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Z. Kusaginin E Ticarette Satin Alma Davramsi
X, Y, Z Kusaklarinin E Ticarette Satin Alma Aliskanhklarimin Karsilastirmasi

Buying Behavior of Generation Z in E-Commerce
Comparison Of Purchasing Habits in E-Commerce of Generations XY Z
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Oz: BuU arastrmamin amaci, modern pazarlamanin éznesi olan z kusagimn dijital ticarette satin alma egilimini
incelemek ve x, y, z kugaklarinin satin alma tutumlarini aragtirmaktir. Binlerce kisinin istihdamini saglayan e ticaretin,
insanlarin aligveris aliskanliklary iizerindeki etkilerini arastirmak tedarik zincirinin gelismesinde o6nemli rol
oynadigindan kusaklar konusunda yapilan arastirmalar onemlidir. Bu aragtirmada nicel arastirma yontemi
kullamilmistir. Aragtirmada elde edilen verilerin frekansi, yiizdelikleri alinmis, demografik degiskenlere gore x, y, z
kusaklarmmin farkliliklari, One Way Anova ve Anowa testi ile incelenmistir. Arastirma sonuglarint degerlendirmek i¢in
SPSS 25 programi kullanilmistir. Arastirma sonuglarina gére ankete katilanlarin biiyiik ¢cogunlugu cep telefonuyla
aligveris yapmaktadir. Bazen satin alma arzumu engelleyemiyorum” diyen Z kusagi, " giizel seyler almak istemekte ve
giizel seyleri satin almaktan vazge¢memektedir. Z kusagi, satin almaktan zevk duyan hedonik tiiketim ozelligi tasiyan bir
kusaktir. Arastirma sonucunda Covid 19 salgini sonrasi teknolojiyi kullanmak zorunda kalan x ve y kusaklarimn e-
ticaretten aligveris yapma aliskanligi kazandigi, z kusagina benzer satin alma davranisi gosterdigi gortilmiistiir.

Anahtar kelimeler E-ticaret, X, Y, Z Kusagi, Tedarik Zinciri, Pazarlama, Satin alma Davranigsi
JEL Sinmiflandirmasi: D12, .81, M31, 033

Abstract:The purpose of this research is to examine the purchasing tendency of Generation Z, which is the subject of
modern marketing, in digital commerce and to investigate the purchasing attitudes of Generations X, Y, and Z. Since
research on the effects of e-commerce, which provides employment for thousands of people, on people's shopping habits
plays an important role in the development of the supply chain, research on generations is important. Quantitative
research method was used in this research. Frequency and percentages of the data obtained in the research were taken,
and the differences of Generations X, Y, and Z according to demographic variables were examined with One Way
Anova and Anowa tests. SPSS 25 program was used to evaluate the research results. According to the research results,
most of the participants in the survey shop with their mobile phones. Generation Z, who said "Sometimes | can't stop my
desire to buy", "wants to buy beautiful things and does not give up buying beautiful things. Generation Z is a generation
with hedonic consumption characteristics that enjoy purchasing. As a result of the research, it was seen that
generations x and y, who had to use technology after Covid 19, acquired the habit of shopping from e-commerce and
showed purchasing behavior like generation z.

Keywords E-commerce, Generation X, Y, Z, Supply Chain, Marketing, Purchasing Behavior.
JEL Classification: D12, L81, M31, 033
1. Giris
Tiiketicinin satin alma kararinin nelerden etkilendigi konusu, pazarlama alaninin arastirma
konusudur. Karar, Tiirk Dil Kurumu Soézliigi'ne gore “Bir is veya sorun hakkinda diisiiniilerek
verilen kesin yargidir. Kararlastirmak, bir sorunu karara baglamaktir”. Smirsiz ihtiyaglari olan
tilkketiciler, bircok durumdan etkilenmekte; ihtiyaglarini temin edebilmek i¢in ¢esitli uyaricilar

karsisinda, en uygun tercihi yapmaktadir. Tiiketicilerin verecekleri karar, tedarik zincirinin tim
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asamalarinin planlanmasinda onemlidir. Bu nedenle pazarlamacilar, arastirmacilar, istatistiki
verileri, trendleri kiiltiirel 6zellikler, aligkanliklar takip etmektedir. Ekonomik, politik, iktisadi
verilerin takip edilmesi, iiretimin planlanmasinda, satis stratejilerinin sekillendirilmesinde marka
konumlandirilmasinda 6nem tasimaktadir.

Kusaklar, ¢evrenin makro degiskenlerinden etkilenmekte; farkli tutum ve davranislar
sergilemektedir. Kusaklarin satin alma davranisini, 6zelliklerini inceleyen arastirmalar, pazarlama
literatiirinde ~ “Kusaksal =~ Pazarlama  (Generational = Marketing)  arastirmalar1’”  olarak
adlandirilmaktadir. Kusaksal Pazarlama, kusaklara ozgii satis tekniklerinin uyarlandigr bir
pazarlama yontemidir. Bu alandaki aragtirmalara gore, kusaklar, 6grenme stillerine, gore bilgiyi
almakta, farkl sekilde algilayip, farkli sekilde yorumlamaktadir. Bu durum, kugaklar arasinda karar
verme farkliligi olusturmaktadir. Ornegin Z kusagi, Y kusagima gore hedonik, eglence odakl algisal
sezgisel 6grenme stiline sahip iken, Y kusagi, gorsel, siral1 biitiinsel, isitsel 6grenme stiline sahiptir.
Bu iki kusagin temel 6zelligi, sosyal olmasi, siirekli kendilerini yenilemeyi sevmesi, teknoloji
bagimlisi olmalaridir. Farkli sosyo ekonomik, teknolojik donemlerde yasayan kusaklarin yasam
tarzi, beslenme, aligveris aligkanliklari, toplumsal ihtiyaclar1 dogal olarak farklidir. Kusaklarin
ozelliklerinin bilinmesi iiretici ve satic1 durumunda olan tiim isletmeler i¢in 6nemli oldugundan bu
aragtirmanin sonuglariin uluslararasi ticaret ve pazarlama alaninda dnemli oldugu ve gelecekteki

arastirmalara 6rnek olabilecegi diistintilmektedir.

2.Kusak Kavram

Farkli kusaklarin demografik degiskenlere gore incelenmesinde kugsak kelimesinin tanimlanmasi
gerekmektedir. Kusak kelimesi Tiirk Dil Kurumu So6zligii’ne gore, (isim, felsefe) Yaklasik olarak
aym yillarda dogmus, aynmi ¢agin sartlarimi, dolayisiyla birbirine benzer sikintilari, kaderleri
paylasmis, benzer odevlerle yiikiimlii olmus kisilerin toplulugu (2023) anlamima gelmektedir.
Ingilizce “generation” (kusak) kelimesi, Tiirkce’de “jenerasyon”, kusak anlaminda
kullanilmaktadir. Yakin zaman periyodunda diinyaya gelen, sosyal, iktisadi ¢evresel etkilerden
etkilenmis topluluga verilen kusak ismi, edebi ve bilimsel dilde kullanilmaktadir. Ayni1 kiiltiirel
iklimin parcasi olan, ayni tarihlerde aynmi sosyal cevreye ait insan topluluklari i¢in, edebiyatta ve
bilimsel ¢aligmalarda jenerasyon, kusak kelimesi kullanilmistir. Bir kusak hakkinda daha belirgin
tanimlamalarda bulunabilmek ve onun tiim hatlarini giin yiiziine ¢ikarabilmek adina, ilk Oncelik
olarak igerisinde yasam imkan1 buldugu tarihe, medeniyete ve kiiltiire, ayrintili bir bigimde bakmak
gerekmektedir (Keles, 2011).

Sessiz Kusak — Gelenekselciler (1925-1945
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Ikinci diinya savasmin buhranli dénemini yasayan bugiiniin ananeleri babaanneleridir. Risk
almayan, otoriter gruptur. Tiirkiye niifusunun %7 lik dilimini olusturur.

Baby Boomers — Bebek Patlamasi1 Kusagi (1946-1964) II. Diinya Savasi’nin sikintili
zamanlarinin etkisiyle niifusun azaldigr donemde “Bebek Patlamas1 Kusag1” olarak bilinen (Sandvig
Kusagi, Baby Boomer Kusagi) savas sonrasi 6liimlere karsi bir milyar bebek diinyaya gelmistir.

X Kusa@i 1965-1970 yillar1 arasinda dogan kisileri kapsamaktadir. Itaatkar, ise odakli iyimser,
kurumsal baglilig1 olan bireylerin yasadigi kusaktir. Siyasi olaylarin etkisi ile Tiirkiye’de bu kusaga
mensup bireyler daha dikkatli ise odakli, iskolik kusaktir. X Kusagi, haylaz kusak, “Neden ben?”
kusagi, Tiirkiye’de 12 Eyliil sag-sol catismalarin1 yasayan ¢ok cocukludan az g¢ocuklu ailelere,
cekirdek aileye gecilen kusaktir. Teknoloji heniiz ilerlemediginden bircok is elle yapilmistir.
Kuralci, sadakatli bir kusaktir. Islerini kendi kendilerine yapmak zorunda kalmislardir. 1960-70’l1
yillarda X kusagi, toplumcu, idealist kusaktir. 1927-1945 yillarinda doganlar, Tiirkiye’de niifusun
%7’sini olusturmakta ve bu kusak, yasamak igin ¢alismaktadir.” Ihtiyaci olani alan” kusak, X
kusagidir. Motive olmak ve 6diillendirmek isterler.

1980-1999 yillar1 “Y Kusagi

1980-1999 yillar1 “Y Kusag1” basar1 odakli teknoloji egilimli, girisimci, sosyal medya kusagidir
1981 yilindan sonra diinyaya gelenler teknolojiyi cocukluktan itibaren Ogrenen y kusaginin
temsilcileridir.

Alfa kusagr: 2010-2024 aras1 doganlar; Z kusagt: 1997-2009 aras1 doganlardir.

Beta kusagi: 2025-2039 aras1 doganlardir (Www.euronews,com).

2024 yil1 Sosyal Medya Raporu’na gore 5 milyardan fazla kisi sosyal medya kullanmaktadir.
Tiirkiye’de Ocak 2024’te sosyal medya kullanan kisi sayist 57,5 milyondur. 86 milyon niifuslu
Tiirkiye’nin niifusunun yiizde 10,3°l, 8-24 yas araliginda; yiizde 15,6's1 25-34 yas araliginda,
yiizde 15,1'1 ,35-44 yas araliginda, ylizde 12,9'u, 45-54 yas araliginda, yiizde 9,9’u 55-64 yas
araliginda, yiizde 9,1'1 65 yas ve {lizeri yas grubundadir (https://datareportal.com/reports/digital -
2024-turkey). Tirkiye niifusunun yiizde 49,8'i Meta'y1r kullanirken 57,50 milyon kisi Youtube;
57,10 milyon kisi. Instagram, 8 yas ve iizeri 37,73 milyon Tik tok kullanmaktadir. Niifusun
yizde 25,6’s1, LinkedIn’in kullanicisidir; Snapchat kullanici sayisi 15,40 milyondur. X'in
(Twitter) kullanici sayis1 20,67 milyondur (https://datareportal.com/reports/digital -2024-turkey).
Internet, sagladig1 genis erisim imkani1 ve gesitli interaktif yetenekler ile firmalar icin de dnemli bir
ticaret ve pazarlama ortami olmustur (Ranganathan ve Ganapathy, 2002:457). Z kusaginin %85 1
Youtube’ u izliyor (Pew Research Center Raporu 2019). McCrindle isimli bir arastirma firmasinin
2024’te  yaptigt  arastirmaya  gore  diinya  niifusunun @ %230 Z  kusagidir

(https://www journalijar.com). 2035 ‘e kadar Z kusagi niifusunun %20 olabilecegi tahmin
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edilmektedir. 2020 yili itibariyla Tiirkiye niifusunun %15,4’tinii 15-24 yas arast gengler
olusturuyor. Bu oran AB {yesi 27 iilkenin gen¢ niifus oranlarindan yiiksektir
(https://www.twentify.com). Diinya genelinde 27 milyondan fazla e-ticaret sitesi bulunmaktadir (
https://www.wpbeginner.com.tr).

X ve Y kusagi satin alirken planlama yaparken Z kusagi spontan aligveris yapmaktadir. Z
kusagi indirimli {riinler i¢in markasindan vazgecerken, Y kusagi markasini, indirime tercih
etmiyor. Sosyal platformlarda igerik iireten Z, tiikketim toplumunu temsil ederken Y kusagi sosyal
medyada igerik iiretmede yaratici degildir. Elektronik ticaret diinyada hizla yayilmaktadir. Grafik
1°de Tiirkiye’de 2019-2022°de Tiirkiye’de gerceklestirilen e ticaret hacmi verilmistir.

Yillara Gére E-Ticaret Hacmi (Milyar TL)

800,7

381,5

226,2
= -
2020

2019 2021 2022

Grafik 1. Tirkiye’de E Ticaret Hacmi1
Kaynak www.ticaret.gov.tr,(Erisim Tarihi.01.01.2024).

Tiirkiye’de, 2023 TUIK verilerine gore, 85.994.963 kisilik bir niifus bulunmaktadir (TUIK,
2022). Tiirkiye niifusunun biiyiik bir boliimiinii olusturan Z kusagi hakkinda yapilan arastirmalar,
uluslararas: ticaret agisindan Onemlidir. Z kusaginin bilgisayar teknolojisini hizli ve etkili
kullanmasi, uluslararasi ticarette basar1 sagladifi i¢cin Z kusagi ile uluslararast1 markalar

bulusturulmalidir.

3. Literatiir

Diinyada bir¢ok arastirmaci, cinsiyet, gelir durumu, yas grubu, calisma durumu, meslek gruplarina
gore bireylerin aligveris yapma davraniglarini inceleyerek tedarik zinciri ydneticilerine veriler
sunmaktadir (Akyazi, 2018: 602, Miiriitsoy, 2021, Durmaz, 2022; Baycan, 2017). Yemez tarafindan
yapilan “Etik Tiiketimin Satin alma Niyeti Uzerindeki Etkisinin Incelenmesi: Y ve Z Kusag
Karsilastirmas1™ isimli arastirmada etik tiiketimin satin alma davranisi tizerindeki etkisinin Y ve Z
kusaklar arasinda degisip degismedigi incelenmis, etik tiiketim Y ve Z kusaklar1 arasinda anlamli
bir farklilik olmadigi; cinsiyet, medeni duruma gore kusaklar arasinda anlamli bir farkliligin oldugu,

mesleklere gore z kusaginin anlamli bir farklilik gostermedigi Y kusaginin ise anlamli bir farklilik
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gosterdigi gorlilmistiir (Yemez, 2021). Yilmaz ve Albayrak, tarafindan yapilan “X, Y ve Z kusagi
Tiiketicilerin Helal Gidaya Yonelik Algilari, Dindarlik Diizeyleri ve Helal Gida Satin Alma
Niyetleri Arasindaki Farkliliklarin Incelenmesi” isimli arastirmada (Albayrak, 2022), Samsun ve
Koln'de yasayan X, Y, Z kusag tliketicilerinin helal gidalara yonelik algilari, dindarlik diizeyleri ve
helal gidaya yonelik satin alma niyetleri arasindaki farkliliklari incelenmistir. Calismada diinyada
helal gida pazar1 ve helal sertifikalandirma ile ilgili bilgiler yer almaktadir. Ayrica kusak
kavramlariyla ilgili agiklamalar ve X, Y ve Z kusaginin tanimi ile bu kusaklarin tipik tiikketimine yer
vermistir. Roy ve ark.(2016), miisterilerin akilli perakende teknolojileri deneyimini formiile eden
ana faktorleri arastirmistir. Sonuglar, akilli miisteri deneyiminin memnuniyeti olumlu yonde
etkiledigini ve akilli perakende teknolojilerinin algilanan riski azalttigini gostermistir. Zhitomirsky-
Geffet ve Blau (2016), X , Y. Z Kusag tiiketicilerinin akilli telefonlardan beklentilerini incelemis
ve Y Kusagi’nin bagimlilik davranisinin daha yiiksek diizeyde oldugunu bulmuslardir. Z kusaginin
akilli telefon kullanimindan elde ettigi duygusal kazanimin, diger iki kusakla karsilagtirildiginda
onemli Olgiide daha yiliksek oldugu goriilmiistiir. Van Wezemael ve ark. (2012) ayrica somut
faydalarin tiiketici kabul teknolojilerini sekillendirmede ¢ok 6nemli bir faktdr olduguna dikkat
cekmistir. Bassiouni ve Hackley, 2014, Fister-Gale, 2015’ ye gore Z kusagi, yiiksek egitimli,
teknoloji konusunda bilgili, yenilik¢i ve yaratict ( www.ey.com, 2023) geng¢ yetiskinlerdir.
Cevrimig¢i yasayan ve en sevdigi markalarla neredeyse biitlinlesip etkilesime giren dijital bir
diinyada dogan ilk nesildir (Bernstein, 2015 ;Van den Bergh ve Behrer, 2016). Z kusagi énceki
kusaklardan farkli davrandiklar1 ve bu davranisin tiiketici davranisinda degisikliklere yol
acabilecegi goriilmektedir.

Schlossberg, 2016; Wood 2013, Z Kusagini, tiiketici olarak karakterize eden dort egilimin
muhtemel oldugunu ileri stirmektedir: 1) Yeni teknolojilere ilgi, 2) Kullanim kolaylig1 konusunda
israr, 3) Kendini giivende hissetme arzusu ve 4) Gegici olarak karsilagtiklar1 gerceklerden kagma
arzusu. Kisa yasamlar1 boyunca pek cok sey yasamis ve politik, sosyal, teknolojik ve ekonomik
degisimlerle karsi karsiya kalmislardir. Tiiketiciler perakendecilere daha az sadiktir ve
perakendecilerin iirlinii  kendilerine ulastirmasimi bekler, bunun sonucunda perakendeciler
tilketicilerin dikkatini ¢cekmek ve tutmak i¢in yeni yollar bulma konusunda baski hissederler
(www.ey.com). Beklentileri daha yiiksektir, marka sadakatleri yoktur. Deneyime daha fazla 6nem
vermektedirler ( Schlossberg, 2016 ; Vasilios, 2017).

Z kusagi mobil, tablet, PC ve kart, sosyal medya tizerinden aligverisi siklikla tercih etmekte,
yiyecek igecek gibi temel ihtiyaglarini da internetten saglamaktadir. Firmalar, internet sitelerinin
algilanan kullanim kolayliklarin1 artirarak tiiketicilerde giiven hissini gelistirmekte ve bdylece

online aligverisin artmasini saglamaktadir (Forsythe, 2006). Sproles ve Kendall (1986: 268) tiiketici
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karar verme tarzini, tiiketicinin se¢im yapma yaklasimini karakterize eden bir zihinsel yonelim
olarak tanimlamaktadir. Tiketici karar verme tarzinin temel niteliklerinin belirlenmesi bireysel
tilkketici profillerinin olusturulmasina, bu profillere gore tiiketicilerin egitilmesi ve finansal
yonetimleri konusunda tavsiyelerde bulunulmasina yardimci olmaktadir (Sproles ve Kendall, 1986:
267). Sproles ve Kendall“mn  (1986: 269-274) calismasinda sekiz tiiketici karar verme tarzi
belirlenmistir. Bu tarzlar soyle tanimlanmaktadir : Miikemmeliyetcilik (yiiksek kalite bilinci )
(Hafstrom vd., 1992; Durvasula vd., 1993; Lysonski vd., 1996, Mitchell, Bates, 1998) aliskanlik
(Sproles, Kendall, 1986; Hafstrom vd., 1992; Durvasula vd., 1993; Lysonski vd., 1996), cesitlilik
karsisinda karmasa yasama, yenilik-moda bilinci Sproles, Kendall, 1986; Durvasula vd., 1993;
Lysonski vd., 1996), i¢ tepkisellik (Sproles, Kendall, 1986; Hafstrom vd., 1992; Durvasula vd.,
1993; Lysonski vd., 1996), marka bilinci (Sproles, Kendall, 1986; Hafstrom vd., 1992; Durvasula
vd., 1993; Lysonski vd., 1996), eglence-hazsal aligveris bilinci (Sproles, Kendall, 1986; Hafstrom
vd., 1992; Durvasula vd., 1993; Lysonski vd., 1996), fiyat ve paranin karsiligi bilinci (Sproles,
Kendall, 1986; Hafstrom vd., 1992; Durvasula vd., 1993), marka sadakatine dayali aligveris
yonelimi (Sertoglu, 2014:. 55).

4. Arastirmanin Amaci, Evreni ve Yontemi

Bu arastirma X, Y, Z kusaklarin1 tanimlayarak z kusaginin satin alma davraniglarini tespit etmeyi, y
ve z kusaklarmin farkliliklarini, benzer yonlerini ortaya koymayr amaglamaktadir. Bu arastirmada
nicel arastirma yontemi ile kusaklarin tarihsel gelisimi ve kusaklarin karakteristik ozellikleri
verilecektir. Pazarlamada nig {rtlinlerle karlilig1 arttirmayr amaclayan tacirler, kusaklarin talepleri
konusunda arastirma yapmaktadir. Bu arastirmada X, Y, Z kusaklarinin talepleri konusunda yapilan
arastirmalar ele alinmis, literatiir calismasi yapilarak online aligveriste tiiketici davraniglari, karar
verme tarzlari, satin alma kararlarini etkileyen faktorler, plansiz satin alma kavrami, plansiz satin
alma davranisinda hedonizm, online plansiz satin alma, X, Y, Z kusaklarinin online aligveriste satin
alma davranislart ele alinmig; 3 ay siliren anket c¢aligmasi sonrasi veriler, degerlendirilmistir.
Katilimcilara uygulanacak ankette toplam 32 soru yer almaktadir. Arastirmada random yontemi ile
200 kisiye ulasilmas1 hedeflenmistir. Arastirma anketi, Zafer Gencalp’in 2018 yilinda Aydin Adnan
Menderes Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali ‘nda hazirladigi “Online
Aligveriste Plansiz Satin Alma Davranisi: Y ve Z Kusaklarmin Karsilagtirmasi” baglikli yiiksek
lisans tezinden alinmistir. Gengalp’ten anketin bu arastirmada kullanilabilmesi i¢in izin alinmis ve
Harran Universitesi’nin.15.03.2024 tarihli oturumunda "Z Kusaginin Elektronik Ticarette Satin
Alma Davranisi: X, Y, Z Kusaklarimin E-Ticarette Satin Alma Aliskanliklarmin Karsilastiriimasi”

konulu anket ¢aligmasi i¢in 2024/107 numaral1 Etik Kurulu onay1 alinarak anket degerlendirilmistir.
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Bu aragtirma, anket sonuglarini degerlendirme seklinde yapilmistir. Google adds, internet {izerinde
aligveris yapan X, y, z grubunun aligveris yapma aliskanliklar1 konusunda verileri toplayarak bu
bilgileri saticilara satmaktadir. Arastirmanin kisitliklarindan birisi, ¢alismanin anket seklinde
yapilmasidir. Aragtirmaya katilanlarin elektronik ticarette aligveris yaparken neler satin aldigi, hangi
sitede ka¢ dakika bekledigi, yorumlar1 dikkate alip almadigi, yazilimlarda dijital ortamda daha
saglikli sonuglar verebilir. Gelecek arastirmalar i¢cin Google Adds verileri tlizerinden aragtirmalar
yapilmasi, sosyo ekonomisi yliksek ve diislik iki bolgede karsilastirmalarin yapilmasi onerilebilir.
Bu tiir aragtirmalar, dijital ticarete daha biiyiik katki saglayabilir. Ayrica gelecekte yapay zeka
teknolojisi kullanilarak, 6698 sayili Kisisel Verilerin Korunmasi Kanunu’na uygun olarak
katilimcilarin onay1 alinarak, mobil veya PC bilgisayar iizerinden dijital ortamda X, Y, Z
kusaklarinin satin alma aligkanliklar1 tespit edilebilir. Gilinlimiizde bilgisayar teknolojisi sayesinde
hazirlanan yazilim programlari, e ticarette kusaklara gore satin alma aligkanligimi tespit
edilebilmekte, saticilara bu bilgileri satarak saticilarin hangi tirlinlerin satisin1 yapmasi gerektigi
konusunda bilgi vermektedir. Arastirmanin evreni Tirkiye’de yasayan ve 1965-2010 yillarinda
dogan bireylerdir. Arastirmanin 6rneklemi Giineydogu Anadolu Bolgesi’nde Adiyaman, Gaziantep,
Sanlurfa illerinde yasayan 1965 -2010 dogum yili olan bireylerdir. Arastirmanin anketi, etik onay
alindiktan sonra 3 aylik bir siire igerisinde, katilimcilardan izin alinarak uygulanmistir. Ankette iki
duygusal, biligsel alt faktorler bulunmaktadir. Arastirmada ilk 10 soru “bilissel faktorleri”, 11-20.
ifade ise duygusal faktorleri igermektedir. Katilimcilara 20 ifadeyi 5°li Likert olgegi ile
(1=Kesinlikle Katilmiyorum, 2= Katilmiyorum, 3= Ne Katiliyor Ne Katilmiyorum, 4= Katiliyorum,
5= Kesinlikle Katiliyorum) degerlendirmeleri istenmistir. Arastirmada frekans, ylizdelikler ve X, Y,
Z kusaklarinin demografik ozellikleri ile farkliliklarma yer verilmistir. Tim veriler SPSS 25
programina yiiklendikten sonra normallik tesit yapilmis dagilimin normal oldugu goriilerek
parametrik analizlerle frekans, yiizdelik, standart sapma incelenmis, Gegerlilik giivenirlik tek yonlii
varyans analizi (One Way ANOVA), Tukey testi ve Bagimsiz orneklem t testi (Independent
Samples t Test) ile veriler analiz edilmis degerlendirilmistir. Aragtirmanin hipotezleri sunlardir:

HO hipotezi Cinsiyet degiskenine gore X, Y ve Z kusaklar1 arasinda anlamli farklilik yoktur.

H1 hipotezi Katilmcilarin demografik degiskenlerinden; “cinsiyet, yas, 0grenim” diizeyine
gore, tiiketici algist agisindan Y ve Z kusaklar1 arasinda anlamli farklilik vardir. Anket sonuglari
incelendiginde Cronbach’s Alfa sonucu 0, 723 degerini vermistir. Anova, tekyonlii varyans, tukey
testi ve t testleri yapilmistir. Arastirma sonucunda X, Y, Z kusaklarinin satin alma tercihleri analiz
edilmistir. Cronbach™s Alpha katsayis1 bir anketin igsel tutarliliginin Sl¢lilmesinde kullanilan en
yaygin yontemdir. Alpha degeri 0 ile 1 arasinda bir deger almakta ve kabul edilebilir bir degerin en

az 0,7 olmas1 gerekmektedir. (Kog, 2015: 126).
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Tablo 1. Givenirlik Analizi

Cronbach'’s Alpha. 723

4.1.Katthmcilarin Demografik Ozellikleri
Aragtirmaya katilan bireylerin anketleri incelendiginde 100 anketin tam olarak dolduruldugu tespit
edilmigtir. Medeni durumlarina gore katilimcilarin 96°s1 bekar, 4’ evlidir. Arastirmaya katilan
katilimcilarin 35 1 (%35°i) 1965 ve 1970 yillarinda dogmustur (X kusagini temsil etmektedir).
Katilimeilarin 33 ‘i (%33) 1980-1999 yillari arasinda dogmustur. Bu yas grubu, y kusagini temsil
etmektedir. Katilimcilarin 32” si (%32), 1997 yili ve sonrasinda dogmustur; bu yillarda doganlar, z
kusagini temsil etmektedir. Cinsiyet degiskenine gore katilimeilarin 50° si kadin (%50), 50 ‘si
erkektir (%50). Egitim degiskenine gore katilimcilar inceledigimizde 51 kisi lisans (%51), 36 kisi
on lisans (%36), 13 kisi (%13) kisi yiiksek lisans mezunudur. Yiiksek lisansli katilimeilarin sayist,
diger egitim seviyelerine gore azdir. Arastirmaya katilanlarin 40’1 6grencidir (%40). 60 kisinin

(%60) bir iste galistiklarr goriilmiistiir.

Tablo 2. Gelir Degiskenine gore Katilimcilar

f %
5000 TL 28 28,0
10000 TL 27 27,0
11000 TL 10 10,0
15000 TL iizeri 10 10,0
20000 TL tzeri 10 10,0
50000 TL ve iizeri 10 10
100 000 TL ve iizeri 5 5
Toplam 100 100,0

Katilimcilarin 28° 1 5000 TL gelire sahiptir. 27 kisi 10000 T1, 10 kisi 11000 TL 10 kisi 15000
tizeri, 10’ u 20000 TL tizeri gelire sahipken; 10 kisi, 50000 TL tizeri gelire sahiptir. 5 kisi 100000
TL ve iizeri gelire sahiptir. Ogrenciler kredi ve yurtlar kurumundan ve diger kamu o6zel
kuruluslarindan burs almakta, 60 kisi c¢alismaktadir. Ailelerinden maddi destek almaktadir.
Katilimeilarin biiyiik cogunlugu mobil telefonu ile aligveris yapmaktadir. 22 kisi tablet, 12 kisi PC,
18 kisi diger iletisim kanallarini kullanarak aligveris yapmaktadir. Kag¢ yildir internetten aligveris
yapiyorsunuz sorusuna katilimcilarin 5° i, 1 yil, 58 katilimer 2-3 yildir, 14 kisi 4-5 yil; 20 kisi 6-8
yil, 2 kisi 5 yildir, 1 kisi de 6 yildir internet iizerinden aligveris yapmaktadir. Katilimcilarin % 58 i
2-3 wyildir internetten aligveris yapmaktadir. 5 kisi 1 yildir, 14 kisi, %14, 20 kisi-6-8 yildir
internetten aligveris yapmaktadir. Tiirkiye’de akilli telefonla ticaret yapma 2023 yili sonunda 12
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verilmistir.

Tablo 3. Z ve Y Kusagi Satin Alma Davranis1 T Testi Sonucu

milyar dolar olmasi tahmin edilmistir. 2019-2023 yillarinda biiyliime orani yiizde 18,6 oraninda
olacagi 6n gorilmiistiir. 2022 yilmin ilk 6 ayinda ylizde 76 oraninda mobil cihazlarla aligveris

yapilmustir (https://www.marketingturkiye.com.tr/). Tablo 3’te Z ve Y kusagmin satin alma tutumu

Sig. (2-
F Sig. t df tailed) Ortalama Farklilif1 Standart hata
Internet iizerinden online aligveris yaparim |,012 914 -926 |62 ,358 -,32118 34686
-,918 [57,478 (362 -,32118 ,34986
[htiyag oldugu icin degil satin almak igin|,213 ,646 -2,411 |62 ,019 -,86010 35673
alirim -2,423 160,835 (018 -,86010 ,35493
Yeni birseyi goriince hemen satin almak|,077 , 782 -.846 |62 401 -,29261 34569
isterim -,847 59,923 400 -,29261 ,34551
Satin alirken umumursamazimdir ,048 ,828 -1,239 |62 220 -,45419 ,36669
-1,247 161,082 (217 -,45419 ,36430
Ucuzluk veya iiyi bir indirim firsatindan|,087 , 769 , 737 62 464 25123 ,34066
lyararlanirim , 731 57,329 (468 ,25123 ,34376
Her zaman giizel seyler goriirim 570 ,453 -1,548 |62 127 -,52906 34187
-1,545 (59,352 (128 -,52906 ,34252
Sitede bir sey goriince heyecanlanirim 117 , 733 -,363 |62 718 -,12118 33371
-,365 160,783 (716 -,12118 ,33213
Bazen satin alma istegimi engelleyemem |,164 ,687 -, 707 62 482 -,27586 39031
-,705 59,136 (484 -,27586 ,39138
Satin aldiktan sonra bazen sugluluk{,217 ,643 -1,032 62 ,306 -,39606 ,38395
hissederim -1,028 (58,905 |(,308 -,39606 ,38534
Siksik diisiinmeden birseyler satin alinm  |,562 ,456 -,104 |62 917 -,03842 ,36824
-,103  [56,779 (918 -,03842 ,37225
Giizel seyleri satin almadan birakmak|5,376 |[,024 -527 62 ,600 -,19409 36797
izordur -,517 |53,215 |,608 -,19409 37577
Satin  almak i¢in bir seyler satin almak],270 ,605 -,266 |62 791 -,09163 34473
benim tarzim degildir -,264 58,000 (793 -,09163 ,34710
Birseyleri goriir gérmez satin alirim 1,434 236 ,189 62 ,850 ,06995 ,36955
,186  [55,357 |,853 ,06995 ,37515
Aligveriglerimin ¢ogunu 6nceden planlarim [2,498  [,119 -1,306 |62 ,196 -,52217 39973
-1,288 [55,607 (,203 -,52217 ,40550
Genellikle sadece almayi diisiiniiriim 4,050 |,049 -1,419 |62 161 -,56059 39495
-1,396 [54,829 (168 -,56059 ,40154
Birseyler satin almadan once genellikle}4,632 |[,035 074 62 941 ,03054 41346
dikkatlice diigtiniirim ,073 54,064 |,942 ,03054 42126
-1,848 [55,879 (070 -,66502 ,35991
Genellikle aligverisimi spontan yaparim ,001 977 -2,742 62 ,008 -,94877 34599
-2,743 159,881 (,008 -,94877 ,34588
2,002 [58,026 (050 ,86010 42972
Gergekten ihtiyacim olan seyleri satin/3,131 [,082 -521 |62 ,604 -,19310 37075
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‘ahrlm ‘ ‘ ‘-,511 ‘53,893 ‘,611 ‘-,19310 ‘,37792 ‘

Y kusagi, Z kusagina gore internetten alisverisi, daha az yapmaktadir (X: 1,7931). Z kusag (X:
3,4000) ise ““‘Gergekten ihtiyacim oldugu igin alirnm’” ifadesine, Y kusagindan (X: 3,2069) daha
yiiksek bir ortalama ile cevap vermistir. Bu durum Z kusaginin daha siklikla internetten alisveris
yaptigin1 ve aligveris yaparken, gergekten ihtiyaci olan lriinleri satin aldigmi gostermektedir.
Literatiirde Arar ve Yiiksel’in (2015) yaptig1 arastirmaya gore, Z kusagi teknolojiyi kullanma
becerisine sahiptir ve teknolojinin gelisim hizina ayak uydurmustur. Temel ihtiyaglarini internet
iizerinden satin almakta ve hizli oldugu icin internetten aligverisi tercih etmektedir. “Satin aldiktan
sonra bazen suc¢luluk hissederim” ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30 kisinin ortalamasi
2,6897 iken 1997 dogumlu 35 kisinin ortalamasi 3,0857 tiir. “Bir seyler satin almadan Once
genellikle dikkatlice diisiintirim” ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30 kisinin ortalamasi
3,0345 iken, 2000 dogumlu 35 kisinin ortalamas1 3,2286’tiir. “Bir seyleri goriir gormez satin alirim”
ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30 kisinin ortalamasi 3,2414 iken 1997 dogumlu 35
kiginin ortalamasi 3,1714 tiir.

“Ucuzluk veya iyi bir indirim firsatindan yararlanirim” ifadesine 1980-1999 dogumlu 30
kisinin ortalamasi 2,9655 iken, 1997 dogumlu 35 kisinin ortalamasi 2,7143 tiir. Sitede bir sey
goriince heyecanlanirim ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30 kisinin ortalamasi 2,7931
iken, 1997 dogumlu 35 kisinin ortalamasi 2,9143 tiir.” Bazen satin alma istegimi engelleyemem
ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30 kisinin ortalamasi 2,7241 iken 1997 dogumlu 35
kisinin ortalamast 3,0000’dir. “Satin aldiktan sonra bazen sucluluk hissederim” ifadesine cevap
veren 1980-1999 dogumlu 30 kisinin ortalamas1 2,6897 iken, 1997 dogumlu 35 kisinin ortalamasi
3,0857°dir. 1997 ve lizeri dogumlular satin alma istegini diger kusaklara gore engelleyememektedir.
Z kusagi satin alma istegini diger kusaklara gore engelleyememektedir.

“Glizel seyleri satin almadan birakmak zordur” ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30
kisinin ortalamasi 3,0345 iken; 1997 dogumlu 35 kisinin ortalamasi 3,2286 dir. Z kusag giizel
seyleri saym almak istemekte, giizel seyleri satin almadan birakmak istememektedir.

Z kusagi olan 1997 ve istii dogumlu toplam 35 kisinin, “internet lizerinden “online aligveris
yaparim” ifadesine verdigi cevaplarin ortalamas1 2,1143’tiir. “Thtiya¢ oldugu icin degil satin almak
icin alirim” ifadesine y kusaginin (1980-1999) dogumlu 30 kisinin ortalamasi 2,4828 iken, Z kusagi
olan 35 kisinin ortalamas1 3,3429’dur. Z kusag, ihtiya¢ oldugu icin satin almamaktadir. Hedonik
tiketim, aligverisin haz ve mutluluk veren bir eylem olarak goriildiigii bir tiiketim seklidir.
Arastirmalar anlik satin almanin da duygulart harekete gecirdigini, bu tiir bir satin almanin

tiiketicileri mutlu ettigini ve heyecanlandirdigini saptamistir (Aytekin ve Ay, 2015:141). Z kusag,
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satin almaktan zevk duyan hedonik tiiketim 6zelligi tasiyan bir kusaktir. Z kusag1 diger kusaklara
gore yeni iirlinleri satin almaktadir. “Yeni bir seyi goriince hemen satin almak isterim” ifadesi i¢in y
kusag1 30 kisinin ifadesinin ortalamasi 2,7931, Z kusagi 35 kisinin ifadelerinin ortalamasi
3,0857°dir. Z kusagi indirimli bir iirlin goriince bir seyler satin almadan 6nce genellikle dikkatlice
diisiiniirim ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30 kisinin ortalamasi 3,0345 iken, 1997
dogumlu 35 kisinin ortalamasi 3,2286’ dir.” Ucuzluk veya iyi bir indirim firsatindan yararlanirim”
ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30 kisinin ortalamasi 2,9655 iken 1997 dogumlu 35
kisinin ortalamasi 2,7143 tiir. “Sitede bir sey goriince heyecanlanirim” ifadesine cevap veren 1980-
1999 dogumlu 30 kisinin ortalamasi 2,7931 iken, 1997 dogumlu 35 kisinin ortalamasi 2,9143"tiir.

Tablo 4’te X ve Z kusaginin satin alma davranisi karsilastirilmistir.

Test 4. X ve Z Kusaginin Satin Alma Davranisi ( t testi)

Yas N X: Std Hata | T Testi

Ucuzluk veya iyi bir indirim firsatindan 1965-1970 35 2,2286 | 1,16533 -194

yararlanirim 1997 iizeri 35 2,1143

Yeni bir seyi goriince hemen satin almak isterim | 1965-1970 35 2,9429 1,32335 -,614
1997 tizeri 35 3,3429

Sik sik diisiinmeden bir seyler satin alirim- 1965-1970 35 2,8857 1,58936 1228
1997 iizeri 35 3,0857

Giizel seyleri atin almadan birakmak biiylik | 1965-1970 35 3,2000 1,45406 -366-

zorluk 1997 iizeri 35 2,9714

Genellikle aligverisimi spontan yaparim 1965-1970 35 2,6571 1,34539 -366-
1997 tizeri 35 2,7143

Gergekten ihtiyacim olan seyleri satin alirim 1965-1970 35 2,2286 1,37993 -1,021
1997 iizeri 35 2,1143

Bir seyler satin almadan Once genellikle | 1965-1970 35 2,9429 1,43075 -1,021

dikkatlice diisiiniirim 1997 tizeri 35 3,3429

X ve Z kusagini karsilastirdigimizda “Thtiya¢ oldugu igin satin alma” konusunda 1997 yili ve
tizeri dogumlu Z kusagr ile X kusagi arasinda anlamli farklilik bulunmakta, Z kusagi “ihtiyag
olmasa da online aligveris yapma egilimi” gostermektedir (t testi-1,099). Z kusaginin ihtiyag olmasa
da aligveris yapmasi Kocer ve Aysel ‘in (2004) arastirmasindan farklilik gostermektedir. Koger ve
Aysel’in arastirmasinda farkli kusaklarin bir {iriinii almaya karar verirken etkili olan unsurlar
arasinda anlamli bir farklilik bulunmustur. (p= ,001; p<,05). Katilimcilar, gelirlerini harcarken
Sessiz kusak, Bebek Patlamasi kusagi gida harcamalarma agirlik verirken, Z kusaginin gida
harcamalarina, ailelerinin yaninda bulunduklar1 i¢in, ¢ok fazla harcama yapmadiklari, giyime de

harcama yapmadiklar1 daha ¢ok konut harcamalar1 yaptiklari goriilmiistiir. Bu durum genglerin
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egitim nedeniyle ailelerinden uzak baska sehirlerde kiralik evlerde bulunmalarindan kaynaklaniyor
olabilir. Z kusagi, satin alma istegini engelleyemedigini, satin almak i¢in de satin alabildigini , bir
seyleri goriir gébrmez satin almaya alisik oldugunu , ihtiya¢ oldugu i¢in degil satin almak i¢in satin

aldigin1, yeni bir seyi goriince hemen satin almak istedigini  (X: 3,0857) ifade etmistir, Aralarinda
bliylik yas farki olan X ve Z kusagi, aligkanliklarini devam ettirmektedir. X kusagi geleneksel
aligveris tarzi1 ile fiziki magazalardan aligveris yaparken, Z kusagi, teknoloji aligkanligint aligveris
yaparken de devam ettirmektedir. 1997 yili tlizeri dogumlular, “satin almak i¢in, satin aldiklarini
ihtiya¢ i¢in satin almadiklarii belirtmis,’, Yeni bir seyi goriince hemen satin almak isterim”,”
Giizel seyleri satin almadan birakmak biiylik zorluk™, “ Ucuzluk veya iyi bir indirim firsatindan
yararlanmak isterim, “Bir seyleri goriir gérmez satin almaya alisigim Genellikle aligverigimi
spontan yaparim “ Gergekten ihtiyacim olan seyleri satin alirim” diyerek satin alma davraniglarini

spontan karar vererek yaptiklarimi belirtmistir. Tablo 5’te X ve Y kusaginin satin alma davranisi

ortalamalar1 verilmistir.

Tablo 5 X ve Y Kusaginin Satin Alma Davranisi

Yas N X Std. Hata
. L . . 1965-1970] 35 2,2286 1,16533
Internet iizerinden online aligveris yaparim
1980-1999 30 1,7931 1,44863
. L. . 1965-1970 35 2,8286 1,12422
Internet aligverisinde ortalama ne kadar siire ayirmaktasiniz
1980-1999 30 2,9655 1,56941
o L 1965-1970] 35 2,9143 1,77186
En ¢ok satin aldiginiz iiriin hangisidir
1980-1999 30 2,5862 1,50041
,. - . - 1965-1970] 35 2,9429 1,58936
Ihtiya¢ oldugu icin degil; satin almak i¢in alirtm 1960-1999 30 24828 137894
S C e . . 1965-1970 35 2,8857 1,34539
Yeni birgeyi goriince hemen satin almak isterim
1980-1999 30 2,7931 1,37267
1965-1970 35 3,2000 1,43075
Satin alirken umursamazimdir
1980-1999 30 2,5172 1,40460
Ucuzluk veya bir indirim firsatindan yararlanmamak bana |1965-1970 35 2,6571 116171
iyi gelir. 1980-1999 30 2,9655 1,42635
} - 1965-1970] 35 2,9714 1,38236
Her zaman giizel seyler goriiriim
1980-1999 30 2,4138 1,37626
, , . 1965-1970| 35 3,0000 1,39326
Sitede bir sey gorlince heyecanlanirim
1980-1999 30 2,7931 1,29227
. 1965-1970 35 2,8857 1,47072
Bazen satin alma istegimi engelleyemem
1980-1999 30 2,7241 1,57880
. . 1965-1970 35 3,3143 1,40945
Satin aldiktan sonra bazen sugluluk hissederim
1980-1999 30 2,6897 1,56076
. . 1965-1970] 35 29143 1,33662
Sik sik diisiinmeden bir seyler satin alirim
1980-1999 30 3,2759 1,55601
" _ ",, 1965-1970] 35 3,1143 1,30094
Gizel seyleri satin almadan birakmak biiyiik zorluk
1980-1999 30 3,0345 1,63626
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Satin almak i¢in bir seyler satin almak benim tarzim  |1965-1970 35 29714 1,29446
degildir 1980-1999| 30 2,9655 1,42635
, - ) 1965-1970] 35 3,0286 1,42428
Bir seyleri goriir gormez satin almaya alisigim

1980-1999 30 3,2414 1,59587
o 1965-1970] 35 31714 1,44478

Aligveriglerimin ¢ogunu dnceden planlarim
1980-1999 30 2,6207 1,71992
, . 1965-1970] 35 3,3429 1,37076

Genellikle sadece almayi diisliniirim
1980-1999 30 2,8966 1,71849
. L. . |1965-1970 33 3,1212 1,40885
Online aligveris i¢in aylik ortalama harcama tutariniz nedir?

1980-1999 30 3,8276 1,73347
Bir seyler satin almadan once genellikle dikkatlice 1965-1970 35 3,2286 1,49678
diisiiniiriim 1980-1999| 30 3,3448 1,81808

“Siksik diisiinmeden bir seyler satin alirim” ifadesine cevap veren 1980-1999 dogumlu 30
kisinin ortalamasi 3,2759 iken; 1997 yili dogumlu 35 kisinin ortalamasi 3,3143 tiir. “Birseyleri
goriir gormez satin alirim” ifadesine cevap veren 1980-1999 yili dogumlu 30 kisinin ortalamasi
3,0345 iken, 2000 yili dogumlu 35 kisinin ortalamasi 3,2286° dir. Giizel seyleri satin almadan
birakmak zordur ifadesine cevap veren Z kusaginin ihtiya¢ oldugu icin degil satin almak i¢in alirim
ifadesine verdigi cevaplarin ortalamasi diger kusaklara gore yiiksektir. Tablo 6’da X, Y

karsilastirilmasi i¢in Levene’sTesti sonuglari verilmistir.

Tablo 6. X ve Y Kusaginin Satin Alma Davranisi

Sig. (2-
F Sig. t tailed)
internetten online aligveris yapma 0,367 0,536 1,333 ,187
1,306
Ihtiyag oldugu icin degil satin almak icin satin alirim 1,184 ,281 1,223 0,26
1,240 0,240
Yeni bir sy goriince hemen almak isterim 0,173 0,679 0,272 0,787
Satin alirken umursamazimdir ,012 ,913 1,916 ,060
1,920 ,060
Ucuzluk veya iyi bir indirim firsatindan yararlanmamak bana 1,236 271 -,953 344
-,935 ,354
Herzaman giizel seyleri goriirim 371 ,545 1,610 113
1,610 ,113
Sitede bir sey goriince heyecanlamirim ,154 ,696 611 543
,615 ,541
Bazen satin alma iste§imi engelleyemem 724 ,398 423 ,674
420 ,676
Satin aldiktan sonra bazen sugluluk hissederim ,657 421 1,681 ,098
1,665 ,101
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99,99

Yukaridaki tabloya gdre “internetten online aligveris yapma”;” Yeni bir gy goriince hemen
almak isterim”, “Satin alirken umursamazimdir”, “Ucuzluk veya iyi bir indirim firsatindan

(13

yararlanirim “ Her zaman giizel seyleri goriirim “,”“Bazen satin alma istegimi engelleyemem
“Satin aldiktan sonra bazen sugluluk hissederim”, “ifadelerine gore katilimcilar
karsilastirdigimizda X ve Y kusagi arasinda anlamli bir farklilik olmadigr goriillmektedir. Yapilan
arastirmada Z kusaginin teknoloji odakli bir yasam diizenine uyum gosterdigi ve satin alma
ihtiyaclarim1 gidermede teknolojiden faydalandigi, hizli karar verdikleri ve zaman kaybini énlemek
amaciyla internet iizerinden aligveris yaptiklar1 goriismeler sonucunda katilimcilar tarafindan
bildirilmistir. Arastirma sonuglara gore X, Y, Z kusaklar1 arasinda ¢ok biiyiik farkliliklar ortaya
¢ikmamustir. Bu sonuglar bize, teknolojinin X, Y kusaklarinin teknolojiden istifade ederek e- ticaret
ile aligveris yaptiklarini gostermektedir. Amerika niifusunun %80’i e- ticaretten aligveris

yapmaktadir. (https://www.wpbeginner.com/tr) E ticaretin gelisimi ile alisveris yapma davranisi

konusunda kusaklar arasindaki fark azaltmistir.

5. Degerlendirme ve Sonug

Teknolojik gelismeler tim yas gruplarinin yasam kalitesini olumlu ve olumsuz etkilemektedir.
Cevre bakimindan daha teknolojik c¢evrede yetisen Z kusagi, oyunlarini mobil telefonlarindan,
tablet, diziistii bilgisayardan oynamakta; 6devlerini internet ortaminda hazirlamaktadir. 1980 yilinda
doganlara gore daha farkli davraniglar sergilemektedir. Bir nesneye, bir davranisa diiskiin olan
anlammna gelen bagimlilik kelimesi, alkol, madde, teknoloji bagimliligi i¢in kullanilmaktadir.
Cevirim ici oyun oynama kumar, egzersiz, uyku, yeme aligkanliklari, zamanla bagimlilik yapmakta
psikiyatrik tedaviyi gerektirecek seviyelere ulasabilmektedir. Teknolojilerin asir1  kullanimi
teknoloji bagimlilig1 olarak isimlendirilmektedir. “We Are Social” 2017 “Internet ve Sosyal Medya
Kullanicr Istatistikleri” raporu, diinyada insanlarin %350°si internet, %37’si aktif sosyal medya ve
%66’s1 akilli telefon kullanicisidir. Tiirkiye’de mobil telefon kullanim orant %66°dir. Kusaklarin
internette oynadigi oyunlar, aligveris aligkanliklari, internette bekleme siireleri; yeni seyleri satin
alma istegi, tabletten mi mobil mi PC den mi aligveris yaptigi en ¢ok hangi esyalari internetten satin
aldiklari, internette satis yapabilme yetenegi, internette satis yapma sikliklari, yorum yapma
aligkanliklar1, marka bagliligs, fikri sinai haklar i¢in gerekli bilgiye sahip olup olmadiklari, ergenlik
evresinde risk alma, heyecan arama davraniglari, ergenin bagimlilik konusu sosyal medya kullanim
orani, hangi sosyal medya pazarmi tercih ettigi, dijital araglari, borsa, kripto para kullanma
aligkanliklar1 pazarlama, uluslararas1 ticaretin arastirma konusudur. Tiirkiye’de yapilan
arastirmalarda teknoloji bagimlilik oran1 %2,33 ile %14 arasinda degismektedir. (Ektiricioglu,

2020). Bu arastirma sonucuna gore X, Y, Z kusaklariin satin alma tercihleri sdyledir: Z kusaginin
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tamami 6grencidir. Kredi ve yurtlar kurumundan ve diger kamu 6zel kuruluslarindan burs almakta,
60 kisi bir iste ¢calismaktadir. Gengler, ailelerinden maddi destek almaktadir. Katilimeilarin biiyiik
cogunlugu, mobil telefon ile aligveris yapmaktadir.

22 kisi tablet, 12 kisi PC, 18 kisi diger iletisim kanallarini kullanarak aligveris yapmaktadir. Kag
yildir internetten aligveris yapiyorsunuz sorusuna katilimcilarin 5° 1, 1 y1l; 58 katilime 2-3 yildir, 14
kisi 4-5 y11;20 kisi 6-8 yil, 2 kisi 5 yildir, 1 kiside 6 yildir internet tizeri aligveris yapmaktadir.
Katilimcilarin 58’1 2-3 yildir internetten aligveris yapmaktadir. Covid 19 salgininda aligverisi
elektronik ortamda yapmaya baglamis olduklar1 goriilmektedir. Katilimcilar ¢ogunlukla 2-3 yildir
internetten aligveris yapmaktadir. Y, Z kusaklari, aligverisini spontan yapmakta, Y kusagr Z
kusagina gore daha az internetten aligveris yapmaktadir. (X:1,7931). “Z kusag1 Y kusagmna gore
daha fazla ihtiyaci olan seyleri satin aldigini belirtmistir. Z kusagi, teknolojiye bagimli kusaktir.
Ihtiyaci olan temel ihtiyaglar1 internetten satin almaktadir. Bu nedenle iiretici pazarlamaci, kisilerin
Z kusagina ait temel ihtiyaclari, internet lizerinden mobil telefonla uyumlu web sitelerinde
satmalarinda fayda vardir. internet alt yapisi heniiz tam olarak kurulmayan Giineydogu Anadolu
Bolgesi’nde aligverisin internetten yaygin olarak yapilmasi biitiin aksakliklara ragmen, e ticaretin
yaygin olarak kullanildigin1 gostermektedir.

Arastirma sonucuna gore Y kusagi Z kusagina gore e ticaretten aligveris yaptiktan sonra daha
az sugluluk hissetmektedir. Bu durum ekonomik yonden ebeveynlerine bagli olmalarindan
kaynaklaniyor olabilir. Z kusagi satin almadan once dikkatli diislinme konusunda Y kusagindan
daha ¢ok dikkatli disiindiigiinii ifade etmistir. Bunda diisiik gelir seviyesine sahip olmalarinin da
etkisi bulunmaktadir. Pazarlamacilarin, satici ve iireticilerin Z kusagina yonelik {irlin satarken ucuz
iirlin satisina da yer vermeleri gerekmektedir. Satici, iiretici kisiler, web sitelerini hazirlarken, bir
tirlinii tiretirken, diisiik maliyetli, ekonomik iriinler de satmalidirlar. Kalabalik ailelerde yasayan bu
gengler, ekonomik olarak diisiik seviyededirler ve harcayacaklari miktar belli oldugu i¢in satin
almadan oOnce diistinmekte, ihtiyaci olan iiriinleri satin almaktadirlar. Y kusagi, Z kusagina gore
“goriir gbérmez satin alma, ucuzluk indirimden faydalanma” gibi davramisilar daha fazla
gostermektedir. Z kusagi sitede bir sey goriince heyecanlanmakta ancak satin almada ekonomik
nedenlerle tereddiit etmektedir. Z kusag diigiik biitceye sahip olsa da bazen satin alma istegimi
engelleyemedigini belirtmektedir. Z kusagina goére “gilizel seyleri satin almadan birakmak zor
gelmektedir. Z kusagi, ihtiyag oldugu icin satin almamaktadir. Z kusag diger kusaklara gore yeni
iriinleri satin almaktadir. Y kusag1 Z kusagindan daha fazla ucuzluk veya iyi bir indirim firsatindan
yararlanmaktadir. Z kusag1 Y kusagindan daha fazla yeni seyleri goriince heyecan duymaktadir. Z
kusagi, Y kusagina gore daha fazla satin aldiktan sonra bazen sugluluk hissederim” cevabini

vermistir. 1997 ve lizeri dogumlular satin alma istegini diger kusaklara gére engelleyememektedir.
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Y ve Z kusagim karsilastirdigimizda “Ihtiya¢ oldugu igin satin alma” konusunda 1997 ve iizeri
dogumlu Z kusagi ile x kusak arasinda anlamli farklilik bulunmakta z kusagi ihtiya¢ olmasa da
online alis veris yapma egilimi gostermektedir.( T testi -1,099) 1997 tizeri dogumlular satin almak
icin satin aldiklarini ihtiya¢ igin satin almadiklarini, “Yeni bir seyi goriince hemen satin almak
isterim”, “Giizel seyleri satin almadan birakmak biiylik zorluk”, Ucuzluk veya iyi bir indirim
firsatindan yararlanmak isterim, “ Satin almak i¢in bir seyler satin almak benim tarzim degildir “Bir
seyleri goriir gormez satin almaya alisigim Genellikle aligverisimi spontan yaparim, “ Gergekten
ihtiyacim olan seyleri satin alirim “diyerek satin alma davraniglarinin spontan karar vererek
yaptiklarint belirtmistir. Giizel seyleri satin almadan birakmak zordur ifadesine cevap veren Z
kusaginin, Thtiya¢ oldugu icin degil; satin almak icin alirim ifadesine verdigi cevaplarin ortalamasi
diger kusaklara gore yiiksektir.

Z Kusag satin alma istegini engelleyemedigini, Satin almak igin satin alabildigini, bir seyleri
goriir gérmez satin almaya alisigim, ihtiya¢ oldugu i¢in degil, satin almak i¢in alirim Yeni bir seyi
goriince hemen satin almak isterim (X: 3,0857). Satin alirken umursamazimdir “Sitede bir sey
goriince heyecanlanirim”, “Bazen satin alma istegimi engelleyemem”, “Satin aldiktan sonra bazen
sucluluk hissederim” ifadelerinde 1965-ile 1970 yillar1 arasinda doganlarla 1980 ve 1999 yillar
arasinda doganlarin aralarinda anlamli bir farklilik olmadigr goriilmektedir. X ve Y kusaklar
arasinda anlaml farkliligin olmamasi, bu kusaklarin teknolojiyi takip ettigini gostermektedir. Covid
19 salgin1 kusaklarda degisim meydana getirerek teknoloji direncini kirmig X ve Y kusagini dijital
ticarete uyum saglamalarina neden olmustur denilebilir. Ozdemir’in arastirmasinda (2021), X
kusaginin %54 i cep telefonu kullanmaktadir. %33°1 TV %9 u bilgisayar kullanmakta % 4 1i dijital
gazete okumaktadir (296). X kusagi Covid 19 sonrasinda teknolojik gelisimlerden etkilenmistir.
Kusaklar, ortaya ¢iktiklari donemlerin 6zelliklerini gosterseler de zamanla g¢evresel, ekonomik,
sosyal politik degisikliklerin etkisi ile kendinden sonra gelen kusagin da 6zelliklerini gosterebilirler.
Uretim ve pazarlamada saticilar, kusaklarm o6zelliklerini degerlendirirken ilk ortaya giktiklari
yillarin 6zellikleri ve gelecek kusagin kombinasyonunu yaparken marka tutundurma calismalar
sirasinda kusak gegislerini dikkate almalar1 buna gore iiretim ve satis stratejileri hazirlamalari
gerekmektedir. Saticilar, mobil telefonla aligveris yapan Z kusagi i¢in web sitelerini mobil telefona
uyumlu olarak diizenlemeli ve nis iiriin satislarina yer vermelidir. Z kusak teknolojiyi takip ettigi
icin satiglarda hizli, giivenli aligverise 6nem vermelidir. Sitelerin hizli agilmasi, {iriiniin hizli ve
dogru irlin teslimati, diger kusaklar i¢in de Onemlidir. X, Y kusagl gilniimiizde eski
aliskanliklarindan vazgegerek dijital cagin gereklerine gore yasamaya calistigindan giivenli ticaret
saglandig takdirde X, Y kusagi i¢in e ticaret sosyal hayatin bir parcasi olmaya gelismis lilkelerde

oldugu gibi devam edecektir. Amerika Birlesik Devletleri’nde e ticaret ile aligveris oran1 % 80 e
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ulagsmistir. Saticiy1 gereksiz 6demelerden kurtaran elektronik ticaretin yayginlagmasi i¢in saticilarin
gerekli giivenlik 6nlemleri almasi ve hiikiimetlerin yeni mevzuat diizenlemeleri yapmalar1 gerekir.
X, Y Z kusagi, dijital hayata adapte o gerektirmektedir. Kusaklarin elektronik ticarette aligveris
yapmamalarinin temel nedeni kisisel verilerinin ve kredi kart1 bilgilerinin ¢alinmasi, ticarette
giivenle de ilgilidir. Tiketici, lirlinlin kalitesinden siiphe etmektedir. Ayrica tiiketici kredi kart1 ile
aligveris yaparken dolandirilabilecegi diisiincesindedir. Toka ve Akyol tarafindan 2023’te yapilan
bir arastirmada Katilimcilarin online aligverisle ilgili cevaplarina baktigimizda katilimcilar,
(ortalama 3,65 ) “Kart bilgilerimi vermek zorunda oldugum i¢in internetten aligveris yapmam
cevabimi vererek giivenli bulmadiklart i¢in e ticaret ile aligveris yapmak istemediklerini ifade
etmiglerdir. Giivenli e ticaretle ilgili mevzuat degisiklikleri yapildig1 takdirde daha fazla kisi
elektronik ticareti tercih edebilecektir. E ticaret, X, Y, Z kusagini, heyecanlandiran, sosyal bir
aktivite haline gelmistir. Dijital oyunlar, kusaklarin sosyallesmesini saglarken teknolojik olarak
gelisimlerine de katkida bulunmaktadir. Bu etkinlikler kusaklarin becerilerini arttirmakta, kusaklar

arasi farkliliklar azalmaktadir.
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