hayvanin disisi ve erkegin bir cift ve
tufan siliresince yetecek kadar erzak gemiye depolamasi emredilmistir
(Harman, 2012). Buna benzer olarak yine kutsal metinlerde goriilen Hz. Yusuf
kissasinda kitlik 6ncesi bolluk déneminde iiretilen tahillarin uygun kosullarda
saklanip halka devlet eliyle ihtiyac1 olacak kadar verilmesi goriilmektedir
(Harman, 2013). Literatiir arastirmasi yapildiginda da stok¢uluk davranisinin
en 6nemli tetikleyicilerinden biri dogal afet gibi durumlar olmaktadir (Pan vd.,
2020, Brackett, 2021, Iwamoto & Hori, 2014). O sebeple bu davranisin kaina-
tin en eski donemlerinden beri, insanlarin kendilerini giivene almak, riski en
aza indirmek i¢in bir nevi hayatta kalma diirtiisii ile gergeklestirdigi bir dav-
ranis oldugu anlasilmaktadir. Okyanusa kiyisi olan yerlesim yerlerinin maruz
kaldig1 kasirga, tsunami gibi dogal afetler 6ncesinde hiikiimetler ve yerel yo-
netimler tarafindan verilen uyarilar neticesinde o bdlgede yasayanlar afet
sliresince yetecek ihtiyaclari icin fazlaca tedarik edilmesi stokculuk davranisi-
nin sebeplerinden biri olarak goérilmektedir.

Kavramin birgok farkli bakis agisi ile ele alindig1 yayinlar literatiirde mevcut-
tur. Stokcu tiiketici davranisi kavrami literatiirde istif¢ilik (hoarding), toplayi-
cilik, toplu satin alma (bulk buying), panik satinalma (punic buying), stok¢uluk
(stockpiling) gibi bircok farkh sekilde ele alinmustir. istifcilik ve toplayicilik
daha ¢ok istismar edilen bir davranis tiirii olmakla birlikte bazi durumlarda
obsesif kompolsif bozuklukla iliskilendirilmistir. Stoklama, panik satinalma,
istifleme, siklikla birbirinin yerine kullanilmaktadir. Ancak stoklama ve panik
satin alma, istifleme bozuklugunun yani hoarding kavraminin belirtileri degil-
dir. Bunun yaninda bu durumlar herhangi bir psikolojik bir durumun sonucu
da ortaya ¢cikmayabilirler. Bir anlamda stoklama, tiiketicilerin beklenen veya
bilinen bir kitlik durumuna hazirlik olarak ihtiyatlilik esasina dayali uyguladig:
normal bir davranis olarak goriilmektedir. Stoklamanin esas amaci, ileriki
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zamanlarda bir Uriine ihtiya¢ olmasi durumunda elde tutmaktir (Mathews,
2020). Ornegin, insanlar yazin sebze meyvenin ucuz ve bol oldugu dénemler-
de bu trinleri belli saklama kosullarinda stoklayabilirler. Benzer sekilde, ok-
yanus etkisi ile kasirgalarin oldugu glineydogu ABD'de yasayanlar, kasirga
mevsiminden 6nce benzin ve su stoklamaktadir.

Panik satin alma ise bu calismada incelenecek olan stok¢uluk davranisina se-
bep olan bazi onciiller sebebiyle olusabilmektedir. Ancak bu ¢alismada daha
¢ok stokguluk lizerinde durulacaktir.

Stokgu tliketici davranisinin arkasinda yatan birka¢ sebep vardir. Onlara dair
ilerleyen kisimlarda ayrintili ag¢iklamalarda bulunulacaktir. S6z konusu bu
davranisin son dénemde popiller olmasinin bir sebebi pandemiden direkt
veya dolayl etkilenen ¢ogu insanin kapanmalar ve tedarik sorunlari sebebiyle
bu davranisa yonelmis olmasidir. Ciinkii dogal afet dolayisiyla olusan stokcu-
luk davranisi, deprem, kasirga gibi olaylarin yasandig1 veya yasanacagi yerler-
de goriilen nadir bir davranistir.

Davranis cogunlukla afet veya hastalik donemlerinde ortaya ¢ikmaktadir. Tii-
ketici stoklama davranis ile yapilan arastirmalarda 2020 yilinda sonra daha da
arttifl gozlemlenmektedir. 2020 yilindan sonra Covid-19’un diinyanin tama-
mini etkilemesiyle stok¢uluk davranisi tedarik sorunu yasamayan kendi ken-
dine yeten ekonomilerde dahi goriilmiistiir. Bunun sebebi olarak 2020 yili
itibariyle etkisini gosteren Covid-19 pandemisi siiresince bu davranis diinya-
daki niifusun ¢ok biiyiik bir kisminda goriilmiistiir. Mart 2020°de 1325 ABD’li
tliketici ile yapilan ankette %55,5 katilimcinin stok yaptig1 ortaya konmustur
(Amaral vd., 2021). Bu fazla stoklama sayesinde ABD’nin en biiylik perakende-
cisi Walmart fiziki satislarinda %10 ¢evrim i¢i satislarinda %74 artis gergek-
lestirmistir (Troy, 2020). Benzer sekilde, Ingiltere’de Mart 2020'de tiiketiciler,
stipermarketlerde 10,8 milyar sterlinle 2019’daki ayni déneme goére %20,6
daha fazla harcama yapt1 (McKevitt, 2020). Genel olarak tiiketicilerin stoklama
davranisi, bir afet etkisi altinda ortaya c¢ikan olduk¢a yaygin bir davranis ol-
masina karsilik bu davranisin altinda yatan sebepler 2020 6ncesinde ¢cok fazla
irdelenmemistir (Ahmadi vd., 2022).

2020 oncesine bakildiginda afet, hastalik durumlarinin yaninda bu davranisi
tetikleyen baska durumlar da s6z konusudur. Ciinkii pandemi durumundan ari
olarak bakildiginda, tiiketici stoklama kavrami, deprem ve kasirgalar gibi di-
ger afet tlrlerinde de gozlenmistir (Brackett, 2021; Hori & Iwamoto, 2014;
Pan vd., 2020). Yani stoklama davranisi ¢ogunlukla hayatin normal seyri di-
sinda olan olaylar neticesinde ortaya ¢ikmaktadir. Yakin zamanda Rusya-
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Ukrayna arasinda cikan savas sebebiyle yaglik tohumlar ve tahil temininde
yasanan sikinti hem fiyatlar1 hem de iiriin tedariginde sorunlarin ortaya ¢ik-
masl, bazi iirtinlerde kitlik endisesine sebep olmus ve tiiketicilerin bu iirtinleri
stoklamasina sebep olmustur. Ulkemizde de Aycicek yag1 konusunda tedarik
edilemeyecegi diistincesi ile gectigimiz aylarda insanlar bu iiriinii ihtiyaclarin-
dan fazlasini satin aldig1 gézlemlenmistir. Bu sebeple bazi marketlerde triin
satin alimina dahi kota koyulmustur (Giilel, 2022).

Olagan {istii zamanlarin disinda ise stoklama davranisi Uriinlerin fiyatlarindaki
ciddi dusiis, indirim, promosyon durumlarinda goriilmektedir.

Onceki calismalarda bu davranisin genellikle hangi durumlarda ortaya ciktig
genel hatlan ile bakildiginda su sebepler tiiketicilerde stoklama davranisina
sebep olmaktadir;

1. Savas veya benzer olaganiistii durumlar sebebiyle iiriin temininde yasanan
kitlik,

2. Pandemi, dogal afet gibi durumlar sebebiyle iiriin temininde yasanan kitlik

3. Pandemi tiirevi bulasici hastaliklar sebebiyle yasanacak kapanmalar

4. Fiyatlarin artma egiliminde oldugu enflasyonist durum

5.

Doénemsel fiyat promosyonlari

Bu basliklar érneklerle asagida a¢iklanacaktir.

Dogal Afet Hastalik-Kapanma Kithk

Literattirde tiliketicilerin stoklama fenomeninin en ¢ok irdelendigi durum do-
gal afet, hastalik ve kitlik durumlari1 olmaktadir. Son yillarda, COVID-19 pan-
demisi ile birlikte tiiketici stoklama davranisi arastirmacilarin daha fazla ilgi-
sini ¢ekmeye basladi. Bunun sebeplerine bakildiginda éncelikle pandemi sira-
sinda tiiketici stoklama fenomeni diinya ¢apinda etki ettigi ve ilgilenildigi icin
verilerin saghkli bir sekilde elde edilmesidir (Micalizzi vd., 2021, Wang vd.,
2020, MiraLehberger & KaiSparke, 2021).

Tiiketici stoklama davranisinin onceleri daha kisith cografyalarda ve insan
toplulugunda goriiliiyor olmasi arastirmacilarin ¢ok ilgisini gekmemis olsa da
2020 y1l1 itibari ile bu kavram ile ilgili cokca ¢alisma yapilmistur.

Stoklamanin olumsuz yani olan kitlik etkisi, sadece belli baslh tibbi tiriinlerde
degil, hijyen triinleri, tuvalet kagidi, paketli gida, akaryakit ve buna benzer
bir¢cok hayati 6neme sahip diger iiriinleri biriktirmektir. Bu davranis tiirt ka-
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pitalist ve liberal ekonomilerde bir etik sorunu olarak goériilmektedir. Clinkii
serbest piyasada insanlar istedigini istedigi kadar satin alabilir. Ancak gelir
esitsizligi, kaynaklarin vatandaslara esit bir sekilde dagitimi gibi durumlar
sosyolojik olarak ahlaki problemleri ortaya c¢ikartacaktir (Kartal vd., 2020).
Nitekim pandemi doneminde maske, ventilator cihazi gibi liriinlerde sikintiya
giren bazi lilkeler kendi sinirlarindan gecip gidecek gemilere el koyup bu
trlinleri kendi vatandaslarinin kullanimina sunmustur (Esen, 2020). Bu du-
rum ise serbest piyasanin bazi kosullarinin olaganiistii donemlerde nasil aski-
ya alindigin1 gostermektedir. Ayni sekilde tiiketici stoklama davranisi da ola-
ganiisti donemlerden insanlarin hayatta kalma iggiidiisii ile kaynaklarin esit
dagilimi ilkesini g6z ardi edip fazladan iiriin alabildigi durumu da ifade etmek-
tedir.

Amerika’da bir¢ok perakendeci ve analist, bazi liriinlerin arzinin kisith oldugu
pandeminin ilk giinlerinde stok yaparak toplu alim yapan insanlarin pandemi-
nin bitisinden sonra azalacagini tahmin ediyorlardi. Aksine, Amerikalilarin bu
davranisi kabul edip i¢sellestirerek yiyecek ve ev esyalarini stoklamaya devam
ettigi gozlemlenmistir (Bannon, 2022). Stoklama davranisini olaganiistii du-
rumdan sonra da devam ettiren tiiketiciler muhtemelen ya yeni bir durumla
karsi karsiya gelindiginde tedarikli olmak amaciyla ya da stoklamanin maddi
faydasini gordiigii icin devam ettirdigi diistiniilmektedir.

Kitlik agisindan degerlendirildiginde stokguluk kavrami, muhtemel kitlik du-
rumlari, Uriinler ulasim veya tedarik sorunlari ve enflasyonist donemlerde
olusan karaborsacilik durumlari sebebiyle olusmaktadir. Bunun yani sira afet,
ani salginlar gibi beklenmeyen durumlarda tiiketicilerin triinleri stoklamasi
olarak tanimlanmaktadir. Pandemi siirecinde diinyanin bir¢cok yerinde tiiketi-
cilerin hijyen ftriinleri ve paketli gidalar1 stokladigi goriilmustiir (Kartal,
2020).

Pazarlama bakis agisi ile bu durum istifcilik kavrami altinda ele alinmaktadir.
Istifcilik 6zelinde pazarlama yazininin ¢alismalarinda da istifcilik iki sekilde
ele alinmaktadur. istif¢ilik ve kitlik arasindaki iliski tam olarak belirlememistir.
Oncelikle istifleme davranisi tiiketiciler tarafindan normal zamanlarda da ya-
pilabilir. Mutlaka bir kithik dénemi olmak zorunda degildir. Pandemi done-
minde ani kapanmalar olmustur. Bu duruma hazirliksiz yakalanmak isteme-
yen tiiketiciler yasamsal bazi iiriinleri stoklama yapmasi 6rnek olarak verilebi-
lir (Kartal, 2020). Ornegin su, paketli gidalar, ila¢, bebek bakim iiriinleri gibi
iiriinler tiiketiciler tarafindan stoklanmustir. Ikincisi, firmalarin veya devletin
yaptig1 kotal satislardir. Belli bir iirtintin kotali olarak satis1 kitliga yol agabilir.
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Yine pandemi siirecinde maskelerin kisithh satisi tiiketiciler tarafindan bu
drlinlerin stoklanmasina sebep olmustur. Bununla yaninda firiinlerin kisith
satildig1 donemlerde donemin ne zaman bitecegi bilinmedigi ve tiiketilecek
dirliniin ne kadar oldugu bilinmeyen durumlarda tiiketiciler ihtiyact olmayan
irtinleri de alabilmektedirler (Kartal, 2020). Ayni sekilde Rusya-Ukrayna ara-
sinda yasanan savas sebebiyle yasanan veya yasanilacagi diisiiniilen ayc¢icek
yag1 kithigr sebebiyle insanlar marketlerden c¢okca yag almak istemis, bazi
marketler bu ve buna benzer lrtnleri adet sinirlamasi yaparak vermistir. Bu
durumlar ile karsilasan tiiketiciler ise ileride daha biyiik sikint1 olacagini di-
stiinerek adet sinirlamasini farkh yollarla asarak kisit olan iiriinlerde stoklama
davranisina yonelmektedir.

Cesitli arastirmalar diinya ¢apinda yasanan kisa vadeli kitliklara yonelik tiike-
ticilerin davranislar1 incelenmistir. Ornegin, Dong ve Klaiberb (2019), tiiketici-
lerin belli liriinlere idarenin bir yasak getirmesi beklentisiyle 100 watt'lik ak-
kor ampulleri stokladigini tespit etmis, Pan ve digerleri (2020), ABD pazarla-
rindaki buyiik perakende zincirlerinden alinan verilerinin analiz sayesinde,
siselenmis suyun kasirgalardan 6nce stoklanmasinin arttigini gézlemlemistir.
Daha da 6nemlisi, gelecekteki kitlik algilarinin (Bonneux & Van Damme, 2006;
Dholakia, 2020), glivensizlik duygularinin (Dholakia, 2020) dahil oldugu bir-
cok spekiilasyona birlikte, belirsizligi artiran (Wilkens, 2020) tiiketicileri bu
tiir durumlarda otomatik olarak stoklamaya yonelten durumlardan biri de
filmlerden 6grenilen durumlardir (Amaral vd., 2021)

Beklenen su kitligi, kaynak tiikenmesi ve kiiresel iklim degisikliginin bir sonu-
cu olarak tiiketicilerin karsi karsiya oldugu beklenen kitlik ve belirsizlik goz
ontline alindiginda, stoklamanin altinda yatan itici giiclerin daha iyi anlasilmasi
ozellikle 6nemlidir (Battisti & Naylor, 2009; Schmidhuber & Tubiello, 2007)
Ciinkii idarecilerin olasi bir afet durumunda yapilacak organizasyonu planla-
diklar1 acil durum planlari vardir. Ancak tiiketicilerin bu tiir durumlarda panik
yaparak gereginden fazla liriin almasini1 gerektirmeyecek tedarik ve dagitim
stireclerine de bu acil durum planlarinda yer vermesi gerekmektedir. Bu saye-
de acil durumlarda hem devletler hem de 06zel sirketlerin nasil davranmasi
gerektigi bu arastirmalar sayesinde ortaya ¢ikacaktir.

Enflasyon ve Fiyat Promosyonlari

Enflasyon fiyatlar genel seviyesinin 6l¢iilen bir dnceki doneme gore artmasi
demektir. Gelismis ekonomilerde 2022 yilina kadar duragan bir enflasyon hizi
mevcuttu. Ancak 2022 yilinda gelismis iilkelerde %10’lara varan enflasyon
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goriilmeye baslandi. Gelismemis ve gelismekte olan ve daha kirilgan ekonomi-
lerde enflasyon orani daha yiiksek olmaktadir (Goniilta & Okay, 2022). Bu
durum, enflasyonist ortamda tiiketicilerin daha ¢ok stok yapmasina sebep
olmaktadir. Stokgu tiiketici davranisi enflasyonist ortamda araci veya saticilar
tarafinda oldugunda kendini garanti almaktan ziyade fiyatinin artacagini bil-
digi veya tahmin ettigi tiriinlerden ¢okga alip bunlar fiyat yiikseldigi zaman-
larda satan istismar davranisi da olabilmektedir. Bu duruma daha ¢ok kara-
borsacilik denmekte, yasal ve ahlaki olarak sakincali bir durumu teskil etmek-
tedir.

Bireysel olarak Tirkiye'nin 90’l1 yillarini gérmiis kisiler olarak o yillarda tiiketi-
ciler enflasyonist ortama aliskin olduklari icin bu duruma yonelik stoklama dav-
ranisina asina olarak bu durum hayatin olagan akisinda gorerek davranmaktay-
di. Yag 18 litre teneke ile seker 50 kilogramlik ¢uvalla evlere alinmaktaydi. An-
cak 2002 yilindan sonra iilkemizde ve diinyada olusan likidite bollugu ekonomi-
lerdeki stabilizasyonu artirmasi sebebiyle fiyat istikrari olustugu icin tiiketiciler
giinliik ihtiyaclarini satin almakta, gelecekte iirtiniin fiyatinin ytkselecegi dusii-
nilmedigi icin kiiciik miktarlarda alisveris yapmaktaydi. Pandemi siirecinde
tilkelerin vatandaslarina verdigi karsiliksiz siibvansiyonlari para basarak karsi-
lamalar1 diinyada yeni bir enflasyonist donemi ortaya cikardi.

Gelismis tilke vatandaslar1 bu durumu ¢ok uzun yildir yasamamaktaydi. Ingil-
tere’de 40 yil sonra ilk defa enflasyon cift haneli rakamlara ulasti (Bloomberg,
2022). Ulkemizde de son 20 yildir belli bir seviyede tutulan enflasyon gida,
enerji ve doviz kaynakl etki ile yiiksek seviyelere gelmistir. Haliyle 20 yildir
unutulan stoklama davranisini tiiketiciler tekrar hatirlamakta zorlanmislardir.
Yag, seker ve buna benzer lriinlerin fiyatlarinin artacagi ve kitlik olacagi endi-
sesi ile insanlar satis noktalarina giderek stoklamaya yonelmektedir.

Enflasyona bagh goriilen stokculuk gelismemis ve gelismekte olan tlkelerde
cok sik goriilse de son yillarda diinyada gortilen yiiksek enflasyonda bati iilke-
lerinde stokg¢ulugu artirmaktadir. Pandemi déneminde yasanan kitlik ve ka-
panmalar tiiketicilerde bu tip kalici degisiklikler olusturmustur. Wall Street
Journal’in haberine 2019 yilindan dnceki on yilda ev i¢i triin kullaniminda
yilik artis %0,5 civarindayken 2020-2021 yillarinda bu artik %3’lere kadar
¢ikmis durumdadir. Pandemi silirecinde evde veya hibrid c¢alisan Kisiler eskiye
gore evde tiiketimi artirdiklari icinde toplu alim ve stoklama gibi davranislara
da yonelmisler (Bannon, 2022). Son yillarda bazi triinlerin fiyatlarinda artma
egiliminde olmas tiiketicileri, saklama konusunda sikint1 yasamayacag tirtin-
leri stoklamasina sebep olmaktadir. Temizlik tiriinleri, bilgisayar, yazic1 gibi
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Uriinlerin sarf malzemeleri gibi liriinlerin fiyatlar1 6nceki donemlere gore art-
t181 icin tiiketicilerin stoklama davranisinin goriilme siklig1 artmaktadir.

Stoklamayla ilgili literatiiriin ¢ogu, tiiketicilerin promosyon fiyatlarina verdigi
tepkiye odaklanmistir. Firmalar bazi donemlerde belli iiriinler igin fiyat pro-
mosyonu uygulamaktadir. Bu promosyon ile hedefleri aslinda yeni miisteri
kazanmak veya mevcut miisterilerinin sadakat seviyesini artirmaktadir. Yapi-
lan bu promosyonlar esasinda lirtinlin piyasa fiyatinin diisiigiine ve maliyeti-
nin de altinda olmaktadir. Bu promosyonlar ¢ogunlukla markalarin tanitim
faaliyeti olarak degerlendirildigi icin maliyetinin altina reklam biit¢esi mantigi
ile degerlendirilmektedir. Ornegin bir deterjanin piyasa satis fiyat1 10 birim-
ken triiniin fiyati promosyon yapilarak 6 birime diisebilmektedir. Bu durum-
da normalde maliyetin altina olabilmektedir. Cogunlukla bu promosyonlar bir
biitge esasina gore belli bir kota kadar satisa sunulmaktadir.

Bu gibi fiyat promosyonu doneminde normalde bu iiriinii satin alan Kisilerin
ve Urlnin fiyatinin normalden diisiik oldugunu bilen tiiketiciler iiriiniin daya-
niklilik durumuna gore stok yapmaktadir. Bu davranis bir anlamda bilingli ve
fiyat takibi tiiketicilerin gelecek donem faydasini artirmaktadir.

Tlketici stoklama davranisinin diger onciilleri ile karsilastirildiginda fiyat
promosyonu etkisi zamana ve olaganiistii bir olaya bagl olmayan bir etkidir.
Salgin, savas, kitlik gibi unsurlar zorunluktan veya belirsizlikten yapilsa da
fiyat promosyonlari sebebiyle yapilan stoklama davranisi tiiketicilerin bilingli
bir tercihi olmaktadir.

2020 yili 6ncesi ¢alismalarin ¢ogu, fiyat promosyonlarinin tiiketici stoklamasi
tizerindeki etkisine odaklanmaktadir. Fiyat promosyonlari, markaya sadik
tliketicileri stok yapmaya yonlendirir; markaya sadik olmayanlar icin bu du-
rum gecerli degildir. Bir iiriiniin yogun kullanicilar1 daha fazla stok yapma
egilimindeyken normal kullanicilar1 bir promosyon oldugunda tiiketimi arti-
rabilmektedir (Chan vd., 2008).

Sonug ve Degerlendirme

Tiketicilerin stokguluk davranisi insanligin en eski zamanlarindan beri gorii-
len bir davranmistir. Kaynaklara erisimin bu denli kolay olmadig1 ayda bir veya
daha uzun veya kisa donemde carsiya pazara ulasimin oldugu dénemlerde
insanlar uzun dénemli ihtiyaclarini zaten stoklayarak kilerlerde saklamaktay-
di. Ancak ihtiyaglarin artik markete dahi gitmeden ¢ok kisa zamanda kapiya
kadar geldigi donemde insanlari stok yapmaya y6nelten durumlar son yillarda
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cogaldi. Pandemi, savas, ekonomik dalgalanmalar sebebiyle insanlar uzun
kaybettikleri bu davranis seklini agir aksak da olsa geri kazanmaya ¢alismak-
tadir. Agir aksak denilmektedir, ¢iinkii pandemi déneminde bakliyat makarna
stoku yapan kisilerin bu iriinleri dogru saklama kosullarinda tutmamasi ve
gereken zamanda tiiketmemesi sebebiyle Uriinler bozulmasi, bazi riinlerin
tarihinin gecmesi de muhtemeldir.

Savas sebebiyle yemeklik aycicek yag fiyatlarinin artacagi ve tedarikinde so-
run cikarak kitlik olusacagi endisesiyle ihtiyacindan ¢ok fazla yag satin alanlar,
bugilin kithk durumunun gerceklesmemesi ile rahat nefes alsa da evlerinde
uzunca siire yetecek iiriinlerin bozulma endisesini de tasiyor olabilir.

Tiketicilerin stoklama davranisi cogunlukla olaganiistii bir durum sonucunda
olusmaktadir. Bu durumlar afet olabilecegi gibi fiyatlardaki artma beklentisi
ve ani disiisler olabilmektedir. Pandemi ile birlikte etkisi daha cok genele
yaylmis ve olciilebilir hale gelmis olsa da stoklama davranisi kasirga, deprem
gibi afetlerin yasandig1 bolgelerde gozlenmekteydi.

Uriin arzinda yasanmasi beklenen veya yasanacak kithiklarda tiiketicileri stok-
lamaya yoneltmektedir. Bir triiniin arz1 savas, ambargo, afet gibi sebeplerle
yasanan tedarik sorunlar1 gibi durumlarda azalabilmektedir. Bu gibi durum-
larda tiiketiciler gelecek taleplerinin karsilanmama ihtimaline kars: stok yap-
maktadir.

Olaganiistii durumlarin yaninda fiyat promosyonlari ve fiyatlar genel seviye-
sindeki artislar da tiiketicileri stoklamaya yonelten bir baska etken olmakta-
dir. Tiiketiciler iiriiniin fiyatinin yiikselme ve gecici donem indirimin bitecegi
ihtimaline kars1 gelecek donemde kullanmasi muhtemel iiriin miktarinca stok
yapmaktadir.

Afet, kithk gibi durumlarda yapilan stoklama davranis: tiiketicilerin ihtiyath
davranisi sebebiyle olurken, fiyat promosyonu ve fiyatlar genel seviyesindeki
ani artis sebebiyle yapilan stoklama davranisi tiiketicilerin faydalarini maksi-
mize etmek amaciyla olmaktadir.

Tiim bu bakis acilari 1s181nda akademiye, devlete ve 6zel sektdre tiiketicilerin
stoklama davranisi ile ilgili bazi1 6neriler sunulabilir.

Bu davranis ile ilgili uluslararasi yazinda yayinlar mevcuttur. Ancak bu ¢alis-
ma hazirlanirken bu kavramla ilgili Tiirk¢ce yazinda pazarlama ve tiiketici dav-
ranig1 ile ilgili bir kaynaga rastlanmamustir. Istifcilik kavramu ile ilgili obsessif
kompolsif bozukluk ekseninde calismalar psikoloji alaninda mevcuttur. Bu
kavram hakkinda nitel ve nicel ¢alismalar yapilarak Tiirk tiiketicilerinin stok-
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lama davranisi agiklanabilir. Ayrica yapilan literatiir taramasinda bu kavram
hakkinda global bir 6lcege rastlanmamigtir. Olgek gelistirme calismasi da ele
alinabilecek bir baska husustur.

Devletler agisindan ise vatandaslarin kaynaklara esit olarak ulasabilmesi ve
arz giivenliginin saglanmasi hususlarinda bazi durumlarda tiriinlere satin al-
ma kotasi koymasi tedariki devlet eliyle yapmasi bir ¢6ziim olabilmektedir.
Ancak olaganiistii durumlarda olusacak panigin etkisinin ortadan kaldirilmasi
icin hizli 6nlem ve eylemlerin hayata gecirilerek tiiketicilerde tiriinlere ulas-
mada sorun olacagi endisesinin giderilmesi gerekmektedir.

Ozel sektér acisindan ise seffaf olarak iiriin tedarikine yoénelik tiiketicileri pa-
nige siiriiklemeden iirtin arzinin sorunsuz sekilde devam edecegine dair giive-
nin saglanmasi gerekmektedir. Ayrica fiyat promosyonlarinda aldatici sekilde
fiyat indirimi yapiliyor izlenimi vermek ve enflasyon déneminde olusacak
kaos ortaminda firsatcilik yapmak uzun dénemde firmalara olan giiveni sarsa-
caktir. Ayni sekilde iirlin arzinda yasanan sikinti ve fiyat1 ylikselmesi muhte-
mel iirtinlerde karaborsacilik yapmak su¢ olmanin yaninda tiiketicilerin glive-
ninin kaybedilmesine sebep olabilmektedir.
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Lisans egitimini 2001 yilinda Bilkent Universitesi Turizm ve Otel isletmeciligi
Boliimiinde, yiiksek lisans egitimini 2013 yilinda Toros Universitesi isletme
Ekonomisi Anabilim Dalinda tamamlamstir. 2019 yilinda Cukurova Universi-
tesi Pazarlama Anabilim Dalinda doktora egitimini tamamlamistir. Mersin
Universitesi Egitim Fakiiltesinde Ingilizce Ogretmenligi pedagojik formasyon
egitimini 2002 yilinda tamamlamistir. Anatlya Voyage, Istanbul Hilton, Bod-
rum Club Flipper, Fethiye Hotel Aries otellerinde satis ve organizasyon de-
partmanlarinda gorev almistir. Mersin Serbest Bélgede IMISK sirketinde itha-
lat-ihracat departmaninda gérev almistir. 2012-2017 yillar1 arasinda Dis ilis-
kiler ofisinde calismis bir¢ok Avrupa Birligi Genglik projelerinde ortaklik
yapmustir. Porto ESEIG Universitesinde Erasmus ders verme hareketliligi kap-
saminda Pazarlama dersi vermistir. Halen Toros Universitesinde Iktisadi, idari
ve Sosyal Bilimler Fakiiltesinde Dr. Ogretim Uyesi olarak gérevini siirdiirmek-
tedir. Tiiketici davranislari, dijital pazarlama, tiiketici psikolojisi, turizm pazar-
lamasi ¢alisma alanlarinda ulusal ve uluslararasi bilimsel ¢alismalar1 mevcut-
tur.
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Dr. Ogr. Uyesi Selcuk Yasin Yildiz

Sivas Cumhuriyet Universitesi'nde Dr. Ogr. Uyesi olarak gérev yapmaktadir.
Doktora derecesini 2019 yilinda Gukurova Universitesi Pazarlama béliimiin-
den almistir. Arastirma alanlar1 arasinda tiiketici psikolojisi, sosyal medya
pazarlamasi ve dijital pazarlama bulunmaktadir.

Dr. Tarik Yolcu

Dr. Tarik Yolcu, Sakarya Uygulamal Bilimler Universitesi Hendek Meslek Yiik-
sekokulu’nda 6gretim gorevlisi olarak ¢alismaktadir. Ayni zamanda Kiiciik ve
Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme Idaresi Baskanli (KOSGEB)
biinyesinde gecici gorevli olarakta ¢alismaktadir. Lisans egitimini Sakarya
Universitesi Iktisat boliimiinde tamamlamigtir. Daha sonra Yiiksek Lisans ve
Doktorasini Sakarya Universitesi Isletme-Uretim Yonetimi ve Pazarlama ala-
ninda tamamlamistir. Yiiksek Lisans tezinde film ve dizilerde iiriin yerlestir-
me; Doktorada tezinde ise tiiketicilerin showrooming davranislari {izerinde
calismistir. Studies on Social Science Insights adli Uluslararasi Hakemli Dergi-
nin editoérlerindendir. Calisma alanlari icerisinde perakendecilik, tiiketici dav-
ranislari, ¢evrim ici pazarlama konular1 merkezi temay1 olusturmaktadir. Ayni
zamanda Anadolu Universitesi Acikégretim Fakiiltesinde Adalet boliimii ve
Perakendecilik ve Magaza Yoneticiligi boliimiinli 6nlisans diizeyinde tamam-
lamistir. Pazarlama alaninda bildiri ve makale olmak iizere pek ¢ok ¢alismasi
bulunmaktadir. Yolcu, hukuk alaninda bilirkisilik, uzlastirmacilik faaliyetleri
ile 6zel sektérde uzmanlk alaniyla ilgili egitimlerin yaninda, KOBI danisman-
1181 hizmeti vermektedir.

Dr. Kiirsad Ozkaynar

1977 Sivas dogumludur. Sivas Cumhuriyet Universitesinde lisans, Sakarya
Universitesinde yiiksek lisansin1 tamamlamustir. Yiiksek Lisans tezi ile Sanayi
ve Ticaret Bakani tarafindan Yilin Bilimsel Calisma Odiilii ile taltif edilmistir.
Son olarak 2020 yilinda Sakarya Universitesinde Siyasal Pazarlama alaninda
doktorasini tamamlamistir. Studies on Social Science Insights adli Uluslararasi
Hakemli Derginin editdrlerindendir. Pazarlama ve Reklam Tarihi konulu ser-
gisini, kendi sahsi koleksiyonu olan reklamlardan derleyerek agmistir.
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Ogr. Gor. Omer Sezai Aykac

Sakarya Uygulamal Bilimler Universitesi Sakarya Meslek Yiiksekokulunda
ogretim gorevlisi olarak calismaktadir. Lisans egitimini Sakarya Universitesi
Isletme Fakiiltesi Isletme béliimiinde 2012 yilinda tamamlamstir. 2013 -
2014 yillar1 arasinda Finans Faktoring Hizmetleri A.S.’de “Yurtdis1 Faktoring —
Operasyon Departmaninda” ¢alismis olup yiiksek lisans egitimini 2015 yilinda
“Tiiketici Etnosentrizminin Pazarlama Faaliyetlerinin Algilanmasi Uzerine
Etkisi: Sakarya Universitesi Ornegi” bashkl tezi ile Sakarya Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisiinde tamamlamigtir. Ayn1 iniversitede Isletme Enstitiisii
Uretim Yonetimi ve Pazarlama bilim dalinda doktora egitimine devam etmek-
tedir.

Eda Kutlu

Lisans egitimini 2012 yilinda Sakarya Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler
Fakiiltesi Isletme Boliimii’nde tamamlamustir. 2013 yilinda Sakarya Universi-
tesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Uretim Yonetimi ve Pazar-
lama Bilim Dali’'nda basladig1 yiiksek lisans egitimini, 2016 yilinda ‘Tiiketici
Kisiligi ve Marka Kisiligi Iliskisi: Sosyal Medya Tercihleri Uzerine Bir Arastir-
ma’ bashikli tezi ile tamamlamistir. Ayni yil, Sakarya Universitesi Isletme Ensti-
tiisii Uretim Yoénetimi ve Pazarlama Bilim Dalinda basladigi doktora egitimi
halen devam etmektedir. ilgili alanda kitap boliimii, makale ve bildiri olarak
yayinlasmis calismalar1 bulunmaktadir.
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