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GIRIS

Cagimizda bircok seyin hizla gelismekte oldugu herkes tarafindan
goriilebilmektedir. Bir neslin kendisinden sonra gelen nesle, cagin hizla degismesinden
dolay1 uyum saglamada sikintilar yasadig1 da goriilmektedir. Bu kadar seyin degistigi
bir ortamda farkli yapilardaki kuruluslarin ayakta kalmalar1 ve faaliyetlerini devam
ettirmeleri i¢in caga ayak uydurmalar gerekmektedir. Her donemde farkli toplumsal
olaylar yasanmis ve bu olaylar insanlarin kaderlerini etkilemistir. Ekonomik buhranlar,
siyasi krizler, savaslar, kitlik, diislince ve siyasal akimlar insanlar arasinda farkli
nesillerin olusmasina neden oldu. Bu nesillerin, kusaklarin kendi dénemlerini yansitan
tavir, davranig, sdylem, yasam tarzi, dinlenilen miizik, giyim tarz1 ve hayat felsefeleri
gibi bircok ayniliklart olusmustur. Belirli donemler igerisinde ve tarihler ¢izgisinde
irdelendiginde, kusaklarin ayrimi daha net ortaya ¢ikmaktadir. Yeni nesil ile kendinden
Once yetisip biiyiiyen nesil arasinda; anlatilanlar, aktarilanlar, yasamis olduklar1 hayat
acisindan bakildiginda farkliliklar oldugu goriilmiistiir. Tanim olarak c¢ok farkli
tanimlar1 olsa da kusak kavrami genel olarak: Ayn1 veya yakin zaman g¢izgileri i¢cinde
dogmus, yasamis bulunduklari zamanm sosyal olaylari, ekonomik degisiklikleri,
kiiltiirel etkilesimleri, siyasal gelismelerinden ve i¢inde bulunduklari déneme hakim
olmus degerlerinden etkilenen sahislarin olusturdugu topluluklar1 ifade etmektedir.
Kusaklarin ayrimi farkli ama yakin tarihlerle yapilmistir. Olaylar, etkileyen akimlar ayni
ama kusaklarin birbirinden ayrildig: tarihler ise farkli arastirmacilara gore kiicilik tarih

farklar1 olmasina ragmen yakin araliklarla belirlenmistir.

Insanlarin birey olma ¢abalari, kendilerini bulmalar1 ve ifade etmelerinin uzun
bir yol oldugu yeryiizii farkli zaman araliklarinda farkli olaylara tanik olmustur.
Insanlarin da verdigi tepkilere, potansiyellerini ortaya ¢ikarma yetilerine, enerjilerini
etkin kullanma veya kullanamama durumlarina da sahitlik etmistir. Giinlimiize gelene
kadar bir¢cok kusak gelmis gecmis bunlar tarihin tozlu sayfalarinda yerini alirken
insanoglunun sosyolojik ve psikolojik tarihgesine de derin izler birakmislardir.
Glnlimiizde bireylerin egitim seviyeleri yiikseldiginden veya arsiz arzularin
coklugundan dolayi, yonetilmesi giiclesen bireyler, istekleri sonsuza ulasan insanlar,

hizli tiiketilen bilgi ve tiikenen diinya, yok olan kaynaklar ve psikolojik travmalar



onlinde durmus bir kusaktan bahsediliyor artik, iste bu kusak Y ve Z kusagi olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Patron olarak veya birlikte calisanlarin inovatif yonleriyle
ovdigi, bilisim de ¢igir agmalariyla alkislandigl, bilgiye c¢abuk ulagmalariyla
patronlarin aranan adami olan, ama ydnetilmesi bir o kadar zor olan, bazilarina gore asi
ve huysuz, bazilarina gore gelecegin baris elgileri, bazilarina gore saygisiz ve rahat,
bazilarma gore apolitik ve umursamaz goriinlimlerinin altinda tam bir protest ruhu
tastyan kusak, Y ve Z kusagi. Tanimlarin farkli, tarihlerin ayri, anlatimlarinsa dipsiz
oldugu ve suan yasayan, yasanilan ¢aginda elemanlar1, taze babalari ve anneleri,
gengleri, girisimcileri, liselerde hem son sinif, hem liselerde 6gretmen olan ayn1 kusaga

mensup bireylerden bahsediyoruz.

Tiiketim diinyasi, tliketici toplum, tiiketmek i¢in yasayanlar, tiikketim toplumu,
her ne derseniz deyin, ama tiiketmekten mutlu olan insanlar giiruhu haline geldi diinya.
Mutlu ve isinden haz alarak calisan kisilerin, daha ¢ok calistirilmaya ve daha ¢ok
kazanmaya evirildigi, bu hirslar nedeniyle yeni motivelerin bulundugu, daha ¢ok daha
fazla diirtiisiiniin her giin her saat kulaklara fisildanan bir diinyada tiiketmek ig¢in
kazanan bireylerin, pazarlama dehalariyla carpistig1 bir meydan haline geldi. Pazarlama
stratejileri, pazarlama ve satis dehasi yetenekler, satmak icin calisan akillar, yeni
pazarlar, yeni Uriinler, hayat1 kolaylastiran yenilikler, hatta hayat kurtaran buluslar
insanoglunun doyumsuz yoniinii daha da kamgilamaktadir. Tiiketim ¢ilginliginin oldugu
bu diinyada yeni bilim dallar1 ve arastirma konular1 da dogmaktadir. Tiiketicilerin
aligkanliklarini, tiiketici davraniglarini, tiikketimi ne i¢in yaptiklari, nasil yaptiklart gibi
birgok soruya cevap arayan, arastirmalar yapilan yeni alanlarda sosyal bilim
diinyasindaki yiiz6l¢iimiinii gittik¢ce arttirmaktadir. Bundan dolayr uzun zamandir
tilketim ve tiiketici Sistemi lizerine ¢ok fazla ¢alisma yapilmis, yol gdsteren tespitlerde
bulunulmustur. Sistemin degiskenleri arttik¢a veya etkileyenler degistikge, tiiketim ve
tiiketici durumu, istekler ve bunlara bagl davranislar da degismektedir. Tiikketimi birgok

yonden ele alirken, aligveris olarak da tiikketim basli basina 6nem arz eden bir konudur.

Tiiketim olmadan yasam olamaz, oksijen bile insanoglu tarafindan tiiketiliyor en
basitinden. Peki, bu yenicagin cilginhign midir? Internet tiiketimi ne kadar etkiler?

Tiiketimi tetikler mi? gibi sorular sorulurken diger yandan goriilmiistiir ki, internetin



sagladigi imkanlar ve internetten tiiketmek, tliketim araclarina internet vasitasiyla
ulagsmak, sosyal aglar, sanal hesaplar sayesinde tiiketmek ve tiiketim daha cazip hale
gelmistir giiniimiizde. Internetin 6nemi yadsinamaz, bireye alistirdiklari, hatta bireye
oksijen gibi gelmesi, ihtiya¢c olmasi, internet kesildiginde, yavasladiginda bireyin
huzursuz olmasi1 ve bunu fark ettiriyor olmasi da bilimi bu yonde de arastirmalar
yapmaya itmistir. Teknoloji ve internet ¢aginda dogup biiyiiyen Y ve Z kusagi tam da
anlatmak istedigimiz nesil olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Tiiketmeyi ¢ok seven ve bu
duruma ¢ok merakli ve hevesli olan Y ve Z kusagi, elindeki teknolojik olanaklarla, ayni
zaman da ¢ok arastiran ve sorgulayan bir yapiya sahiptir. Internet alisverisi ¢ok fazla ve
sik bir sekilde kullanan Y ve Z kusagi ilk gordiigii tirinii hemen almiyor. Karsilastirma,
fiyat arastirmasi yapiyor, sosyal medyay1 takip ediyor, gilincel yazilara ve forumlara

bakarak karar veriyor.

Bu tezin ortaya ¢ikisi ve tezin yapilmasi, arastirilmasi gerekliligi de birgok
nedenle birlikte baslica olarak bu sebeplerden dolay1 birgok soruya bilimsel gergeve de,
cevap bulunmasi igin hazirlanmistir. Y ve Z kusagi, tiiketim ve tiiketici davranislari,
internet ve online aligkanliklar, e-ticaret, internet {izerinden aligveris gibi konular1 da
igcerisinde barindiran esas amacinin, lokal olarak Y ve Z kusaginin tiiketici davraniglari,
internet lizerinden satim alima dair aliskanliklarini, davraniglarini arastirmak ve tespit

edilmesidir.

Bu arastirmada, Tiirkiye tlizerinde farkli sehirlerde yasayan farkli demografik
ozelliklerdeki bireylerle yapilan anketler yardimiyla, Y ve Z kusagina yonelik bir
caligma yapilarak tiiketici davranislar1 ve internet aligverislerine etkileri belirlenmeye
calisilmistir. Birinci boliimde; kusak kavrami, nesil ve kusagin ne oldugu, kusaklarin
kronolojik olarak simiflandirilmasi, kusak cesitlerinin agiklanmasi, kusaklar arasi
farklar, kusaklarin davranisg o6zellikleri, jenerasyon teorisi, Y ve Z kusagini, Y ve Z
kusaginin ne oldugu, Y ve Z kusag kimdir, 6zellikleri, aligkanliklari, yetistirilme sekli,
Y kusaginin sosyal medya kullanimi, aciklanmustir. Ikinci boliimde ise; tiiketici
davraniglari, tiikketim kavramu, tiiketici kavram, tiiketici davranis1 kavrami, ozellikleri,
Y ve Z kusag tiiketici davrams ozellikleri aciklanmstir. Ugiincii bdliimde; internet

tizerinden aligveris, gelisimi, klasik ve online aligveris farklari, online aligveriste dikkat



edilmesi gerekenler, online aligveriste tiiketici karar siireci ve tiiketici istek, ihtiyaglari
aciklanmistir. Dordiincii boliimde arastirma igerik boliimii olup, Y ve Z kusaginin
tiikketici davranislar1 ve internet {izerinden satin alima dair aragtirma amaciyla, Kusak
kapsaminda bulunan rastgele se¢ilmis bireylerin her birine bir anket uygulanmistir.
“Yapilan bu uygulamanin amaci, kisitlari ve yontemi (metodolojisi) agiklanmus,

uygulama sonucunda ¢ikan sorularin bulgular1 yorumlanmistir".

Arastirmanin Amaci ve Onemi;

Bu calismada Y ve Z kusagmin tiiketici davranislarini incelenmis, Y ve Z
kusagmin online tiikketim aligkanliklari, fiziksel ve psikolojik etkenler ele alinarak
arastirma yapilmistir. Calismamizda, Y ve Z kusagi olan, online tiiketicinin aligveris

davranigini etkileyen faktorler incelenmis; tiiketim aliskanliklar tizerinde durulmustur.

Yapilan arastirma neticesinde, tiiketicilere daha bilingli hizmet verilmesi
dogrultusunda firmalara yol gosterilmesi ve arastirma sonucunun bundan sonra
yapilacak olan akademik c¢alismalarda kullanilmas1 hedeflenmistir. Internetten
pazarlama yapan isletmecilere ve yoOneticilere veya benzer c¢alisma yapan

arastirmacilara katki saglayacagi diistiniilmektedir.

Arastirmanin Yontemi;

“Y kusag1” ve “Z kusagi” tiiketici davraniglarin1 ve internet {izerinde satin
alimlarmi1 incelemek amaciyla ii¢ adet {iniversitede, arastirma yapilmistir. Bu
tiniversiteler; Nisantasi, Bilgi ve Bahgesehir iiniversite dgrencilerine elden dagitilmis
olan 640 adet anket formundan 400 adeti tam ve dogru olarak doldurulmus sekilde geri
alimmistir. 'Y ve Z Kusag tiiketici davraniglarin1 ve internet lizerinde satin alima dair
tutumlarin1 ve davranislarina etki eden faktorleri incelemeye yonelik model, Marmara
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Uretim Yonetimi ve

Pazarlama Bilim Dali Doktora 6grencisi Selda ENE’ den uyarlanarak kullanilmistir.



1. BOLUM: KUSAK KAVRAMI
Kusak kavrami, Tiirk Dil Kurumu Felsefe Terimleri Sozliiglinde, “Ayni zaman
diliminde dogup, o zamanin sartlarinda, aymi sikintilara maruz kalmis, birbirine
benzeyen kaderleri paylasmis, benzer ddevlerle ylikiimlii tutulmus bireyleri toplulugu.”
Tirk Dil Kurumu Toplum Bilimi Terimleri Sozliiginde, “Yirmi, yirmi bes veya
yaklagik otuz yillik yas topluluklarini olusturan kisilerin olusturdugu topluluk, kusak,
jenerasyon, batin” olarak ifade edilmektedir (http://www.tdk.gov.tr, E.T. 29.09.2016).

1.1. Kusaklar (jenerasyon) nedir?

Ayni zaman diliminde dogup/dogmus, dogulan zamanin sartlarinda, zamanin
benzer sikintilarin1 gérmiis, yakin kaderleri yasamis, benzer ddevlerle yiikiimli hale
gelmis sahislar toplulugudur. Ayni donemin bireyleri olarak, ¢agin getirdigi hayati
yasayan, donemin yaklasik ayn1 zamanlarinda dogmus ve bu dogum yakiliginin yani
sira ¢agiin kader yakinliginin da 6n planda oldugu kisilerin igerisinde bulundugu
donemsellik c¢izgisidir. Bu c¢izgi kusagin ait oldugu toplum igerisindeki yasam
kalitesinde farkliliklar gosterse de anlayis ve zamani yakalama anlaminda yakinliklar
gosterir. Bu ¢izgi araligindaki bireyler aynmi vakit araliginda dogal afetler, savaslar,
yenilikler, degisiklikler, teknolojik, kiiltiirel ve sosyolojik gelismelerden beraber
etkilenirler.

Insan topluluklari zaman zaman cesitli afet, savas, terér gibi olaylarla karsi
karsiya kalabilirler. Ve bu birbirinden farkli olaylari ayni1 anda yasayabilirler. Yine ayni
donem i¢inde insanlar bilimsel, sosyal, kiiltiirel degisimlerden etkilenirler jenerasyon
teorisinin; ayr1 zaman dilimlerinde dogmus olan kisilerin benzeyen deger yargilari,
davranig bigimleri ve yasamlarinin, belirli bir donemde dogmus olmalari ile ilgili

oldugundan bahseder.

Jenerasyon teorisinin; farkli zaman dilimlerinde dogmus olan sahislarin benzer
deger yargilari, davramis hareketleri ve yasamlarinin, belirli bir donem araliginda
dogmus olmalar1 ile ilgili oldugundan bahseder. Farkli jenerasyonlarda kendi iginde
farkli karakteristik o6zellik ve farkli deger anlayislarin1 bulundurmasindan dolayzi,

sahislar dogmus bulundugu jenerasyon toplulugunun davraniglart ile benzerlikler


http://www.tdk.gov.tr/

gosterirlerken, farkli jenerasyon gruplari tutumlarinda farkli 6zellikler gostermektedirler

(Chen, 2010: 132).

Kusak kavrami; ayni zaman araliginda dogmus, yasadiklari zamanin sosyal,
ekonomik, kiiltiirel, siyasal olaylarindan ve hakim degerlerinden etkilenmis kisileri ve
bu kisilerin olusturdugu topluluklar1 ifade etmektedir. Kusaklar bulunduklar1 gruptan
etkilendigi derecede, diisiince tavir ve yaptiklariyla icerisinde yasadiklari topluluklar1 da
etkileyerek belirli oranda degistirmislerdir. Bu degistirme, jenerasyonlar arasi
farkliliklar1 ortaya ¢ikarmakta oldugu gibi degisimin belirtilerinin de farkli

jenerasyonlar tarafindan devami saglamistir (Altuntug, 2012: 204).

Sonug itibariyle biitiin kusaklarin 6zellikleri kendi donemine 6zgiidiir.
Diislinceleri anlayislari, fikirleri, diinyaya bakis agilari, olumlu ve olumsuz yanlar
bulunmaktadir. Iste bu sebeple kusaklar aras1 gatismalar yasanmaktadir (Lower, 2008:
80). Aymi zamanin insanlari, yasanilan cagmn gerekliliklerinden farkli da olsa
etkilenirler. Iste bu etkileyen faktorler teknolojik, ekonomik, sosyal, siyasal, donemsel
savaslar gibi olaylardir. Iste bu etkilesim sebebiyle benzer tavir ve davranislar

sergilerler.

1.2. Kronolojik Olarak Kusaklarin Simflandirilmasi

Kusaklar kendilerine has karakter ozellikleri, temel deger ve davranislari,

Negatif (Zay1f) ve Pozitif (Giiglii) yonleri vardir (Lower, 2008: 80).

Kusaklart smiflandirirken yas gruplart ve c¢agin hareketlerini baz alan
siiflandirmalar bulunmaktadir. Kusaklar1 yaslarina gére gruplayarak tanimlarken genel
cergeve ve belirli ortak paydaya sahip olunsa da, tiiketicileri baz alarak yapilacak

kusaklar1 kategorize etme islemi 6zneldir.

Genel olarak belirli zamanlar arasinda gerceklesmis kayda deger olaylar kugsak
araliklarmi belirlemektedir. Fakat hangi olaylarin kisileri ya da toplumlar1 ne 6l¢iide
etkisi altina aldiginin bilinmemesinden dolayr bazi farkliliklar ortaya c¢ikmistir.

Kusaklarin siiflandirilma konusu farkli bilim insanlar1 ve felsefecilere gére degismesi



bu yilizdendir. Bu duruma bagli olarak, gruplandirmanin ayri ayri tarihler seklinde

oldugu goriilmektedir.

1.2.1.Sessiz Kusak (1925- 1944)

1925- 1945 yillar1 arasinda dogan insanlarin ait olduklar1 kusak sessiz kusak
olarak tarihte yer almaktadir. Yapilan arastirmalarda bu kusagin, daha ¢ok savasci,
geleneklerine bagli, olgunlasmis nesil olarak adlandirilir. Bu kusak geleneksel kusak

olarak da adlandirilir.

Diinya’ da, biiyiik buhran/ekonomik kriz ve II. Diinya Savagsi; Tirkiye’ de
Cumbhuriyet Doénemi gibi gelismeler siirecinde dogan bu kusagin insanlari, ¢ocukluk

zamanlarimi biiyiik bir ekonomik bunalim igerisinde gegmistir (Tiirk, 2013: 18).

Bu kusak, doneminin tiim diinyadaki en miihim olaylar1 Birinci ve Ikinci Diinya
Savagi ile meydana gelmis en biiyilk ekonomik kriz olan 1929 Krizi yani biyiik
buhrandir. Bu donemin insanlari, diinyada olan savaslar ve yasanilan ekonomik bunalim
nedeniyle oldukca zor bir hayat yasamislardir. En 6nemli yillar1 olan ¢ocukluk ve
genglik yillarin1 bu kot ortam igerisinde gegirmis giivensiz, sikintili, umutsuz, korku

icinde yasayan bir nesil meydana gelmistir.

1.2.2. Bebek Patlamas1 Kusak (1945- 1964)

Bu dénemde niifusta ¢ok hizli artigin goriildiigii ve ikinci diinya savaginin hemen

akabinde dogan sayist milyarlar1 bulan bebeklerin oldugu kusaktir.

Niifusun bu kadar fazla olmasi da bu doneme etki etmesine sebep olmustur.
Inanilmaz rekabetci, caliskan ve isine bagli bir kusak olarak degerlendirebiliriz. Bu
kusagin is yasantisina bagimliligi ve basarit hirs1 bu kisileri sadece kendini diisiinen,
agresif, kendine ¢ok fazla giivenen, hayati ¢alismaktan ibaret olan bir insan olmalarina

neden olmustur (Delahoyde, 2009: 34).



Takim ruhuna, beraberlige, birliktelige, kendilerini ispatlamaya yonelik ¢ok
uzun saatler ¢alismaya ve emek vermeye ¢ok deger vermislerdir. Her seyden 6nemli

olan islerine goniil baglar1 ve sadakat hisleri de ¢ok fazladir.

1.2.3. X Kusak (1965- 1980)

Sessiz Kusagin ve Bebek Patlamasi Kusaginin Cocuklar1 olan bir kusaktir. 1965
ile 1980 yillar1 arasinda dogan kusaktir. Bu kusak diinyada da Tiirkiye’ de de bedeller

O0demis olan bir kusaktir.

X Kusagi Diinyada Bebek Patlamasi Kusagmin rahat yasantisinin bedelini
oderken, bu Kusagin Tiirkiye de ki temsilcileri ise Siyasi Goriig ayriliklarinin, Siyasi
Catisma ve iilke i¢c karisikligmin, Universitelerde ki ayrilik¢1 olaylarm, ekonominin
belirsizligi gibi siiregleri yasamalari itibariyle de tlilkemizin en fazla bedel 6deyen
kusagi olarak anilmaktadirlar. 68 kusagi da X kusagi mensuplarmndandir. Uzun bir
sikintilar girdabindan ge¢meleri ve belirsizligin yiiksek dozda mevcut oldugu bir
miicadele ikliminde olmalarindan dolayr X kusagr kayip kusak olarak da

adlandirilmaktadir.

Cok erken yasta ekonomik olarak sorumluluk hissedip hayatla tanisan, kusak
iyelerinin hayat goriisleri baska kusaklara nazaran pratiktir. Erken yasta olgunlagsmislar,
kendinden 6nce gelen kusaklardan daha fazla aile bilincine sahip olarak, sorumlulugu

hemen tstlenmislerdir (Raines, 2002).

X Kusag 6zellikleri genel maddeler halinde toparlandiginda;

* Tiim diinya petrol krizini, iilkemizde ise sag-sol kavgalarinin yasadig1 yillar.

Kadinlarin is hayatina girmeye basladigi donem.

* Tiim diinya ilk kez, camasir makinesi, transistorlu radyo, bantli teyp ve
pikapla tanistilar. Birgogu mecbur kalmadik¢a teknolojiyi kullanmaz, zorunlu hallerde

kullanir teknolojiye yabancidir.



* Calisma sartlar1 ve olanaklar1 zor ve kisitli, egitim ve dil agisindan yetkin

Kisilerin ¢ok az oldugu bir donem.

* Sosyal sorunlara kars1 duyarlilar.
*Y&netim odakli, kendisinden once isletme cikarlarini dnemserler. Iste calisma

istekleri ve motivasyonlari yiiksek yonetime karsi saygili ve her seye boyun egen.

» Uzun siiren ¢alisma saatleri, 6zverili ¢alisanlar, ¢ok uzun yillar ayn1 yerde

calisan isgiler ve ilerleyen Kariyerleri sebebiyle de motivasyonlar1 yiiksektir.

*Baglilik duygular1 duruma gore degisir. Bireyci bir anlayis vardir. Yiiksek

kariyer dnemlidir.

1.2.4. Y Kusak (1980- 1995)
Ozellikle, 1980 sonrasi dogan ve Y kusagi olarak adlandirilan bu kusagin

calisma yasaminda diger kusaklarla arasindaki farkliliklar konusuna ilgide artmigtir

(Cogin, 2012).

Y kusagi, X kusagindan 3 kat biiyiiktiir (Schroder ve Warren, 2005).

Y Kusagimi degerlendirdigimizde teknolojiyi iyi kullanan ve ilgilenen, iletisim
aglarini kullanan ve is hayatinda ve teknoloji alaninda yenilikler getiren bir kusaktir. Bu
kusagin bireyleri farkli is stratejileri ile daha giizel ve iyi bir yonetim getirmistir
(Yiksekbilgili, 2013: 344).

1.2.5. Z Kusak (1996- 2017)

Kimi arastirmacilar 1990’larin ortas1 ve 2000’11 yillarin sonunda doganlar1 bu
kusaktan sayarken, kimi arastirmacilar da 2000’11 yillarin basindan bugiine kadar olan

-

zaman dilimini “Z kusag1” olarak tanimlamaktadirlar (Baran, 2014).

Bu kusagin bireyleri teknolojinin sagladigr faydayla kolay iletisim ve hizh

ulasim gibi bir¢ok nimetten faydalanmaktadirlar.



Z kusagi, internet sayesinde istedigi her seye ¢ok cabuk ulasabilmekte ve her
konu hakkinda bilgi sahibi olarak kendilerini gelistirebilmislerdir (Boutros, 2013). Z
kusagi hizli erisim ve hizli ulasim sayesinde birden fazla isi ayn1 anda yapabilirler. Her
isi teknolojik aletlerin yapmasi hayatlarini kolaylastirip hizlandirmistir. Mekanik zeka

ile yapay zekaya sahip olduklarindan yaraticilik gibi dertleri yoktur.

1.3. Kusaklar Aras1 Farkhhklar

Kusak kavraminin tanimina baktigimizda benzer hayatlar1 yasamis benzer
kiiltiire, hayat tarzina, ayn1 donemin siyasi, sosyal, politik sikintilarina sahip bireyler
olarak adlandirabiliriz. Her kusak i¢cinde bulundugu dénemin hayat felsefesini yasamis
ve birbirinden farkli 6zellikler gostermistir. Bu degisimler her kusakta farkli sekilde
ortaya ¢ikmaktadir. Her donemin aile yasantisi, refah diizeyi, egitim seviyesi, is hayati,

ekonomik durumlari farklilik gostermistir.

Ornegin; X kusagi bagimsiz olmayr arzularken Y kusagi buna ihtiyag
duymamustir, onlar1 kisitlayan bir otorite yoktur, modern gorislii aile yapilarina sahip
olup zaten bagimsizdirlar. Ancak bu duruma siipheyle yaklasmiglardir. Bagimsizligin

onlara dzgiirliik degil problem getirecegi kanaatindelerdir.

Z kusagina geldigimizde bagimsizlig1 zirvede yasamiglardir. Bagimsizliklarinin
yaninda ne istediklerini ¢ok iyi bilirler bu da dénemin teknoloji sartlarindan dolay1
bilgiye ¢ok ¢abuk ulasabilme sansina sahip olmalarindan kaynaklanir. Teknoloji onlari
uclara tagimistir. X kusagi eglenceliyken, Y kusagi asir1 eglenceli, Z kusagi da
eglencelidir ancak eglenceyi bireysel yasamistir. Veya X kusagi teknolojiyle ¢ok az
ilgilenirken, Y kusagi teknolojiyle ¢ok ilgilenmis, Z kusagl icin ise teknoloji
vazgecilmez olmustur. Her donemin gerektirdigi sartlar farkli olmustur. Hizla biiytiytiip

gelisen diinya karsisinda bireyler ve yasadiklart donemin algis1 degismistir.
Kusak catismalarina neden olan bir teknoloji devrimi yasanmistir. Teknolojinin

hizla gelismesiyle aradaki kusak farki agilarak uguruma doniigmiistiir. Sessiz kusak, BB

ve X kusagi donemlerinde daha yavas ilerleyen kusak farki bilim ve teknolojinin
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ilerlemesiyle Y kusagiyla birlikte hizli bir sekilde agilmistir. Bu hizli degisim, bilgiye
cabuk ulasma ve her sey den haberdar olma durumu, annenin ¢ocugunu, ¢ocugun
annesini anlamama, algilayamama durumuna disiirdii ve kusak catismasi denilen

problem ortaya ¢ikti.

1.4. Kusaklari Davrams Ozellikleri

Kusak kavrami yillar i¢erisinde yasanan énemli olaylar ve gelismeler sonucunda
ortaya c¢ikmigtir. Her donemin kendine 6zgii tarihi, siyasi, kiiltiirel, ekonomik ve
teknolojik gelismeleri olmustur. Bu durumlar insanlar1 etkilemistir. Her kusak kendi

yasadig1 donemin olaylarindan etkilenmis ve doneme 6zgii davranislar sergilemistir.

Bagimsizligina ¢ok diigkiin olan Z kusagina ragmen, X ve Y kusaginin 6zgiirliik
terimini daha az yasamislardir. Savaslarin ve ekonomik buhranlarin yasandigi bir
dénemde bireylerin i¢inde bulundugu sartlar, 6zgirliigii dengeli yasamalarina sebep
olmustur. Yasanan ekonomik krizler, problemler insanlarin davraniglarin1 ve hayata
bakis agilarini sekillendirmistir. Benzer sekilde X kusagi doneminde, politika agisindan
yasanan problemler, Krizler, bu donem insanmin davranis seklini ve diinyaya bakis

agisini etkilemistir.

Y kusagini ele aldigimizda daha rahat modern bilgi ve teknolojinin gelistigi bir
dénemde diinyaya gelmislerdir, donemin insanlari, buna paralel olarak daha cesaretli,

acik sozlii, kendini savunan, hak ve yiikiimliiliiklerini bilen bir nesil olmustur.

X kusaginin bireyler arasi sosyal iligkileri ¢ok yiiksektir bunun nedeni bu
donemde teknolojik araglarin gelismesi, insani iliskilerin, fiziksel olarak yiiksek
olmasma sebep olmustur. Bilgisayar ve internetin gelismemesi, telefonun yaygin bir
sekilde kullanilmamasi ile bireylerin birbirleriyle olan iliskilerini fiziksel bir sekilde

yasamalarimi gerektirmistir.
Bu sebeple insanlar siirekli birlikte olup zaman gegirip yiiz ylize goriismiiglerdir.

Bunun disinda baska iletisim kaynaklarinin olmamasi en biiylik etkendir. Y kusagini

ele aldigimiza teknolojinin gelismesiyle telefonun yaygin bir sekilde kullanilmasi,
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internet denilen kavramin ortaya ¢ikmasi ve yayginlagsmasi bireyler i¢in yiliz yiize
gorisme zahmetini ortadan kaldirmis, bu araglarla da bireysel iliskilerini siirdiiriip
sosyallesebilmislerdir. Bu durum Z kusaginda artarak devam ederek nesli yalnizlastiran
etken olmustur. Onlar bilgisayar basinda ge¢irdigi zaman nedeniyle sosyallesmeye firsat

bulacak firsatlart olmamistir.

X ve BB kusagi yasadiklar1 zorluklardan dolay1 inanilmaz hirshidirlar tatmin
olma diizeyleri yiiksektir. BB ve X kusagi miicadeleci ve hirshi iken, Y kusaginin hirs
diizeyi disiiktiir. Y ve Z kusagina arastiran, sorgulayan, elestiren bir kusak olarak

tanimlayabiliriz. Bu da tamamen yasadiklar1 ¢agin sartlarinda Stiiriidiir.

1.5. Y Kusag Hakkinda

Y Kusag bireyleri, ¢cocuk diinyaya getirmenin ya da ¢ocuk ¢aginda olmanin en
gbzde oldugu yillarda diinyaya gelmislerdir. Kiiresellesme Y kusagini énemli Olgiide
etkilemistir. Internet kavramiyla ilk tanisan kusaktir. Teknolojinin gelismesi ve
internetin yaygin kullanilmasiyla birlikte bireylerarasi kiiltiirel sosyal ve etnik etkilesim

cok fazladir. X kusagina nazaran niifus i¢indeki sayis1 daha fazladir.

1.5.1. Y Kusag1 Kimdir?

Bu kusak i¢in Millennials (Milenyum Kusagi), Generation Next (Gelecek
Kusak), Digital Generation (Dijital Kusak), Echo Boomers (Eko Patlamasi) Patlama
kusagi ve Nexters (Bir Sonrakiler) gibi degisik isimler de kullanilmaktadir (Lower,
2008: 80). Siipheci ve sorgucu bir karakter 6zelligi tastyan Y kusagi adim Ingilizce’deki
why kelimesinden alir (www.gazetesu.sabanciuniv.edu.tr, E.T. 20.01.2016).

Bu kusagin insanlar1 genel olarak 80 °‘li yilarda diinyaya gelmislerdir. Y
kusaginin son zamanlar1 ise 2002 yilina denk gelir. Kainattaki 7 milyar niifusun 1,8
milyarmi olusturan Y kusagi, tiim diinyada en fazla kusak olma 6zelligini tagimaktadir

(www.kigem.com.tr, E.T. 20.01.2016).

1980- 1994 wyillart arasinda dogan Y kusagi, Milenyumlular olarak da

anilmaktadir (Strauss ve Howe, 1991).
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Literatiir ’de farkli tarih araliklariyla belirtilen Y kusagi 1980- 1995 tarihleri
arasinda dogan bireylerden olusmaktadir (Giirbiiz, 2015).

Aragtirmacilar farkli kullanmis olsa da, bin yil veya milenyum kusagi olarak
anilan bu kusak 1980- 1995 arasinda dogan bireyler agisindan tarihsel olay ve
deneyimler olarak benzerlik gostermektedir (Eddy & Johnson, 2015).

Ulkemiz geng niifus oran yiiksek bir iilke oldugu icin, Y kusag: biiyiik bir yer
kaplamaktadir. Bu sebeple yakin gelecekteki is hayatinda Y kusagi orani ¢ok yiiksek
olacaktir. Y kusagi yasam kalitesinin yiiksek, bilgi caginin ve teknolojinin yiiksek
oldugu bir siiregte dogmuslardir.

1.5.2. Y Kusag Ozellikleri

Bu donemin bireyleri 80’ li yillarin sonlarinda g¢ocukluk zamanlarini, 90’11
yillarda da genglik donemlerini yasamuglardir. Bu kusak televizyonlarla sonradan
tanismamis adeta onunla biiylimiistiir. Teknolojinin ilerlemesiyle, internet kavramiyla
tanigmis ve interneti ¢ok iyi sindirmistir. Arastiran sorgulayan siipheci bir karakteristik
ozellikler tasimaktadir. Korii koriine diizene itaat etmeyen, kendine ¢ok Oonem veren,
mantigina yatmayan hi¢bir kurali kabul etmeyen ve sorgulayan Y kusagi baskaldiran ve

cikarlarini her seyin iistiinde tutan bir yapiya sahiptir.

Gelisen teknoloji Y kusagimin her tiirlii ihtiyacim1 karsilamakta ve onun
vazgecilmezi olmaktadir. Internetin telefonun ve televizyonun Y kusagmnin hayatinda
onemli bir yeri vardir. Televizyonsuz, telefonsuz, internetsiz bir Y kusagi
diistiniilmemektedir. Bu durum bagimlilik derecelerine ulagmistir. Sosyal, kiiltiirel,
sanatsal biitiin gereksinimlerini internet araciligiyla karsilamaktadirlar. Aile, arkadas,
es- dost biitiin iligkilerini internet aracilifiyla saglarlar. Ve artik bu kusakta teknolojik
goriismeler internet ve sosyal aglar fiziksel olarak birlikte olma durumunu ortadan

kaldirmustir.
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Internet sayesinde her tiirlii bilgiye ulasabilen Y kusagi farkindalik yaratmay:
cok sever, stirii psikolojisi mantigiyla degil tek ve 6zel olmay1 ister. Herkesle ayni
olmay1 degil kalabaliklar igerisinde fark edilebilen, dikkat ¢eken degisik bir kusaktir.
Markali tirin kullanmaya 6zen gosteren Y kusagi markayi, farkli olmak ¢evrelerinden
ayrismak ve Ozel olmak sebebiyle kullanmaktadir. Kati kurallardan baski kuran
yonetimden kagan, rahatligi seven kusaktir. Bu sebeple uzun siire ayni iste ¢alisamaz
kisa araliklarla is degisikligi yaparlar. Aym1 zamanda bencildir kendi mutlulugunu,
huzurunu her sey den ve herkesten iistiin tutan bir 6zellige sahiptir. Diger kusaklara
nazaran internet avantaji olan Y kusagi arastiran, sorgulayan, bilgiye ¢cabuk ulasmasiyla

farkliliklar yaratan nesildir.

Y kusaginin ebeveynleri modern, ¢ocuklarinin biitiin ihtiyaglarini karsilamaya
calisan iyi yetismelerini ve tahsil yapmalarini isteyen onlar1 Sorgulayan c¢ocuklarinin
egitimcileriyle siirekli goriisen basibos birakmayan ebeveynlerdir. Y kusaginda aile
kurma yasi biraz daha gerilere atilmistir ve bu sebeple kusaklar arasi agilan ugurum
artmistir. Basar1 ¢ok oOnemli bir faktordiir. Gilizel s6z duymayr takdir edilmeyi,
basarisinin fark edilmesini ¢ok 6nemser ve bu durum Y kusaginin basarisini tetikler.

Y Kusagimin Ozellikleri Maddeler Halinde Ozetlenirse;

e Uygulayim bilimini ¢ok yakindan takip etmektedirler.

e Online aligveris ve tiikketim yapmaktadirlar.

¢ Birbirinden farkli bir¢ok isi ayn1 anda yapabilir.

e Ayni anda birbirinden farkli kaynak ve araclardan gelen bilgileri algilayabilir.

e Hiirriyetine ve bagimsizligina ¢ok 6nem vermektedirler.

e Ogrenmeye ve bilgi alimina agik ve istekli kisilerdir.
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e Aile iligkileri ve yuva onlar i¢in degerlidir.

e Yurtseverdirler.

e {liskiye yoneliktir.

e Toplumsal sorumluluga ve bilince sahiptirler.

e Kendilerini iyi bir partner olarak tanimlamaktadirlar.

e Aceleci, tahammiilsiiz ve sabirsizdirlar.

e Ani yasarlar yarini ¢ok diistinmez bugiine odakli yapiya sahiptirler.

¢ Yapi itibariyle karakteri zor insanlarla bas edemezler.

e Toplumsal yarar onlar i¢in maddi ¢ikarlardan daha miihimdir.

e Eglenceli, dopdolu, diizenli bir hayat yasamak fazla para kazanmaktan ¢ok

daha elzemdir.

e Uzun zaman gerektiren para ve emek yatirimlarindan ¢ok kisa zamanda

kazandig1 az ama tatmin eden para kazanimlarini tercih eder.

e Calistig1 yerleri siirekli degistirmek onun i¢in problem degildir.

e (alisma hayatinda kar ve mali kazanc1 6nemsemektedirler.

e Calisma hayatinda verilen emirlerin kesin ve acik olmasi mithimdir.

e Calistig1 isletmede yonetime dahil olmayi istemektedir.

e Rahat sartlarda ¢alismayi istemektedirler.
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e (Calisma hayatini sosyallesmek i¢in ara¢ olarak gérmektedir.

e Kendini gelistirebilecek ve kariyerinde olumlu katki saglayacak zor islerle

kargilagmay1 istemektedir.

¢ Rutin ve sikici bir yerde calismaktansa zor ve yorucu bir isi seger.

e Grup calismasina ¢ok dnem vermektedirler.

e Beraber calistig1 bireylerde deneyim, basar1 ve yetenege makamdan daha ¢ok

Onem vermektedir.

¢ Bireyler kendilerini 6zel ve degerli hissetmek isterler bu sebepten otiiri

calistig1 yerde bu durum {iicretten dnce gelmektedir.

e Calistigi yerde siirekli gorev veren amirdense birebir iligki kuran amirle

calismay1 daha cok isterler.

e Isyerinde yaptign is ile ilgili siirekli iltifat ve takdir gormek ister.

Performansiyla alakali siirekli geri bildirime ihtiya¢ duyar.

e Isim yapmis daha bilinen bir markaya sahip bir iste ¢alismak ‘Y’ kusagi icin

onemlidir.

e Calistig1 yerde internet baglantilarinin olmasi ve stirekli sosyal iletisim agiyla

baglantida olabilmesi ¢ok 6nemlidir.

e Is yerinde yiikselmek ve ilerlemek i¢in mesai saatleri disinda da uzun saatler

calismay1 goze alirlar.
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1.5.3. Y Kusagr’ min Tiiketim Ahskanhklar

Bu kusagin bireylerinin tiikketime bakis acilarini inceledigimizde, onlar i¢in bir
yasam sekli oldugunu goriiriiz. Yani tiikketim olagan bir durumdur ve giinliik yasamda

vazgecilmezdir. Tiikketim hayatin her alaninda vardir ve her seyi kapsamaktadir.

Sanat, miizik, kiiltiir, seyahat bu nesnelerin her biri tiiketimin bir parcasidir.
Tiikketim Y kusagi i¢in hayata bakis agilarini, benliklerini, ne olduklarini, hangi fikre
sahip olduklarini, ortaya koyan bir faktordiir. Bu sebeple tiiketim Y kusaginin
vazgecilmezidir. Tiiketmeyi ¢cok seven ve bu duruma ¢ok merakli ve hevesli olan Y
kusagi, elindeki teknolojik olanaklarla, ayn1 zaman da ¢ok arastiran ve sorgulayan bir
yapiya sahiptir. Iste bu sebeple her tiirlii isletmeler uzmanlasip daha fazla bilgi

donanimina sahip olmak zorundadir.

Interneti kullanarak biitiin bilgi ve donanima sahip olan Y kusagi, teknolojinin
hizindan ve verimliliginden c¢ok fazla yararlanir. Bu kusak tiiketimi hayatlarinin
merkezlerine oturtup tiiketim odakli bir yasam siirerler. Bu da diger kusaklara nazaran

ekonomik refahin ve gelir diizeylerinin yiiksek olmasindan kaynaklanir. (Okan ve
Yalman, 2013: 140).

Diinyaya gozlerini agtiklar1 andan itibaren sosyal medya ve reklam faktorlerinin

etkisi altinda kalmalarindan dolay: ailelerine gore daha fazla marka bilgisine ulagmis bir

kusaktir (Basol & Cetin Aydin 2014: 4).

Bu kusak teknolojiyle birlikte biitiin tiikketim tirtinleri ve 6zelliklerinden haberdar
olmaktadir. Dolayistyla biitlin trend iirlinler ve farkli markalar hakkinda bilgi
sahibidirler. Bu sebeple marka sadakatleri ve bagimliliklar1 yoktur daha iyi bir iiriin
bulunca marka degisikligi yapabilirler (Denecli & Denecli 2012: 3).

Youth Research tarafindan Tiirkiye’de yapilan aragtirmada Y kusaginin tiiketim

aliskanliklarinda X kusagindan daha farkli 6zelliklere sahip oldugu ortaya ¢ikmustir.

Arastirma sonuglarma gore X kusagi miisterisi markaya ‘Isime yarasm, ucuz olsun’
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seklinde bakarken, Y kusag miisterisi ‘Icime sinsin, seveyim pahali da olabilir’
seklinde bakmaktadir (Youth Research, 2013).

Y Kusagimin en belirgin 6zelligi “Emek vermeden, kazanmadan harcamak”. Bu
anlamda tam da Veblen’in gosterisli tiiketim kuraminda tanimladigi bos aylak sinifin bu

kusagi tamimladigin1 sdylenebilir.

Y Kusaginin "vazgegilmez" 6zelliklerinden birisi, bazi ayirt edici esyalara sahip
olmak. Bunlardan en 6nemlisi ise cep telefonu, ancak Oyle basit degil cok fonksiyonlu
olanlardan. Her seyden 6nce ¢ok pahali ve g¢ok gosterisli olmali, kamerali olmali ve en
yeni ve en son model olmali ve tabi ki internet baglantisinin her an her yerde en hizl
sekilde olmasi. Bu kusagin bireyleri parayr emek vermeden kazanmadan harcadiklari

icin paranin degerini bilmez tam bir aligveris tutkunu olan bir yapiya sahiptir.

Y Kusaginin satin alma davraniglar 6zellikler:

e Biitiin islerini internet veya telefon {lizerinden yaparlar, pazarlamacilarin bu

kusag takip edebilecegi yer acik bir sekilde internet ve sosyal medyadir.

e Internet aligverisi ¢ok fazla ve sik bir sekilde kullanan Y kusag ilk gordiigii
uriinii hemen almiyor. Karsilastirma, fiyat arastirmasi yapiyor, sosyal medyay: takip

ediyor, giincel yazilara ve forumlara bakarak karar veriyor.
e Bu kusak genel olarak parasal yonden ebeveynlerine bagimli olduklar: i¢in
maddi olarak ¢ok diisiinmiiyor ve tiiketim yapiyorlar. Ebeveynler 6zellikle teknoloji

iirtinlerinde aligveris yaparken ¢ocuklarini fikirlerine danisiyorlar.

e Bu kusak firmalarin ve pazarlamacilarin gozbebegidir bu sebeple asir1 derece

reklam bombardimanina tutulmaktadirlar bu durum onlar1 ¢ok rahatsiz etmektedir.

e Kisisel olarak kendisine yakin hissettikleri ve ortak paylasim sagladiklari

markalari tercih ederler.

18



e Kolay kolay begenmezler ve hemen sikilirlar. Magazada begendigini eve

geldiginde begenmeyebilir.

¢ Y kusagi iiretmek yerine tiretilen {irlinii takip etmeyi tercih eder.

Y Kusagina etkileyecek satis faaliyetleri;

e Internet ve sosyal medya siirekli ve ¢ok iyi kullanilmal,

e Diisiincelerinin 6nemsendigini gérmek isterler,

e Interneti ¢ok sik kullandiklari icin topluluklar ve online platformlar kurulmals,

e Acik, yalin ve emniyetli olun,

e Giincel biitiin degisiklikleri takip edip, dostlarin fikirlerini ve onayini

istemektedirler.

1.54. Y Kusag: Yetistirilme Sekli
‘Y’ Kusagr ‘X’ neslinin yetistirdigi kusaktir. ‘X’ nesli, kendisini biiyiitiip
yetistiren otoriter’ “Patlama Nesli” aileler gibi olmak yerine, evladiyla arkadas ve dost

gibi olmay1 segen bir nesil olmay tercih etti.

Anne ve babalar ¢ocuklarina karsi daha ilimli, onlara sevgilerini gosteren,
cocuklariyla dost ve arkadas olmay1 isteyen ve en giivendikleri arkadaslariymiscasina
davranip onlara giizellikle en dogru yolu gosteren ebeveynler olmak istemektedirler.
Strauss ve Howe’ un ise yillar 6ncesinde “yeni en miikemmel nesil” olarak tanimladig
bu cocuklar Amerikan tarihinde ki G.l. Joe nesli gibi yurtsever, birlik ve beraberlik
icinde yasayan ve tiim diinyayr genel bir iyilik haline tasimasi beklenen ozverili

cocuklar olacaklardir (Howe ve Strauss, 2000: 4).
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Daha bilingli anne ve babalar olan X nesli dogacak olan ¢ocuklarini isteyerek
planli bir sekilde diinyaya getirmislerdir. Daha ilgili, itina ve 6zenli diinyaya gozlerini
acan Y nesli ilk istenen ¢ocuklar olarak tarihe geg¢mislerdir. Y nesli anlayisli anne
babaya sahip, tiim gilizel kosullara sahip ekonomik refahin oldugu bir dénemde
dogmustur. Heniiz diinyaya gelmeden bir bebegin masal diinyasini andiran odasi
oyuncaklart hazirdi. X neslinin kimseye glivenmeyen On yargili bakis agilar1 yeni yeni
ortaya ¢ikan uzmanliklarini tamamlayan danismanlarla, aile danismanlar1 ve doktorlarla
giderilmeye c¢alisilmistir. Annelik ve ¢ocuk bakimlarina dair kitaplar yazilarak aileler
daha cok bilinglendirilmigtir. Cocuklarin daha diinyaya gelmeden bir kisilige sahip
olduklarini anne babanin bunu bilmesini ve ¢ocuga bir bebek bile olsa biiyiik bir birey

gibi davranilmasi 6ngoriilmiistiir.

Ebeveynler ¢ocuklarinin diisiince ve goriislerini dikkate aliyor ve her noktada
Ozgiiven sahibi olmalart i¢in kendi kararlarim1 kendisinin vermesini sagliyor. Y kusagi
bu kadar ilgiye ve gosterilen saygiya paralel olarak 6z saygisi artan ve kendisini ¢ok
0zel ve benzersiz biri oldugu, yaptiklari hareketlerle milkemmel bir karaktere sahip

kusursuz oldugunu diisiiniiyor.

Daha bebeklikten ¢ikar ¢ikmaz kendi kiyafet kombinelerini yapan ailelerini
yonlendiren ¢ocuklar biiylime evresinde tatile nereye gidilecegi, hangi model araba
almmacagi, hangi evi alacaklari konusunda ebeveynlere fikir veriyor. Yapilan
arastirmalarda ¢evremizde ki Y Kusagi ergenlerini inceledigimizde, bir ¢ocugunun
babasinin yeni isine karar vermesi konusunda fikir verdigi, diger bir ergenin evin
dekorasyonuna ve eve alman elektronik esyalarmm alimiyla ilgili kararlara karistig
gorilmektedir. Hatta kiiclik bir cocugun annesinin aligveriste gecirecegi siireyle alakali
evden ¢ikmadan anlasma yapmasina kadar biiyilk boyutlara ulasmistir. Ailelerin
cocuklarin1 bu kadar onemseyip dikkate almasi Y kusagimin kendisini kusursuz
hissetmesine ve verdigi her kararin dogru oldugunu diisiinmesine ve fikirlerinin ¢ok
onemli oldugunu diisiinmesine yol agmistir.

Y kusagina fikirlerinin ve diisiincelerinin farkli ve 6zel oldugu empoze

edilmistir. Medyanin, ebeveynlerin, egitim kurumlarinin 6zgiiven ve 6z saygi kavramini
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hayatlarinin merkezine koymuslardir. Birey olarak insanin sorgusuz sualsiz 6nemini ve

gelecekteki sonsuz iyimserlik ve mutlu olma hissini arttirmistir.

Kusagin, anne babalar1 X nesli ya da son donem patlama nesli olmustur ancak
okul ya da medya etkisiyle alinan egitimde genellikle patlama neslinin kisileri etkindir.
Y Kkusagi, X kusagindan hakaret etmemesini, kot sozler sOylememesini, kiifiir
etmemesini, diiriist ve onurlu yasamasimi &giitleyen nasihatler dinlerken; patlama
neslinin yasadigi hayatin; farkli yonlerini, Gviilen genglik yillarini, heyecanini belki
biraz da miibalaga yapilmis bir sekilde medyadan dinlemektedir (Deal, 2006).

Teknoloji, internet ve medya sayesinde aileler daha ¢ok bilinglenmis.
Miikemmel ve kusursuz bireyler yetistirme yarigina girmislerdir. Gergek¢i olmayan bir

gelecegi hayal edip gercek zannetmislerdir.

Neslin gencligine atifta bulunan bazi kaynaklarda ismi, Bumerang Nesli ya da

Peter Pan Nesli olarak adlandirilmistir (Shaputis, 2004).

Bu sekilde adlandirilmalarinin nedeni diger kusaklara oranla ebeveynleriyle
daha fazla zaman geg¢irmeleri diger kusaklar gibi ailelerinden kiigiik yasta ayrilip kendi
ayaklarinin iistiinde duramamalaridir. Diger kusaklar ekonomik refahin ¢ok diisiik
olmast sebebiyle cok kiigiik yasta calisgma hayatina atilmiglar veya evlenerek
ailelerinden uzaklagmislardir. Y nesli tam aksine ekonomik refahin ¢ok yiiksek olmasi,
ailedeki rahat rehavet ortam ve anlayisli ebeveynler sayesinde aileleriyle yasamay1
sorun olarak gérmemis hatta bu durum onlar i¢in avantaja doniligmiistiir. Yiiksek ev
kiralarindan, O6denemeyen egitim giderlerinden ve biitiin diger hayata dair
sorumluluklardan kacabildikleri kadar kagmislardir. >’Babam kazanir, annem pigirir.”’
zihniyetiyle rahat ortami tercih edip Y kusagi bireyleri eve donmiistiir. Aileler o kadar
miikemmel ebeveynler olmaya calismiglar ki g¢ocuklari resit olduktan, iiniversiteyi
kazandiktan sonra bile egitim hayatlariyla ilgilenmis, g¢ocuklarinin iiniversitedeki
problemlerini profesorlerle konusup ¢ézmeye calismislardir. Bu alandaki bir bilimsel

calisma ornegini Georgia Universitesi'nde ebeveynler ve cep telefonu kullanimma
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yonelik yapilmig bir arastirmada Mullendore’ un cep telefonuna iliskin yaptigi

“diinyanin en uzun gébek bag1” tanimlamasinda goérebiliyoruz (Waterson, 2006).

Y kusagi bireylerinin aileyle iligkisi arkadas, dost ve sonsuza kadar kanka
seklinde ifade edilebilir. Modern aileler olmasi sebebiyle ¢ocuklar ailelerinden higbir
sey gizlemez ve yaptig1 her seyi ailelerine soran ve danisan bir nesildir. Onceki kusak

gibi degildir en zararl ve kotii denilen davraniglarin bile ailelerinden gizlemezler.

Y kusagi hi¢ biiyimeyen yasi ka¢ olursa olsun ailelerinin goziinde hep
olgunlasmayan ¢ocuklari olarak kalir. Yaslar1 30’lara gelen bu neslin hayata bakis agisi
diger nesillere gore daha farklidir. Yas1 biiyiik olsa da birey evlenip yuva kurmadiysa
kendisini yetigkin bir birey olarak gormez hala anne ve babasinin kii¢iik cocugu ruhuna
sahiptir. Iste bu nesil icin yetiskin olmanin kriteri yas degil sorumluluk sahibi olmaktan
geemekte. Yapilan arastirmalar sonucunda goriilmektedir ki Y kusagi hayatin i¢inde
yasanmasi gereken biitiin evreleri ge¢ yasamis bu sebeple hayata karsi hep geride
kalmistir. Tercihlerini dogru yapamadigi i¢in egitim hayatin1 ge¢ bitirmis, is hayatina
gec basglamis, evliligi ve ¢ocuk sahibi olmay1 hep Gtelemis. Gegmis kusaklar her seyi
yerinde ve zamaninda yasamislardir. Zamaninda is bulup orada kalic1 olarak yillarca
calismislardir, is bulduktan hemen sonra evlenip ailelerini kurmuslardir. Hayatin i¢inde
yagsanmasi gereken ne varsa sirayla hepsini yasamis ve basarili olmuslardir. Y kusagi ise
hayat1 hep erteleyerek yasamislardir. Bir tiirlii yiikselemeyen statiiler, tutunamadiklari
ve siirekli teste tabii tuttuklar is firsatlari, kotii giden mutsuz ve sonucu bosanmayla
sonlanan evlilikler onlarin diizenli bir hayata girmelerine ve kendi hayatlarin

kurmalarina engel olmustur.

1.5.5. Y Kusaginin Sosyal Medya Kullanim

Internet ve teknolojinin gelisip ilerlemesiyle iletisim kurma cihazlarin gesitliligi
artmistir. Birgok kaynakla birlikte bilgiye erisim kolaylagmistir. Aynmi diinya goriisiine,
ayni ilgi alanlarina sahip fakat ayr1 cografyadaki insanlar bu gelisim sayesinde bir araya
gelip ortak diigiinceleri ¢evresinde goriismiis, fikir birligi ve paylasimi kurarak online
ortamda bir araya gelebilmis ve bulusmuslardir. “Sosyal medya” kavrami online

cevredeki bireyleri bulusturan bir aracidir. Ve insanlar her giin ortaya ¢ikan bu olusumu
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kullanmaktadirlar. Sosyal medya, zaman ve mekan sinirlamasi olmadan insanlarin
birbirleriyle kurduklar1 ve iletisimde fikir birligi paylasimlarin yahut fikir birligi
olmayan zitliklarin yasandig: iletisim tarzidir. Bireylerin online ortamda birbirleriyle

olan konugmalar1 ve tartismalar1 ve paylagimlarinin oldugu yer sosyal medyadir.

Bireyler kendilerini sosyal medyada daha iyi hissederler ¢iinkii bu sekilde
dertlerini, sikintilarini, mutluluklarin1 daha rahat daha iyi anlattiklarini diisiiniirler. Bu
sebeple kalabalik ve toplu gruplar kurarlar. Bu gruplar i¢inde bireyler birbirlerinden
etkilenir ve disiincelerini internet ortaminda paylasirlar. Teknolojinin gelismesiyle
stirekli yeni medya dallar1 ortaya ¢ikmistir. Yeni medya olarak adlandirilan sosyal
medya da bunlardan biridir. Yer ve zaman hi¢ 6nemli degildir online teknolojinin,
elektronik teknolojinin, mobil teknolojinin gelisip bliyiimesiyle bireylerin birbirinden
etkilendikleri hayali, sanal bir ortamdir. Bu yeni medya; gelisen bilgisayar teknolojisi,
internet ve telefon teknolojisi ile ortaya ¢ikan, kullanan kisilerin zaman ve mekandan
styrilarak, birbirlerini karsilikli bir sekilde etkiledikleri internet ve sanal medya

ortamidir. Daha ¢ok mobil iletisim ve internet daha ¢ok kullanilmaktadir.

Yeni medya olusumu Tiirkiye ‘de yeni yeni kullanilmaya baslanmistir.
Ulkemizde en fazla kullanilan sosyal aglar (Facebook, Twitter, instagram) ve mobil

araglardir. Mobil 3G’ nin sik kullaniminin yaninda 4G kullanimi da yayginlasmustir.

Internet Ag: iizerinden bilgiislem (network Computing) saglanmasi insanlar
arasinda daha fazla iletisim, bunun sonucunda da daha fazla bir etkilesimi miimkiin
olacaktir. Bu durum da kulaktan kulaga haberlesme paylagimini kolaylastiracaktir.
Boylelikle haberlesme ve birbirinden haberdar olma, her ortamda bol ve ulasilabilir
olmustur. Y kusaginin iletisimi de boylelikle artmis ve bilgiye erisme, ulasma imkanina
hizli bir sekilde sahip olmuslardir. Tiiketicilerin birbiriyle giiclii baglantilar1 olusmus,
bilgi kaynaklar1 artmistir. Gelenege dayanan medyaya nazaran, sosyal medya sayesinde
daha ¢ok ve daha farkli insana ulasilabilmesi kolaylagsmistir. Bu ulasilabilirlik artigi
sosyal medyanin isletmeler agisindan ¢ok avantajli bir mecra oldugunu gostermektedir.

Y kusag tiiketicileri isletmelere ve sosyal aglara baktig1 zaman, ne yapmak istedigini,
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nigin takip etmesi gerektigini agik bir sekilde anlayabilmek isterler. Isletmelerin sosyal

medya hesaplarinin karisikliktan uzak, sade, agik ve anlasilir olmasi gereKir.

Y Kusagmin teknolojiyi erken benimseyenlerden olmalari nedeniyle her seyi
teknolojiyle halletmekte ve teknolojiye gommektedirler. Thtiyag duyduklari seyler igin
teknolojiyi uydurulabilir, uygulanabilir, uyarlanabilir olarak diistinmektedirler. Y
Kusaginin teknolojiye seri bir sekilde uyum saglamalart sonucu degisik kullanim
amaglar1 olugsmus ve buna bagh olarak internet ag kullanimi artmis, diinya daha da
kiiglik bir yer haline dontismiis, ulasilabilir olmustur. Y kusaginin internette Ki
iletisimleri, kisa ve 6z bir sekildedir. Giinliik yazip, giinlik okuma olarak da ifade
yolunu se¢mislerdir. Genel bilgi toplama durumlari, kisa 6bekler seklinde bilgi alirlar.
Y Kusagi i¢in cep telefonunun internete yonelik mesaj programlar1 ve e-posta yoluyla
sOylesmeleri en pratik segenektir. Y kusagindakiler internet ortaminin kral ve
kraliceleridirler. Instagram, Twitter, Facebook ve Linkedin gibi sitelerin daimi
tiyeleridirler ve bu ortamlari kullanmak i¢in en modern yontemlere uyum saglamalari
son derece kolaydir, ¢iinkii bu ortamlara uyum saglama konusunda beceriklidirler. Bu
kusaga gore, iletisim kurmak icin internet en pratik ve en iyi yoldur. Sosyal Medyay1
aktif kullanmalari, i potansiyellerini artirmada, daha yasli ¢alisma arkadaslarina gore
kolaydir. Onlarin {izerlerinde biiyiik bir iistlinliik kurmalarini sosyal medya’ ya borglu
olabilirler. Y kusagi gengliginin niifusun geneliyle karsilastirildiginda, daha sik aligveris
yaptig1 diisiiniilmektedir. Bu satin alma egilimi, pazara ilgi seviyelerinin yiiksek olmas,
birgok farkli {irinii takip edip, sosyal medya da kategorize edilme ve siiziilme
durumunun kolay olmasi, popiiler kiiltiire 6nem vermeleridir. Bu nedenle 6zellikle
sosyal medya ve internet aligverisi noktasinda aktif olduklar1 farkli arastirmalarla da

belirlenmistir.

1.6. Z Kusag1 Hakkinda

Mesafeler ve uzakliklar bu kusagin bireyleri i¢in hi¢ sorun olmamaktadir.
Teknoloji sayesinde yiiz ylize veya sozel olarak iletisim kurabilme sansina sahiptirler.
Bu kusak bireylerinde diger kusaklara nazaran teknolojik iletisim ¢ok fazla olsa da
fiziksel olarak yalmizdirlar. Aslinda yiizlerce iliski kurabildikleri bireyler varken

bireysel goriismedikleri i¢in daha ¢ok yalniz yasarlar.
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1.6.1. Z Kusag1 Kimdir?
Z kusagi, 1995, 1996 yillar1 ve sonrasinda doganlar1 kapsamaktadir. Bu kusak,
teknolojiye doyum, kiiresel iligkiler ve egitim agisindan diinyanin bugiine dek gordiigii

en donanimli kugaktir (McCrindle & Wolfinger, 2009).

Henliz riistlinii ispatlamamis olan Z kusagi hakkinda yeterince bilgi olmamasina
ragmen biyiidiikleri ¢evrenin sofistike yapisi, bilgiye ulagsmanin kolaylasmast,
teknolojik donanimlar1 gibi nedenlerle kendilerinden 6ncekilerden ¢ok farkli bir kusak

olacaklar diisliniilmektedir (Schroer, ty).

Teknoloji, iletisim teknolojilerindeki gelismeler, kiiresellesme, ekonomik
daralma, iklim degisiklikleri, ekolojik yikilmalar, disaridan igeriye giren bir nesil
olmaya zorlamistir. Sokakta oynamanin yok denecek kadar azaldigi, biiylik oranda
tablet ve akilli telefonlarla sosyallesen bir nesil ortaya ¢ikmistir. Z kusagt icin dogal
hayati kesfetmek demek, 6zel kurulmus ekolojik yasam alanlarinda gecirdikleri tatil
veya hafta sonuyla sinirhidir. Z kusagr aileleri, bu kusagin hayatlarindaki hemen hemen
her detayr sik irdelemektedirler. Kusagin erisilebilirlik ve ¢okga uyaranla birlikte
biiyiimesi sonucu; bu kusagi haberdar olan ve karar veren hatta etkileyen, degisiklige

neden olan kisiler haline getirmistir.

Ev 6devi yapmadiklarinda eski kusaklar gibi elektrikler kesikti bahanesi yerine
internet kesildi seklinde savunma yapan bir nesilden bahsedilmektedir. Ellerinde
taginabilir teknoloji triinleri, iletisim kurduklari, miizik dinledikleri, oyun oynadiklari,
kayit ve depolama yapabildikleri bir¢ok farkli iirlinle hasir nesir olan bir nesilden s6z

edilmektedir.

Istekli, tatminsiz, kararsiz, tiiketim ¢ilgini, ¢cok diplomali, ¢ok sertifikali, sonug
odakli, gelenek¢i degil yenilikgiler, 6z giliveni yiiksek, tahammiilsiiz, uzun islerden
sikilan, kisa ve hizli isler yapmaya merakli, toplumsalliktan degil bireysellikten yanalar,
analitik zekaya sahiptirler, algilar1 agik, moday1 ve begenileri takip ederler, aidiyet
duygulari az ve elde tutulmasi giiglerdir. Kelimeler yerine ifadeler, sekiller

kullaniyorlar.
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1.6.2. Z Kusag Ozellikleri

Z kusagi ¢cocuklariin genel 6zelliklerini maddeler halinde toparlarsak:
e Zihni ve ruhsal agidan ¢ok hizli bir ilerleme goriiliir.
e Grup calismasina ¢ok uygun degillerdir.

e Egitim ve toplumsal statiiye dnem verirler.

e Kendilerine olan ego ve 0Oz giivenleri oldukga yiiksektir. Ozgiirliigii

savunurlar.
¢ Online iletisim ve sosyal medya ile iletisim kurmaya tercih ederler.
e Ebeveynleri genelde sahiplenici ve korumaci bir yapilar: vardir.
e Sayisal diistinme yetenekleri dikkat ¢ekici diizeyde, yliksektir.

e Bilim ve ilime aglik derecesinde ihtiya¢ duyarlar. Internet ve teknoloji gaginda

bliylimeleri biiyiik avantaj saglar.

e Kendi i¢ diinyalarinda yasarlar. Kisa siirede arkadaslik kuramazlar.

e Standardin {istiinde liikks yasam ve teknoloji vazge¢ilmez bir ihtiyactir. Cok
rahat bir diinyaya gdzlerini agtiklari i¢in bu isteklerini olagan bir durum olarak goriirler.

e Hayattan ne istediklerini net olarak bilirler.

e Imkansiz diye bir sey yoktur. Hayatta her sey miimkiindiir.
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1.6.3. Z Kusag Tiiketim Ahiskanhklar

Teknoloji, teknoloji, teknoloji, seklinde siirdiirdiikleri yasam tarzlarinin
tamamen tliketimlerine yansimasi sonucu arastirma, aligveris ve tiiketimleri de teknoloji
sebebiyle hizlidir. Dogarken teknolojik bir hayatin i¢ine dogmus olmalari, ¢ok kolay
teknolojiye adapte olmalarimi da yaninda getirmistir. Aileler, 6zellikle de anneler
kendilerini ¢ocuklarinin konfor ve ihtiyaglarina gére konumlandirmakta, bu durumda Z
kusaginin giiniimiizde ergenlikten yeni ¢ikmis, ergen ve ¢ocuk olan kusagin sdziiniin

tiiketimlerinde geciyor olmasina yol agmaktadir.

Anne ve baba aile yasantilarinda pek ¢ok alan1 Z kusagina gore diizenlemekten
sorumlu hissediyorlar. Kusagin tiiketim aligkanliklar1 ailenin aligkanliklarint ve
yasantilarint etkilemektedir. Z kusagmin hizli tiiketime yonelik bir yaklagimla hareket
etmesi, istedigini elde etmek igin 1israrci olusu, ailelerin gosterdigi tolerans ile
birlestiginde yeni bir tiiketim sirkiilasyonu ortaya c¢ikarmaktadir. Cabuk tiikenen
tiriinler, yenisini yapma ihtiyact hisseden firmalara yol agmakta. Yeni ¢ikan {iriinleri
veya Uriiniin yeni modelini almak isteyen bu kusagin bireyleri yeni bir tliketim

aliskanlig1 ortaya ¢ikarmistir.

Z kusaginin tiiketim aligkanligi teknolojinin hizi, kusagin teknolojiyi kullanma
hiz, ailelerin bu kusaga gosterdigi 6zveri ve tolerans ile cabuk ulasim buna bagl olarak
da cabuk tiiketim seklini almis. Z kusagina hitap eden sektorleri de bu hiza uymaya

zorlamistir. Z kusag1 dogustan tiiketicidirler. Liikse ve teknolojiye diiskiindiirler.

1.6.4. Z Kusag Yetistirilme Sekli

Z kusagmin yetistirilmesinde ebeveyn ilgisinin yiiksek oldugu bir etki
goriilmektedir. Teknolojiyle ¢ok ilgili olan Z kusaginin ebeveynleri de teknolojiye yakin
bireylerdir. Giinlimiizde “Z kusagi anneleri” olarak bir olgu tliremis ve bunun Z
kusagina mensup bireylerin anneleri kastedilirken ayrica bir yasam tarzini, bilgili bir
ilgilenme siirecinden de bahsedilmektedir. Anne karnindayken tibbi ilaglara baslayan
bireyler folik asit kusagi olarak da adlandirilmaktadir. Fiziki gelisimlerine etki eden
harici kullanilmis olan folik asit sebebiyle kendilerinden onceki nesillerden daha uzun

boylu, daha genis yapili ve gosterisli bireyler olmuslardir. Dikkatli ve 6zenli olarak
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hayatin1 ¢ocugunun gelisimi ve ilerlemesi igin arastirarak, ¢ogu bilimsel yontemler
deneyen annelerden bahsedilmektedir. Her ekran yiizeyini parmaklariyla kaydiran,
bliyiitlip kiigiiltmek icin parmaklariyla daireler ¢izen bireylerden bahsedilirken, onlarin
egitim hayatiyla yakindan ilgilenen, organik beslenmesi i¢in ¢aba gdsteren, teknolojik
gelisimleri takip etmeye ¢alisan ve bir¢ogu hem kariyer hem ¢ocuk yapmis annelerden
bahsedilmektedir. Bu annelerin yetistirdigi ve teknolojiyle yogrulan bireylerin hizli
yetismesi de gayet olagan bir durum olmustur. Yetistirilmesi zor bir kusak olan Z
kusagmin farkli Ozelliklerinden dolayi, egitim anlaminda yeni metotlarda

denenmektedir.

Dikkat siireleri kisadir, ayn1 anda birden ¢ok isle ilgilenebilirler. Bundan dolay1
klasik egitim, ihtiyaclarina cevap vermemektedir. Teknoloji ile i¢ i¢e girmis egitim
modelleri, dogal ortam arastirmalari, deneyerek 6grenme, proje bazli 6devler, tematik
anlatimlar ile 6grenme siireci keyifli hale getirebilir. Dikkatlerini toplamasi saglanabilir.
Sunum seklinde anlatim teknikleri kullanilarak, teknolojik ve gorsel imkanlar

kullanmak, interaktif 6grenme ortami yaratmak gerekmektedir.

Degisen ¢ocuk algisinin yol acgtig ¢ifte egitim yontemiyle yetistirilen bu kusak
ayn1 zamanda ebeveynlerininde yetistirilmesini saglamaktadir. Ogrenme durumunu gift
yonlii gotiiren ebeveynler Z kusagiyla birlikte gelismektedirler. Bunun sonucunda
alternatif egitimler, bilgilendirme igerikli seminerler, egitim konferanslar, workshoplar,

gibi etkinlikleri takip eden anne ve babalar sistemde yerini almaktadir.
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2. BOLUM: TUKETICI DAVRANISLARI

Insanoglu varhiginin ve mevcudiyetinin ilk baslangicindan itibaren yasama
miicadelesi vermistir ve bunun i¢in hep savasmustir. Iste bu siire¢ icinde hep tiiketim
ihtiyaglar1 olusmus ve tiketmislerdir. Cagin en karanlik donemlerinden bu yana
insanoglunun ihtiyaglar1 ufku kadardi, ufkun smirhilig1 ile ihtiyaglarda sinirliydi,
ihtiyaclarin smirli olmasi da tiiketimin sinirliligina neden olmaktaydi ve bu simirh
tilketim durumu sadece bireyin fiziksel gereksinimlerini giderme diizeyindeydi. Kendi
cagimiza baktigimizda ise sadece yasamsal gereksinimler degil bunun yaninda ruhsal
gereksinimler de ortaya ¢ikmistir manevi gereksinimlerde ¢agimizda tiikketim unsuru
haline gelmistir. Kisacasi ¢agimizda tiiketim, maddesel gereksinimlere ek olarak, ruhsal,
manevi, sosyal, kiiltiirel olarak tanimladigimiz bireyi ruhsal olarak da doyuma

ulastiracak bir meta seklinde karsimiza ¢ikmaktadir.

2.1. Tiketim Kavram
Tiiketim: “Tiiketme isi. Uretimi yapilan veya gerekli olan seylerin yapilmasi

kullanilip tiiketilmesi, tiiketim isi, istihsal, tretimin karsit1” seklinde tanimlanmistir

(www.tdk.gov.tr, E.T. 10.12.2016).

Tiiketim kavramii inceledigimizde yasamimizi idame ettiren tiim istek ve
gereksinimlerimiz olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu gereksinim ve istekler ekonomik
sosyal kiiltiirel gibi tiim yonlerden doyum saglayarak bizi ikna etmesi gerekmektedir.
Tiiketim yolculugu, olusan gereksinimleri karsilamak suretiyle bir dirinii arastirip
bulmak ve bu ihtiyaci gidermektir. Tiiketim kavraminin maddesel ve bireyin moral ve
motivasyonunu arttiran maddi olmayan tarafi vardir. Bazi iiriinler tiiketici i¢in onu
rahatlatip huzur veren degerli {iriinlerdir ve bu maddesel olmayip onu mutlu ve huzur

noktasinda doyuma ulagtirir.

Tiikketim kavramini daha iyi anlamlandirabilmek i¢in buna sebep olan
gereksinimleri belirtmek de fayda vardir. Gereksinim, ihtiya¢ duyulan ve olmayan bir
unsurun bireyde hissettirdigi mutsuzluk ve sinir ve gerginlik seklinde kendini gdsterir
ve olmayan unsur birey i¢in ¢ok degerli ve miithim bir ihtiya¢ ise bu ruh hali bireyde

daha fazla artacak moral ve motivasyonunu giiglii bir sekilde diisiirecektir.
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Birey, insanoglu olarak pek ¢ok ihtiya¢ ve gereksinimleri bulunmaktadir bu
ihtiyaclar1 tek basina karsilayamaz tiim gereksinimlerine yetecek giig, kuvvet ve
yetenege sahip degildir. Iste bu sebeple karsilanmasi gereken biitiin sosyal, fiziksel,
ruhsal olaylarin tamamini tiiketim olarak adlandiriyoruz. Giiniimiizde bireyler ihtiyaci
olsun veya olmasin yine tliketim yapmaktadir, iste gereksinim duyulmasa da bu

ihtiyacim giderir ve tiikketim olarak bu durum adlandirilir.

Tiiketimin 6zellikleri soyle siralanabilir:

e Insanlarin arzu ve isteklerini karsilayacak iiriin ve hizmetlerden olusmasi,

e Bireylerin ruhsal ve bedensel ihtiyaglarmi dikkate alan dirlinlerin ortaya

konulmasi,

e Uretimin devam edebilmesi ve tiiketimin saglanmasi igin iiriinlerin tiiketici

tarafindan yarar gérmesi ve iiriinlerin kullanilmast,

e Uretilen iiriinlerin bireylerin her yonden tatmin etmesi ve isteklerine uygun

olmasi,

e Kullanilan {iriiniin bireylere hitap etmesi ve onlar1 ruhsal ve bedensel

isteklerini karsilamasi gerekir.

Yukarida yazilan maddeler bakarak tiiketim; iiretilen mal ve hizmetlerin maddi
bir bedeli olmali ve iiriinii alan kisi de {iriinii alma duygusu olusturmalidir. Bu duygu
meydana geldikten sonra birey iiriine sahip olmak igin ¢aba sarf etmeli ve iriinden

fayda saglamaly, liriinii elde ettiginde ise ruhsal ve bedensel haz duymalidir.

Tiiketim olgusunun en 6nemli maddelerinden birisi mal ve hizmetlerin temel
ozellikleriyle degil birey icin bir sey ifade etmesi durumunda tiiketim gerceklesmesi
durumudur. Iste bu durum, iiriin &zelliklerinden 6te bireyin arzu ve isteklerine ayni

zamanda ihtiyaglarina hitap etmesi gerekliligidir. Mal ve hizmetin 6zellikleri ve kalitesi
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de 6nemlidir ancak birey icin islevi daha 6nemlidir. Ornegin voleybol oynarken susayan
Ve su igmeye ihtiyaci olan oyuncunun Su igmeye ihtiyaci vardir, bu istek ve arzuyla su
iger. Suyun markasina ve kalitesine bakmaz. Yani suyun markasi gibi tercih ¢ok 6nemli

degildir. Thtiyaci olan siviyr tiiketir.

2.2. Tiiketici Kavramm

Pazarlama alaninda tiiketici kavramini ele aldigimizda, ilk olarak bireyin
kendinin, daha sonra yakinlarinin gereksinimlerini ve arzularini kargilamak ve doyuma
ulagtirmak amaciyla satin alma giicii olan bireyler olarak tanimlanir. Bu gruba son
tilketiciler de denmektedir. Bir de arkadaslarinin disinda baska bireylerin arzu ve
gereksinimlerini karsilamak i¢in mal ve hizmet alirlar, bu gruba da orgiitsel tiiketiciler
denilir. Tiim bireyler diinyaya geldikleri zamandan itibaren hayatlarinin sonuna kadar

tuketicidirler.

Stirekli ayn1 magazadan, belli araliklarla, diizenli bir sekilde ihtiyaglarini
kargilayarak alim satim yapan kisiye ise miisteri denmektedir. Ticaret yapip mal ve
hizmet satin alan bireylere ise ‘ticari miisteri” denilmektedir. Ornegin; BIM *den diizenli
olarak aligveris yapan birey miisteri olarak adlandirilir. Bim ‘in satis yapma amaciyla
Ulker “den iiriin almas1 durumunda, Bim Ulker’in ticari miisterisidir denilebilir. Diger
bir tanimla tiiketici; Onu doyuma ulastiracak ihtiyaci, bu ihtiyaci karsilayacak maddi
imkan1 ve parasmi tiketme istegi olan birey isletme ve kuruluslar olarak

tanimlanmaktadir.

En genis anlamiyla tiiketici; istek ve gereksinimlerle cevrili, begeni sahibi,
secenekler arasindan iyi olani ayirt edebilen, parasal kaynaklari iirlin ve hizmetleri satin
almak i¢in degerlendiren bu olaylarin sonucunda yarar saglayarak haz duyan kisidir.
Tiiketici kisisel olarak aldig: karar ve hiikiimlerle hayatina yon verirken, hangi tirlinlerin
nasil ve kag tane iiretilecegine, parasal kaynaklarin gereksinimlerin giderilmesinde ne
sekilde kullanilacagi, birikimlerin ne sekilde kullanilacagi gibi iktisadi ve ekonomik
kararlara etki edecektir. Tiiketici bir iiriinii satin alirken iiriiniin tiiketicinin ihtiyaglarini
karsilamasi gerekir. Bu {iriiniin ihtiyaglarini karsilayip i¢ine sinen ve doyuma ulagtiran

bir iiriin olmasinin yaninda en ucuza mal etmeyi istemektedir. Mali alirken bu malin
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gereksinimlerini tatmin etmesini beklemektedir. Ve iriiniin tiiketicinin arzu ve
isteklerini karsilamasi ¢ok miithimdir. Eger {irlin tiiketicinin istek ve arzularini yerine
getirmemis ve tatmin edememis ise o Uriinii satin almaktan vazgececektir o mal1 iireten
kurulus ile ¢aligmayacaktir.

Birbirinden farkli 6zellik tasiyan tiiketici gruplari:

*Malin icadindan bihaber olan fakat o mala ihtiyac1 olan kuvvetli bir miisteridir,

» Malin olusumu hakkinda bilgi sahibi olan ve arastiran,

» Malin her tiirli hususiyetlerini bilen,

» Mal1 begenip onaylayan,

«Uriinler aras1 karsilastirmalar neticesinde iiriinii begenip tasvip eden,

«Uriinii satin almas1 gerekliligine inanan

Akiler bir sekilde hareket eden tiiketici genel olarak biitiin {iriinler hakkinda bilgi
sahibi olup, kendisinin ihtiya¢ duydugu ve ona yarar saglayan {iriinii alacaktir. Hem
ihtiyacini karsilayacak hem de tatmin olacaktir. Tiiketiciyi en fazla tatmin eden, istek ve
ithtiyaglarimi saglayip en c¢ok fayda veren iirlinii segecektir bu lriinii satan firmalar

arasinda nitelikli olan1 segecektir.

Orgiitsel tiiketici bireyin baska bir bireyin ihtiya¢ ve gereksinimlerini gidermek
veya boyle bir istegi giderme asamasinda gerek duydugu mal ve hizmetleri alacak olan
kuruluslardir. Orgiitsel tiiketici kavrami mal ve hizmetlerin dagitim kanallarindan
tireticilere, devlet ve belediyelerden vakiflara ve kar amaci giitmeyen kuruluslara kadar
birgok oOrgiitsel birimi kapsamaktadir (Karabulut, 2004: 57). Endiistriyel Pazarlama
Komitesi Degerlendirme Kurulu’nun tanimina goére orgiitsel pazarlama “liretimden
tiiketime mal ve hizmet akisi igerisinde yer alan tiim faaliyetleri igermektedir” (Fern ve
Brown, 1984: 68).
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2.3. Tiiketici Davranmisi Kavram

Uretim faaliyetlerinin biitiin asamalarmna bakildiginda odak noktasi olarak ilk
diistiniilen ve en 6nemli kriter tiiketici kavramidir. Biitiin planlar tiiketiciyi diigiiniilerek
yapilmaktadir. Bu sebeple {iretim yapan biitiin kurum ve kuruluslar tiiketici
davraniglarini esas alarak tlretim faaliyetlerini gergeklestirmelidirler. Buna bagli olarak
tireticiler yapacaklar1 plan ve programlarini uzun vadeli disiiniip, en dogru kararlar
verip, bireylerin istek ve ihtiyaclarini tespit ederek ve bu durumu biraz daha ileriye
gotiirerek tiiketicilerin gelecekteki istek ve taleplerini ongoriip biitiin segeneklerini
diisiinmek durumundadir. Bu sekilde hareket ederek gelecekteki isletme igin olusacak
riskleri ve firsatlar1 gdrerek kir marjim yiikseltecektir. Iste bu sebeple girisimciler bir
isletmeyi olustururken ve tirlin hazirlarken ilk olarak tiiketicilerin ihtiyaglari, arzu ve

istekleri, duygulari gibi birgok konuda fizibilite yaparlar.

Tiiketici davranis1 kavrami: Bireylerin iktisadi, ekonomik, kiiltiirel biitlin
hizmetleri satin alim ve kullanim kararlar1 ve bu olaylarla alakali faaliyetleri olarak
ifade edilmektedir. Tiketici davranisi kavrami bireylerin siirli imkanlarini, (zaman
para enerji gibi) nasil tiikettiklerini arastirir. Ciinkii bireyler zaten kisitli imkéanlarda
tiketim yapmaktadirlar ve bu nedenle smirli kaynaklarimi ihtiyaclarmma arzu ve
isteklerine uygun olarak harcamak isterler bu sebeple isletmelerde bu durumlar1 géz

oniinde bulundururlar. Ve konuyla alakali siirekli bir arastirma halindelerdir.

Kisaca tiiketici davraniglarint maddeler halinde toparlarsak;

1) Bireylerin tiriinleri satin almada kullandig1 kriterler, tiriin ve hizmetlere iliskin
cevresel faktorlerin kisinin kararlarina etkisi ve iirlin ve hizmetleri segenekler arasindan

ayirt ederek iiriinii tercih etme ve kullanma faaliyetlerinden olusur.

2) Bireylerin gereksinimlerini karsilayan iriinleri tiiketici olarak neden, nasil ve

ne amagla satin alma karari aldiklar1 ve hareket ettiklerini inceler.
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3) Kisilerin sahsi ihtiyaclarin1 ve c¢evresindeki insanlarin gereksinimlerinin,
karsilamasini timit ettikleri mal ve hizmetleri; arastirma, sorusturma, satin alma, satma

gibi olaylardan olusur.

4) Tiiketicilerin, hangi {iriniin, hangi sahistan, ne sekilde, hangi zaman

araliginda, satin alma veya satin almama kararlarini aldig1 durumlardir.

5) Bireylerin o6zellikle iktisadi mal ve hizmetleri alma ve kullanmadaki

degerlendirmeleri bu faaliyetleri kapsar.

6) Kisilerin kit kaynaklarini1 daha verimli ve etkin bir sekilde tiiketime yonelik

olarak ne sekilde harcadiklarini arastirmaya ¢alisirlar.

7) Mal ve hizmetleri satin alma yolundaki biitiin disiinsel, fiziksel, sosyo-

ekonomik siirecleri ve faaliyetleri kapsar.

Sonug itibariyle tiiketici davranisi; bireylerin satin alma adimindaki hal ve
hareketlerini arastirip inceleyen ve bu hareketlerin sebebini sorgulayan bir kavramdir.
Ve isletmeler en basta tiiketicilerin istek ve talepleri dogrultusunda fizibilite yapip
inceleme yapmasi, pazarlama sisteminde tiiketicileri tatmin ederek isteklerine cevap
vermesi anlamina gelir. Toplanan bilgilerde plan ve program yapmay1 buna bagli olarak

istenen sonuglara ulasmayi kolaylastirir ve isletme basarisini arttirir.

2.4.Tiiketici Davrams Ozellikleri

Tiiketici davranisi, bir hedefi gerceklestirmek icin harekete gegmektir ve bu
durum giidiisel bir davranistir. Birey ihtiyaglarini giidiisel olarak gidermek ister ve bu
durum amag haline gelir ve birey bu amaci gergeklestirmek igin tiiketim yapar. Bireyin
amaci arzu, istek ve ihtiyaclarini tatmin etmektir. Gereksinimi olan birey bu ihtiyacini
gidermek ister eger ihtiyacini gideremezse problem haline doniisiir. Bu problemi
¢ozmek isteyen birey giidiisel olarak hareket eder ve tiiketiciyi tiiketim yapmaya iter.
Iktisadi mal ve hizmetler, iiriinler, tiikketim yapilan kuruluslar, ihtiyaclar1 gideren ve

problemi ¢6zen yerlerdir.
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Tiiketici davranisinda, tiiketici giiclii bir yol mesafe eder ve bu yolda iirlin satin
alma karar1 alirken bir siirecten ge¢mektedir. Girisimciler satin alma siirecini, bireyin
irtinii almaya nasil karar verdigini, se¢enckler arasindan nasil tercih yaptigini, tercih
yaptigl iriinii nasil satin aldigmi inceledigi gibi, satin alip kullandiktan sonraki
hareketlerini tatmin seviyesini, ftriin hakkindaki haz durumunu incelemektedir.
Tiiketicinin satin alma karar1 bir dizin faaliyetten sonra gerceklesmektedir. ilk olarak
bireyin gereksinimleri olusur, daha sonra birey, arzu ve isteklerini karsilayacak ve bireyi
tatmin edecek {irlinii segerek tercih yapar, ardindan satin alma faaliyeti gergeklesir. Son
olarak da iirinii kullanir ve kullandiktan sonraki davranislar1 da tiikketici davraniglari
siireci i¢ine dahildir. Uriinii almadan o6nceki davranislar, {iriinii alma sirasindaki
davraniglar, tirlinii aldiktan sonraki davraniglar olarak bu zaman araligimi tiiketici

davranisi siirecleri olarak 6zetleyebiliriz.

Tiiketim karar1 verirken bireyin se¢im yapma yetenegi, begeni ve istekleri,
gecmisteki yasadiklari, deneyimleri, ailesi, arkadaglar1 etkilidir. Genel olarak bireyler
tilkketimi bilingli olarak diisiiniip planlayarak yaptigi gibi bazen de plansiz aniden de
gerceklesebilir. Tiiketici olarak her bireyin fikirleri, kararlari, deneyimlemeleri ve
degerlendirmeleri vardir. Bu durumlardan bazilar arzulanarak ve plan yapilarak yerine

getirilirken, bazilar1 da tesadiifen gerceklesebilmektedir.

Bireyler farkli zaman araliklarinda tiiketim yaparlar. Tiiketici davranist olusum
siireci, ne zaman satin alma kararmin verildigi ve eger planl bir satin alma durumu ise
karar alma siirecinin uzunlugunu ortaya koyar. Tiiketici davranis1 kavraminda diger bir
unsur ise karmagikliktir. Tiketici secenekler arasinda bir tiirlii tercih yapip karar
veremez, bu durumda ¢ok zorlanir. Bu karar verme durumu birey i¢in uzun zaman
harcanan bir tiiketim olacaktir. Iste birey bu zor durumdan kurtulmak i¢in iiriinii alirken
deneyimlerden, tavsiyelerden, liriinii daha 6nce kullanmig kisilerden fikir almak veya
tanidik ve bilindik bir markayr kullanmak tliketim ihtiyacin1  gidermeyi
kolaylastiracaktir. Boylelikle tiiketici aldig1 iiriinden daha emin olarak ve karar verme

siirecini kolaylastiracaktir.

Tiiketici davranisi kavraminda birden ¢ok farkli roller vardir. Bunlar;
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e Bagslatan: Uriinii almaya tavsiye eden,

e Etkileyen: Uriinii alma noktasinda olumlu ya da olumsuz bir sekilde etkili

olan,

e Karar verici: Uriinii segme ve ikna etmede parasal gii ve iistiinliigii olan,

e Satm alimi yapan: Uriinii alma faaliyetini ger¢eklestiren,

e Kullanict: Uriinii kullanan,

Genel olarak yapilan tiiketici davranislarindaki roller zaman agisindan tasarruf
saglar. Birey kimi zaman tiikketimin her agamasina kendisi tek bagina karar verirken kim
zamanda aile, arkadas, gevre, es-dost veya gilivenilir markalar yukaridaki degindigimiz
rolleri iistlenmektedir. Tiiketici karar veren birimdir. Aslinda karar verme, bireyden tiim
aileye kadar genisleyen bir yelpaze igerisinde diisiiniilmelidir. Ornegin, seyahate ¢ikmak
igin sehir segmek veya yeni bir araba almak tiim aile {iyelerini ilgilendirirken, bebek

bezi almak biiyiik ihtimalle annenin tiim rolleri tek basina yiiklenmesini gerektirebilir.

Tiiketici cevresel dis faktorlerden etkilenir. Ornegin reklamlarda bir iiriinii goriip
begenen bireyde iirlinii alma istegi olusacaktir yani tiiketici davranisi olusacaktir Bazen
cevresel faktorler uzun vadeli etkili olurken reklamlarda oldugu gibi kisa vadeli
etkilenmeler de olur. Ornegin gelecekte patates fiyatlarmin diisecegini ongéren giftgi
patates tohumu almayacak ve tarlaya ekmeyecektir. Bu isi yapma arzu ve isteginde olsa
da veya alim giiciine sahip olsa da satin alma islemini yapmayacaktir. iste cevresel
etmenler tiiketim yapmay1 direk etkilemektedir. Bu durum, ¢evre kosullarinin tiiketici
davraniglar1 lizerinde ne kadar biiyiik bir etkiye sahip oldugunun bir gostergesidir. Dis
etmenleri incelersek; kiiltiir, aile, danigsma grubu sayilabilir. Bu faktorlerin yapabilecegi
etkiler farklidir. Ornegin, kiiltir kimi {iriinlerin satin alinmasini dogrudan pek
etkilemezken, kimi {iriinlerin satin alinmasinda etkili olabilmektedir. Sonug olarak,
tilkketicinin ¢ok c¢esitli dis cevre faktorlerinden etkilenmesi ve buna gore farkli

davraniglar sergilemesi beklenebilir.
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Tiiketici davranigi her bireyde farkliliklar gosterir. Herkesin yapisi, karakteri,
diinya goriisii, begenileri, zevkleri vardir. Iste bu farkliliklarin olmasi sonsuz tiiketim
ihtiyaci olan bireylerin davraniglarinda da satin alma segimlerinde de farklilik
gostermesine sebep olmaktadir. Bu sebeple girisimcilerin bireylerin kiiltiirlerine,
karakterlerine, yas gruplarina, egitim durumlarma gibi bir¢ok kategoriye ayirip
arastirmalart ve TUretimleri bu kriterlere gore yapmalidirlar. Bu sekilde tiiketici

davraniglarin1 daha iyi anlayabileceklerdir.

Yapilan bir aragtirma, tliketicileri baglica 4 grupta toplamaktadir:

a. Iktisadi Tiiketici: Tiiketim yapan tiim bireylerin yaklasik % 33’ {inii olusturan
bu grup triiniin fiyatina, triiniin iyi kalitede olmasina ve triin farkliligina 6nem veren
tilkketici grubudur. Bu tarz tiiketiciler i¢in énemli olan iiriindiir. Magaza ve g¢alisanlari
arka planda kalmaktadirlar. Iyi ve kullanish bir mali en uygun fiyattan alip tatmin

olmak isterler.

b. Kisisellestiren Tiiketici: Tiiketim yaptigi magaza ve markayla sahsi iligkiler
gelistiren duygusal ve kisisel bag kuran miisteri tipidir. Magazadaki personeli de
onemseyen ve kisisel yakinlik kuran bu miisteri tipi toplam tiiketicilerin %28 ini

olusturur.

c. Ahlaki ve Etige Baglh Tiiketici: Etrafindaki olaylara karsi hassas ve ilgili olan
bireyler, elde ettikleri gelirin bir kismini egitim ve sosyal kampanyalarina bagislayan,
isletmelerinde calisan personelin bir kisminda engellileri ve sakatlar1 calistiran, ve
sahibi misterilerle ilgilenen magazay1 tercih ederler. Bu miisteri tipi iiriin ¢esitliligi ¢ok
fazla olan ve iriinii ucuza satan magazayi tercih ederler. Sonug itibariyle ahlaki
degerlere, sosyal meselelere, yardim kampanyalarina destek olan tiiketici, toplam

tiikketicilerin % 10’ unu olusturmaktadir.
d. Lakayt ve Alakasiz Tiiketici: Bu tiiketici modelinde bireyler tiiketim

yapmaktan hoslanmazlar aligveris onun i¢in yiiktlir. Magazadaki tecriibe ve deneyimleri

onemsemez. Uriiniin fiyati, kalitesi, magazayla sahsi iliskileri dikkate almaz. Magaza
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gezip Urlin segmek ona angaryadir. En kolay yoldan magazaya gidip en kisa sekilde
thtiyaglarini giderip daha anlaml islerle ugrasmak ister. Bu grup toplam tiiketicilerin %

17’ sini olusturur.

2.5. Y Kusag Tiiketici Davrams Ozellikleri

1980 ve 1995 arasinda dogan bireyler onlardan 6nceki kusaklara nazaran, kendi
doneminin gelismelerinden dolay1 daha ¢ok teknolojiyle ilgilenen ve arastiran teknoloji
meraklisidir. Mekanik esyalara olan ilgileri, eglence zevk ve rahata diigskiinliikleri, her
yeni giin degisen modayi takip etmek istemeleri ve trendleri yakalama istekleri gelisen
teknolojiye ayak uydurma gabalari, geng giiclii ve atik olan bu kusagin karakteristik

ozellikleridir.

Y Kusaginm Tiiketici Ozellikleri:

e Toplumsal aligverisci olarak adlandirilir. Y kusag tiiketim yaparken gevresel
etkenlere kars1 duyarsiz degildir. Aile, arkadas, es ve dostlarinin fikirlerine 6nem verir
ve etkilenir. Tiiketim davranigini gergeklestirip satin alma karari verirken mutlaka
birilerinin goriislerine ihtiya¢ duyar ve ihtiya¢ duydugu kisilerle online iletisim kurmak
ister ve bu sekilde daha ¢ok tatmin olur. Ornegin kiyafet alan bir kisi almak istedigi
kiyafetin fotografin1 ¢eker daha sonra fikir alacagi kisiye online olarak gonderir ve

goriigtinii alir. Bu temasla birlikte aligverisini daha kaliteli yapar.

e Kampanya delisidir. Iyi bir mali her zaman degerinden ¢ok asagi bir fiyatla
almak ister ve bu durum ona ¢ok haz verir. Siirekli indirimleri takip eder 6niine gelen
her indirim firsatin1 degerlendirir asla kagirmaz. E-ticaret sitelerinin sagladigi indirim
kuponlar1 ve kampanyalarin miibtelasidir. Online olarak bu gibi “firsatlardan” aninda ve
hemen haberdar olmay1 ¢ok Ozen gosterir. Ve harekete gecerek tiiketici davranisi

sergiler.

e Seckincilik ve Elitist kavramlari, Y kusagmi direk yansitir. Uretilen biitiin
iirlinlerin en 6zel sekilde kendisine sunulmasini ister. Kendisini herkesten farkli 6zel ve
vazgecilmez hissetmek ister. Sadece sahsima yapilan ilgili ve 6zel aligveris yapmaya

bayilir, pamuklara sarilip, sarmalanmak ister. Kisisellestirilmis ve 6zel bir aligveris
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deneyimi yasamak cok onemlidir. Herkesle ayni1 kategoriye girmek ve herkese yonelik

pazarlama politikalar1 y kusagina hitap etmez ve ilgisini ¢cekmez.

e Tasarruf yapan eli sik1 bireylerdir. Ihtiyac1 olmayan, gerek duymadig iiriinleri
almaz sadece gereksinim duydugunda satin alir. Parasin1 dikkatli bir sekilde harcar,
zorunlu ihtiyaci olmadik¢a harcama yapmak istemez, tasarruf yapmak ister. Kullandig1

tirtinleri degistirirken ciddi bir deneyim ve uyar1 olmasi gerekir.

e Giidiisel ve diirtiisel davranirlar. Internet ile siirekli iliskili oldugu igin bir¢ok
iriinii 6grenme firsati olur ve herhangi bir web sitesindeki iirlinlere bakarak aligveris
yapabilir. Goze hitap eden pariltili goz alici {irlinlere kars1 koyamaz ve bilingsiz ve
diirtiisel olarak {iriinii alir. Uriiniin yorumlarina dikkat eder. Onceki satin alma kayitlart

esas alinarak onerilen yeni tirinler hakkinda online uyarilar almak isterler.

e Y kusagi genel olarak devletin ve sirketlerin arkasinda oldugu kanallar1 ¢ok
desteklemez hatta mesafeli yaklagirlar. Bu haber ve yorumlara karsi 6nyargilart vardir
ve gliven konusunda problem yasarlar. Y kusagi internet ortamindaki reklamlara karsi
ve online arasgtirma sitelerine daha c¢ok giivenleri duyarlar. Online ortamdaki blog
yazilari, alaninda uzman kisilerin konusmalar1, Y kusaginin tiiketici davranigini etkiler

ve satin alma davranigini tetikler.

Y kusagi genel olarak tiiketici davranis1 sergilerken hisleri ve duygulariyla
hareket eder. Y kusaginin bir markaya kars1 duygusal bagi olusunca o markanin yeni
avantajli ve kampanyali {riinlerinin en biiyiik takipgisidirler. Ve o markanin online
ortamda ¢ok siki takip eder ve begenilerini siirekli paylasir. Favori markalar: ve {irlinleri
hakkinda en yeni ve avantajli kampanyalar1 ¢ok siki takip etme taraftaridirlar. Bu
sebeple, bu kusagin tiiketim aligkanliklarinin, gegmislerinin, zevk ve tercihlerinin satin
alma 'Y kusagimin aligveris gegmislerinin, tercihlerinin ve satin alma 6rneklerinin ¢ok iyi
arastirilmas1 gerekmektedir. Bu maddeleri ¢ok iyi arastirip ¢alismalart y kusaginin

karakteristik yapisina gore yapan girisimcileri bu kusagi tatmin edebilmektedir.
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Tirkiye’deki Y kusagini inceledigimizde, internet sayesinde bilgiye ¢ok ¢abuk
ulasip ve bilgiyi hemen iiretme ve tilketme noktasinda ¢ok hizlidirlar. Satin alma
baglaminda sosyal medyay1 aktif kullanirlar. Y kusaginin tiiketim isteginin bu kadar
fazla olmasi ve tiiketimin onlar1 motive edip rahatlatmasi onlarin her an tiikketim odakli
yasamalarmi saglar. Bu da y kusaginin, girisimcilerin ve pazarlama sektoriiniin
gbzbebegi haline gelmesini saglamaktadir. Pazarlamacilar i¢in bu kusak bir hedef ve
nokta haline gelmistir. 2014 TUIK verilerilerine gore Tiirkiye’de 25- 34 yas arasinda,
1980- 88 dogumlular, 12 milyondan fazla insan vardir. Bu popiilasyon Tiirkiye

niifusunun yaklagik % 16’sin1 olusturmaktadir.

Y kusagi, teknolojinin nimetlerinden fazlasiyla yararlanmaktadir bu sebeple
bilgiye ulagmakta hi¢ zorluk ¢ekmemektedir buna bagli olarak herhangi bir otoriteye
ihtiyac1 yoktur. Ve istedigi zaman diinyanin her yerinden yasanan olaylarla ilgili bilgi

sahibi olabilir. Evrendeki her seyden kiiresel baglanma sayesinde bilgi edinebilir.

Y kusagi’nin tiiketim yapma ve satin alma enerjisi ¢ok yiiksektir. Hizli eglence
hayat1 ve is yogunlugunu dengede tutmaya ¢alisan bireyler, esi benzeri olmayan harika
bir tiiketici grubudur. Eglence hayatina 6nem veren ve aktif eglence siklig1 olan ve is
hayatin1 denge tizerine kuran bu kusak, ayni zamanda harika bir tiiketici toplulugu.
Zamaniin ¢ogunu sanal dlemle dolduran Y kusagi, internetin ve sanal hayatin tadini
birden fazla aragla ¢ikarmaktadir. Ve bu durum ciddi bir sekilde incelenmelidir. Bu
ozellikler incelenirken ayni zamanda ekonomik ve tasarruf yapmaya olan ilgileri de

incelenmeli ve dikkate alinmalidir. Benzer durum elektronik ticaret i¢in de gegerlidir.

Y kusagi ve e-ticaret; kusagin heyecanla kullandigi bu alan ¢ok biiyiiktiir ve bu
kusak igin sahip oldugu enerji de ¢ok biiyiiktiir. E- ticaret sistemi Y kusagina tamamen
uyan bir trend’ dir. Bu pazarin bu kadar artmas1 Y kusaginin tiiketici davranislariyla
bagdagmakta ve her gecen giin artmaktadir. Y kusagi hem biiyiik bir tiiketim enerjisine
sahip hem internet aligveris hakkinda bilgi ve deneyim sahibi ve bu kurallar1 bilen ve

teknolojik, mobil ve elektronik cihazlarla fazlasiyla ilgilenen bireylerdir.
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Yapilan arastirmalara gore, bireylerin tiiketme istegi ve arzusunda en Onemli
etkili olan unsur ekonomik durumlaridir. Ekonomik seviye arttikca bireyler internet
aligverisi de dahil olmak tizere tiikketim yapmaya karsi yiiksek derecede arzu ve istek

duyarlar.

internetten alisveris yapan bireyler icin en 6nemli unsur ve kriterler diisiik
fiyatlardir. Bireylerin elektronik ticareti kullanmalarinin sebebi daha uygun fiyatlardir.
Disiik ve uygun fiyatin yaninda, zaman tasarrufu yapmalari, aligverisi yorulmadan
konforlu bir sekilde yapmalari, teslimatin ticretsiz ve kapiya teslim edilmesi bireylerin
elektronik ticaret sistemine yonlenmeleri ve tercih etmelerine sebep olmustur. Iste tiim
bu olumlu sebeplerden 6tiirli y kusagi tiiketicileri internetten online tiiketime sevk eder.
Tabi ki diisiik fiyatlar bireyleri daha ¢ok etkilemektedir. Ve aligveris yapma yiizdelerini
degistirici etkiye sahiptir. Teslimat noktasinda da maliyetlerin diismesi aligveris yapan
bireylerin sayisinda yiiksek oranda artiga sebep olacaktir. Ve aligveris oranlari

artacaktir. Sonug itibariyle e-aligveristeki en 6nemli ve etkili olay ekonomik durumdur.
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3. BOLUM: INTERNET UZERINDEN ALISVERIS

Asrimizda yasanan en biiylik olaylardan ve bomba etkisi yaratan en Onemli
unsur bilgisayar ve internetin ortaya ¢ikmasi ve kullanilmasidir. Yasadigimiz su zaman
diliminde elektronik ulasim, internet kullanimi zaman ve mekdn mevhumu ortadan
kaldirilmistir. Uzun mesafeler ortadan kalkmis bireylerin birbirleriyle ulasimi ve
iletisimi mucizevi bir sekilde kolaylasmistir. Hem iiretici hem tiiketici agisindan
inanilmaz firsatlar dogurmustur. Bilisim teknolojisinin bu denli gelismesi ve internetin
kullanicisinin sayisinin her gecen giin durdurulamaz bir bigimde artmasi diinyadaki
biitlin pazarlama sirketlerinin ve iiretim sirketlerinin dikkatini ¢ekmis, bu sirketler
tanitim, pazarlama, alim-satim islemleri, gibi bircok islem online ortamda yapilmaya
baslanmigtir. Diinyadaki milletleraras1 piyasada en trend ve ilgi ¢eken diger firmalara
kars1 rekabet istiinliigi olan firmalar online satist ve elektronik ticareti kullanan
firmalar olmustur. Bilisim teknolojisini kullanan isletmelerin ¢cogu basariya ulagsma

konusunda kullanmayan igletmelere ve pazarlamacilara gére avantajli olmuslardir.

3.1. internet Uzerinden Ahsverisin Gelisimi

Milletlerin online sistemi gilindelik yasamin her noktasinda kullanim orani
arttikga, onemli bilgilerin elektronik ortamlara kaydedilmesi, depolanmasi ve iilkenin
ekonomisini etkileyecek durumlarda internet ve bilgisayarin kullanilmasi bu gibi bir¢ok
stratejik meseleler e-ticarete gosterilen onemi arttirmistir. Iktisadi meselelerin ve
ekonomik refahin internet aligverisiyle birlikte artmasiyla dijital ortama ilgi ve alaka da
artmistir. Bununla beraber lreticilerin ve pazarlamacilarin iirettikleri ve pazarladiklari
uriinleri daha fazla topluluklara tanitma ve reklam yapma firsati olacak, olagan ticaret
hacmi artacak ve mallari1 pazarlama imkani bulabilecekler. Tiiketiciler ise online
ortamda ¢ok fazla sayida iiriin ¢esidiyle karsilasabilecek ve daha ucuza iirlin bulabilme
sansini saglayabilecek. Daha kisa zamanda, daha az enerji harcayarak, iirlinler hakkinda
daha fazla bilgi ve deneyime sahip olacaktir. Ve boylelikle aligveriste tatmin

saglayacaklardir.
Insanoglunun yasadigi ilk donemlerde ticaret daha farkli yapilirdi. Nakit

karsiliginda iiriin satilmazdi. Herkes kendi {iriiniinii {iretir daha sonra fazlasini1 da degis

tokus yoluyla baska insanlara pazarlar bunun karsiliginda da para almazdi. Ihtiyaci olan
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diger bir iriinle degis tokus yapardi. Fiyat sistemine de ticaret yapan kisiler karar
verirlerdi. Daha sonra para denilen bir kavram kesfedildi ve her {iriiniin bir fiyat1 ve
degeri olustu. Ve zaman gectikge her sey gelisti. Hesap makinasi, bilgisayar, telefon,
internet ile Diinya kiigiildiik¢e kiigiilmiistiir. Ve ticarette de biiyiik gelismeler yasandi.
21. Yiizyilla ulastigimizda ise ticaret faaliyetlerinin hemen hemen hepsi online ve
internet lizerinden yapilmaya baslandi. Elektronik ticaret tiim diinyaya ulasti. Online
hareketler firmalara inanilmaz firsatlar sagladi. Tiim diinyaya hitap etme ve ulasma
imkam sagladi. Uriinler internete koyuldugu takdirde iiriin uluslararas: bir iiriin haline

dondistii ve ticaret kolayligt sagladi. Zaman, mekan ve para tasarrufu sagladi.

Tiiketim ve Aligveris; Bireylerin sinirsiz ihtiyaglarinin oldugu bir ortamda genel
olarak herkesin yaptig1 fakat bir kisminin severek bir kisminin ise pek hoslanmayarak
yaptig1 bazilarinin rahatlamak stres atmak, psikolojik olarak huzur bulmak i¢in yapilan
bir fiili olaydir. Insani ihtiyaglar aslinda olmazsa olmaz ihtiyaclardir bu sebeple

insanligin baslangicinda beri yapilan bu eylem hala daha devam etmistir ve edecektir.

Internet aliverisin éneminin ve degerinin artirmasi igin oncelikle sirketlerin
almas1 gereken onlemler var. Ozellikle Tiirkiye i¢in hemen her biri iizerinde ayrintil

olarak arastirma yapilmasi gereken 5 6nemli kural:

1.0Online ve elektronik ortam kullaniminin arttirilmasi. Dijital televizyon, PC,
TV ve daha uygun bilgisayarlarla baglanti kurabilmek kolay hale getirilmeli ve fiyati

ucuzlamali.

2.Siratli, emniyetli ve ucuz internet baglantisi olmasi.

3.Bireyleri, internetten aliveris konusunda bilgi verecek ve bilinglendirecek

yayinlarin artmast.

4.0Online tiiketim ile ilgili birbirinden bagimsiz tiiketici danigma hattinin

kurulmasi.
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5 Internetten tiiketimin emniyet ve giivenliginin artmasi igin bireylere basit

kullanabilecekleri yontemler hazirlanmasi.

3.2. Klasik Aliverisle internetten Ahsveris farklar:

Normal yollarla yapilan aligveris ile online aligveris ve tiiketim arasinda biiytlik
farkliliklar vardir. iki tiir alisverisinde arti ve eksileri vardir. Internetten alisveriste
bliylik zaman tasarrufunun saglanmasi istedigin yerde ve istenilen zamanda {iriini
alabilme sans1 vardir. Cok uzak yerlerden bile siparis verip iirline sahip olunabilir.
Normal aligveriste ise birey, irinii canli gorebilme, deneyebilme, dokunabilme, birebir
her seyi yapabilme Ozelligine sahiptir. Zamanla teknolojinin bu kadar ilerlemesi ve
gelismesi tiiketici ve iiretici arasindaki iliskiyi tamamen degistirmistir. Tiiketici alacagi
tirtin ile ilgili, online ortamda ¢ok rahat ve hizli bir sekilde kapsamli bilgiye ulasip satin
alma kararmi bu sekilde verecektir. Uretim yapip pazarlayanlar da miisterilerinin
internet hareketlerini daha yakindan takip ederek onlarin arzu ve isteklerini 6§renmeye

calisacak ve bu dogrultuda iiretim yapmaya c¢alisacaklardir.

Standart Aliveris
Olumlu Yonleri:
« 1k olarak iiriinii sanal olarak degil yakindan canli olarak gérme ayricaligmiz

var.

« Mali elle kontrol etme, deneme, eksikliklerine bakma, koklama gibi daha

bircok seyi yapabilme 6zelliginiz var.

« Uriinii satan ile indirim konusunda anlasma yapabilmek. " diiz hesap yapalim"

ve "bir daha geliriz" gibi kelimelerle kiisuratlar1 kaldirabilirsiniz.

« Uriiniin bekleme sikintis1 yok. Parayr 6demenizle birlikte iiriin kullanimina

hazirdir.
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Olumsuz Yonleri:
* Ulasim sikintisi, trafik, insan yogunlugu, kalabaliklar ve ulasim giderleri.

Sonug itibariyle alisveris yapabilmek i¢in uzun ve ugrasi bir siire¢ bireyi beklemektedir.

*Magaza magaza gezmek. Uygun fiyat ve niteliklere sahip {iriinii bulabilmek.

«Uriinii alman1z i¢in ikna etmeye ¢alisan ve arkanizdan ayrilmayip rahatsiz eden

saticl.

» Kaliteli olmayan fakat ¢ok pahali olan fiyatlar. "Tabii, satic1 Kira veriyor"

diisiincesiyle rahatlatilan vicdanlar.

Internetten Alisveris:

Artilar

« Satin almacak iriin hakkinda biitiin ayrintili bilgiye ulagilabilir. Klasik
aligveriste satict her zaman dogruyu sdylemeyebilir. Ama online ortamda mali satin

alanlarin yorumlarina bakacagi i¢in daha dogru bilgiler edinebilir.

sInternetten aligveriste ise bilgisayarin basinda cok kisa bir siirede istenilen

ozellik ve fiyatlarda {irlin bulunup almabilir.

* Emniyetli bir sekilde kredi kartiyla hicbir sikinti yasamadan taksitlendirme
yapilabilir.

* Satin alinan {iriin aym1 giin igerisinde veya hatta daha kisa siirede kapida

teslimat alabilirsiniz.

*Vakit kazandirir. Nerde olursaniz olun Siparisiniz kapiya teslimatla, daha makul

fiyatlarla gelir.

» Ucretler genel itibariyle daha diisiiktiir.
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Eksiler:

» Siparis ettiginiz tiriiniin istediginiz gibi ¢tkmamasi ve tatmin etmemesi,
* Yine internet {izerinden kot niyetli kisilerin kredi karti bilgilerini 6grenmesi,

« Uriiniin zamanindan ¢ok daha gec teslim edilmesi ve teslim esnasinda evde

olma zorunlulugu,

Sonug itibariyle online tiiketim ¢agin1 yasadigimiz bu zaman siirecinde hemen
hemen her seyin internetle halledilmesi, aligveris ve tiikketimin de internetten yapilmasi
cok olagan bir durumdur. Online tiikketim ve sagladigi kolayliklar sirketlerin ve aligveris
sektorliniin - dikkatini ¢ekmistir. Ve elektronik ticarete baglanmis bircok sirket
internetten alim ve satima baslamistir. Ve markasi olan bircok magaza internetten de

sanal subelerini agmislardir.

3.3. internetten Ahveriste Dikkat Edilmesi Gerekenler

*Online aligveris yaparken girdiginiz siteye biitlin kisisel ve 6zel bilgilerinizi
gireceginiz i¢in, ilk olarak gilivenilir site arastirmasi yapilmasi gerekir. Ve siteden
gercekten emin olduktan sonra satin alma islemine devam edilmeli ve kart sifresini,
sitenin giivenilirliginden siiphe edilmedigi takdirde girilmelidir. Sifreler kotii niyetli

kisilerin eline gectiginde sikintilara yol agabilir,

« Uriin siparis vermeden ve net olarak satin alma karar1 vermeden bilgi amagh

kart numarasi veya kredi kartinda herhangi bir bilgiyi kesinlikle vermeyiniz,
* Bir {irlinii begenip almaya karar verdiyseniz gonderim asamasiyla ilgili biitiin
asamalar1 ¢ok 1yi arastirip ve sigorta bilgilerinden ve net bir sekilde anlatildigindan

emin olunuz,

Uriin ve hizmet hakkinda inandiricih@ c¢ok diisiik olan reklam tanitim ve

aciklamalara itimat edip de bu sitelere giivenerek kredi kart1 kullanmayiniz,
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«Uriin aldi@miz veya siparis ettiginiz yahut iiye oldugunuz sitenin bilgilerinin

acik ve net bir sekilde gosterilmis olmasina dikkat ve 6zen gosterin,

*Giiven konusunda sikinti yasadiginiz bir durumda {iriin siparisi vermeden

firmanin bilgilerini dogrulamak amagli verilen numaralar arayip teyit edebilirsiniz.

3.4. Internet Uzerinden Ahsveriste Tiiketici Satin Alma Karar

Siireci

Tiiketim yapmak isteyen bireylerin, iriinii satin alma niyetiyle harekete
baslamalarindan, kararin1 verme asamasini da igeren birey ve liriin odakl1 bir siirectir.
Satin alim karar verme siireclerini 3 sekilde tiplerine gore ayirabiliriz. Yogun,
degerleyisi ve rutin satin alma karar tipleri olarak degerlendirebiliriz. Ciinkii bu 3

dogrultuda satin alma islemini ger¢eklestirmektedirler.

Yogun tip; Kompleks bir islem oldugu icin, kompleks olarak da
adlandirilmaktadir. Uriinlerin veya hizmetlerin yeni oldugu ve tiiketecek kisinin bu iiriin
ve hizmetler hakkinda hi¢ ya da sinirli bilgiye sahip olmasi demektir. Bu yogun tip,
kompleks tiir tiriinler veya hizmetler tiiketiciler tarafindan ¢ok sik tercih edilmez ve
ender satin alinmaktadir. Tiiketici {irin hakkinda bilgi edinmek ve yeni bir iiriin
deneyecek olmanin riskini azaltabilmek igin satin almadan once ¢ok fazla arastirma

yapip, normalden ¢ok zaman harcamaktadir.

Degerleyici tip veya sinirlt satin alma tipinde birey, triinleri ve hizmetleri daha
oncesinde bilen, iiriin veya {iriinler hakkinda bilgi sahibi olan ve oldukga deneyimli olan
bilingli tiiketicidir. Bu satin alma seklinde tiiketim yapmak isteyen bireyin daha kisa
zamana ihtiyact vardir, sadece iriin ile ilgili ¢ok az bilgiye daha gerek duyar. Bunun
disinda ayrmt: bilgiye gerek duymaz. Oncesinde satin almis oldugu ve deneyim sahibi
oldugu iriiniin degisik markasini, degisik renk, degisik koku, yeni eklenti, ekstra
garanti, gibi meselelerde fikir ve bilgi sahibi olmak isteyen bireyin, pazar arastirarak
karar vermeyi, &rnek olarak gosterebilir. Internet iizerinden bu siirecin islemesi,
gelenege bagl pazarlama faaliyetlerinin islemesine nazaran daha pratik ve cabuk

oldugundan bu modelde tiiketici daha az emek sarf etmektedir.
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Rutin satin alma veya otomatik satin alma tipinde ise; iriiniin fiyatinin disiik
olmasi ve dagitim agmin kolay ve yaygin olmasi, ¢ok fazla tiikketilme durumu, triin ile
ilgili gerekli her bilgiye sahip olma, iiriinii taniyor olma gibi 6zellikler etkili olmaktadir.
Hazir gorba, makarna, tuz, ekmek, su gibi iriinler otomatik satin alma tipine 6rnek

olabilir.

Tiiketici satin alma karar siirecini genel olarak bes asamada incelemek
miimkiindiir. Bu asamalarla karar siireci olugmakta olup tiiketici safhalarin her
asamasini sirastyla gegerek tiikketim yapma fikrini olusturarak iirini alma olayim

gerceklestirir.

Bu agamalar asagidaki gibidir:

- Gereksinimin ne oldugunu anlamak, fark etmek,

- Bilgiyi ararken yasanilan Siireg,

- Farkli seceneklerin gbzden gegirilmesi, degerlendirilme yapilmast,
- Uriinii alma kararmin verilmesi, alma islemi ve satin almak,

- Uriinii alma sonras1 davranislar.

Ihtiyacin farkina varmak, ihtiyacin ne oldugunun tespiti; Uriinii alma karar
stireci, kargilanmamis, doyurulmamis bir gereksinimin gerginlik olusturmasiyla baslar.
Bu, biyolojik veya fizyolojik bir gereksinimin olugmasi, reklamlardan etkilenerek,
irtinii gorerek etkilenme veya begenme gibi bir dis uyarici etkilemesiyle ortaya
cikmaktadir. Bu asamada bu gereksinim olustugunda ne sekilde giderilebilecegi

sikintistyla kars1 karsiya kalinar.

Tiiketicinin ihtiyacimi tespit edip, farkina varmasi, liriini almak i¢in harekete
geemesi demektir. Tiiketiciyi harekete geciren faktorler, sosyal, teknoloji igerikler,
ekonomik, sosyokiiltiirel etkenler, ¢evresel etkenlerdeki degisimler veya tiiketicinin
sosyal, kiiltiirel, sosyolojik, psikolojik, ¢evresel ve kisisel dzellikleri olabilmektedir. Bu
etkenler, pazarlayanin miidahale edemeyecegi, pazarlama islemi yapan idarecinin

kontrol altina alamayacag etkenleri olusturmaktadir.
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Bilgi arama siireci; Gereksinimini tespit eden birey, {iriin alma karar1 vermeden,
tiikketici olmadan 6nce iginde bulundugu kosula gore tiriin ile ilgili ayrintili bir arastirma
stirecine girecektir. Satin almak istenen maldan yayilan veya algilanan tehlike diizeyi
biiyiikk ise aragtirma siireci derinlemesine, daha ¢ok zaman gerektiren, zahmetli ve
detayli olmasi gerekecektir. Tiiketim yapma karar1 veren birey arastirma yaparak
ulastig1 sonuglarla tehlike boyutunu diisiirecek ve gilivenilirligini arttiracak ve karar

vermesi kolaylasacaktir.

Tiiketici aligveris yapmadan once bir bilgi arayisina girer ve bilgi arayisinda
icsel ve digsal kaynaklardan yararlanir. Tiiketicinin ge¢mis tecriibeleri, liriinii deneyip
elde ettigi birikimler i¢sel kaynaklar olarak adlandirilir. Tiiketici elde ettigi birikim ve
deneyimleri firmalarin bilmesi literatiire i¢sel kaynaklar olarak gecmis ve
pazarlamacilara bu konuda yardimei olmustur. Tiiketici aligveriginde diger 6nemli unsur
ise digsal kaynaklardir. Bunlar tamitimlar, reklamlar, online iletisim adresleri ve

firmalarin internet siteleri, televizyon, gazete, telefon gibi araglardir.

Segeneklerin degerlendirilmesi; Alternatiflerin belirlenmesi ve onlarla ilgili bilgi
edinilmesi ve daha sonra incelemesi yapilmaktadir. Bu incelemedeki en dnemli unsur
secerken hangi kriterlere dikkat edilecegidir. Bu se¢im kriterleri tiiketiciler dikkate

alinarak ve ¢ok az risk alinarak yani duruma gore degisiklik gostermektedir.

Firmalar rekabet iistiinliigli kurmak i¢in web sitesi agarak online satis yaparlar ve
web sayfasinda iiriin hakkinda daha cabuk bilgi sahibi olmak i¢in arama motorlari
bulunmaktadir. Ve birey istedigi iriinii bu sayfalara yazarak istedigi her seye ve tim
seceneklere liste halinde ulasir. Fiyattan markaya iirlinlin biitiin o6zellikleri her sey
kategorilere ayrilarak siralanir. Ve bu durum tiiketiciye her yonden kolaylik saglar.
Uriinle ilgili higbir bilgiye sahip olmayan tiiketici, web sitesinde iiriiniin &zelliklerini
gormesi ve Uriinii deneyen tiiketicilerin olumlu ya da olumsuz yorumlar1 okumasi tirlinii
satin alma istegi olan tiiketiciye bilgi ve birikim saglayacaktir. Boylelikle daha dogru
karar almasina yardimci olacaktir. Ve birgok secenekler arasindan se¢im yapmasini

kolaylagtiracaktir.
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Satin alma karar1 verme ve satin alma; Bir¢ok degerlendirme ve arastirma
sonucunda eger tiiketicinin {iriin hakkinda karar1 olumlu ise tliketici satin alacag tirliniin
markasina, sekline, fiyatina, modeline, satin alacagi siteye karar verir. Sonug olarak

tirtiniin 6deme sekli, teslimat bilgileri belirlenir ve satin alma davranis1 gergeklesir.

Online tiiketimde emniyetli 6deme secgenekleri, zamaninda teslimat, istenilen
Ozellikte triiniin gelmemesi durumunda kolay iade segenekleri ve her problemi ¢dozme
kapsaminda miisteri hizmetleri hizmeti gibi milkemmel satis seceneklerini firmalar

gergeklestirmektedir bu durum da miisterileri satin almaya yonlendirecektir.

Satis faaliyetlerindeki bu kadar olumlu kosullara ragmen tiiketicilerin bir kismi
internetten aligveristen kag¢inmaktadir. Ciinkii kredi kartiyla yapilan aligveriste kart
bilgilerinin kot niyetli kisilerin eline ge¢mesinden korkmaktadirlar. Bundan dolayi

firmalar ve sirketler kapidan teslimat ve kapidan 6deme tercihleri sunar.

Satin alma sonrasi1 davranis; Uriinii alan birey aldiktan sonra iiriinle ilgili fikirleri
tatmin olma derecesi, begenileri ve degerlendirmeleri de ¢ok 6nemlidir. Uriiniin arzu ve
isteklerine uygun olmasi ve {riinii kullanip tatmin olan tiiketici geri doniisiim olarak
baskalarina tavsiye edip etmeyecegi veya tekrar {irlinii alip almayacag1 pazarlamacilar

ve firmalar agisindan 6nemlidir.

Satin alma davranisindan sonra tiiketici li¢ secenekle karsilagsma ihtimali vardir.
Birincisi; iriin, tiiketicinin arzu ve isteklerine uygun ¢ikmis, triin hakkinda olumlu
degerlendirmeler yapmig {iriinii tekrar alma istegi olugmustur. Yani gene ayni marka
veya iiriinii satin alma ve baskalarma onerme ihtimali yiiksektir. Ikincisi; ise iiriin tam
anlamiyla i¢ine sinmemistir tatmin oldugundan emin degildir. Ugiinciisii ise; iiriinii
begenmemistir arzu ve isteklerine uygun degildir tatmin olmamustir. Uriinii iade etmek
ister. Online ortam iiriinii aldiktan sonra da bir¢ok firsat ve secenekler saglar. Aldiginiz
ve kullandiginiz iiriinli veya hizmeti her sekilde yorumlayip degerlendirme sansiniz var.
Olumlu ya da olumsuz fikirlerinizi paylasip puan verme ve uriinle ilgili sikayet veya

tavsiye edebildigi bircok sosyal medyada mecralar bulunmaktadir. Yani giiniimiizde
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tiiketicinin sesini duyurmasi ¢ok kolaylasmistir. Bu sebeple pazarlamacilar verdikleri

hizmetlere ¢cok dikkat etmektedirler.

3.5.internet Uzerinden Alsveriste Tiiketici Giidiileri

Birey gerek 6zel hayatinda gerek ¢alisma ortaminda igten hissettigi bu diirtii ve
yonlendirmeyle etrafina ve kendine ¢ok bilyiik katkilar saglayarak hedefini
gerceklestirecektir.

3.5.1.Giidiilemenin Tanim ve Onemi
Kisinin eylem yoniinii, giliciiniin siddetini ve isteng sirasini belirleyen i¢sel ya da
digsal  dirtiilerin  tetiklemesiyle  harekete  gegmesi” olarak  tanimlanmigtir

(www.tdk.gov.tr, E.T. 26.01.2017).

Gudiileme, bireyin iginden gelen bir giictiir. Bireylerin hareket etmesi igin
diisiinsel ve eylemsel diizlemde baslangi¢ giiciinii saglayan yonlendirmedir. Giidiileme
kiginin eylem i¢in siireklilik durumunu belirlemesine yarayan dirtidiir. Giidiileme,

kisinin isten¢ duygusundan sonra gelisen ve hedef odakli hareket etmesini saglayan itici

glctiir.

Giidiileme ve motivasyon ayni kavram iizerinedir. Ayni kullanildig1 halde farkli

tanimlamalar yapilmaya calisilsa da ayn1 kavram ve ayni anlamdadir.

Giidiilemenin 6nemli etkilerinden bahsedersek, belli bir hedefe yonelen birey,
bu hedefe varabilmek igin elinden geleni yapacak ve bu durum onu tetikleyip daha ¢ok
calismasinit saglayarak hedefe ulasma noktasinda, calisma istegini ve giiclinii
arttiracaktir. Yiiksek motivasyon ve hevesle ¢alisan birey yaptigi her hareket ve olayda

basariya ulasmay1 saglayacaktir.

3.5.2. Giidiileme Siireci

Gtidiilenme, bireyin belli bir dogrultuda hareket etmesini saglayan; onu bdyle bir
harekete yonlendiren; bir olay1 gergeklestirmeye hevesli ve istekli olmasini saglayan

psikolojik haline denmektedir (Basaran, 1989).

o1


http://www.tdk.gov.tr/

Giidiileme stireclerini incelersek;

Gerekseme: Belli bir seyi yoklugunu g¢eken insanda olusturdugu fiziksel ve
ruhsal sikintilar kiginin en temel ihtiyaglarini dahi karsilamayacak hale gelmesi bireyin
bu ihtiyacglarin1 kargilama c¢abasi onu gerginlestirerek saglik problemlerinin olugmasina

yol agar. Kiside bu ihtiyaglarini karsilayacak etkenleri bulma zorunlulugu olusur.

Ortam Arama: Bireyin gereksinim duydugu ihtiyacini karsilamak i¢in uygun yer

ve ortamin bulunmasi gerekir.

Istem: Gereksinim; uygun bir platform olustugunda istem seklini alir. isgéren

tarafindan bilinen gerekseme durumlaridir.

Segenek arama: Isgdrenin arzu ve istemini gidermek amaciyla bircok secenek
arasindan arayisa girer. Orgiit platformunun bu arzu ve istekleri gerceklestirmek igin

uygun olmasi, uygun se¢imlerin yapilmasina da olanak ve kolaylik saglar.

Davranis (eylem): Kisinin se¢im yaptigi segenek ne kadar gegerli olursa istekleri

de yerine getirmek de o kadar basarili olur.

Doyum: Istemleri gergeklesip tatmin olan isgdren gergin durumdan siyrilip sakin
duruma kavusur. Tatmin seviyesi diisiik olan istemlerde tekrar giidiilenme hareketi
baglar ve iggoren isteminden vazgegerek ya da gerilimden, psikolojisi bozularak

hayatini sikintiya diisiiriir (Basaran, 1991).

3.5.3. Pazarlama Ac¢isindan Giidiilerin Simiflandirilmasi

Mantiksal (Faydaci) Giidiiler:

Bireyin gereksinimlerini elde etme safhasinda, onu doyuma ulastirip arzu ve
isteklerini karsilayacak ve tatmin edecek en dogru iiriinii bulup ve bu {iriiniin alma
noktasinda karar verip diisiinme ve degerlendirme yapmasi mantiksal giidiiler olarak
tanimlanir. Mantiksal giidiilerde alinan mal ve {iriiniin kullanighlik ve ise yararlilik gibi
ozellikleri baz alinmaktadir. Mantiga dayali yapilan bu alisverislerde belli amagla bir

iriinii almaya yonelen tiiketici alacagi mal ve {iriin hakkinda kapsamli bilgiye sahip
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olarak planlt bir sekilde hareket etmektedir. Aldig1 herhangi bir iirlinde dayanikliliga,
kullanigliliga, uzun Omiirlii olmasina, ucuz olmasina, kaliteye bakilarak alma karari
verilmekte ve mantili bir sekilde hareket edilmektedir. Iste biitiin yonleriyle diisiiniiliip
stratejik olarak en dogru karari mantiken veren tiiketici bir iiriinii satin alma yoniinde

ilerleyecektir.

Duygusal (Hedonik) Giidiiler:

Bireyin gereksinimlerini giderme safhasinda en dogru karar1 vermesi ve
diisinmesinde etkili olan etmenlerden biri de duygusal giidiilerdir. Bu giidiiler, iiriiniin
birey icin saglayacagi yarar, psikolojik ve fiziksel doyum, begeni ve zevklere hitap
etmesi gibi 6zelliklerdir. Magazanin bireyi iyi ve 6zel hissettirecek bir havasi olmasi,
bireyin begeni ve zevkine her yonden hitap etmesi, mal ve iiriinlerin kalite ve gosterigli
olmasi tiiketim yapma istegi doguracak ve pozitif yonde etkileyecektir. Online
aligveristeki magaza havasinin da bireyin biitiin duyularia etki edecek 6zellikte olmasi
gerekmektedir. Bu ortamdaki reklamlar, ilging tasarimlar, degisik ara yiiz tanitimi, fon

ve miizikler, bireyleri duygusal yonden gilidiilenmesini saglayacaktir.

3.5.4. internet Uzerinden Alsveriste Tiiketici Istek ve Thtiyaclari
Online tiiketimde satin alma faaliyetlerinde ve tiiketici davranisinin olusmasi
icin gerekli sartlar vardir. Bu sartlar ve gereklilikler yerine getirilmezse tiiketici arzu ve
istekleri gergeklestirilemez. Bunlar; iiriin hakkinda bilgi edinip arastirma yapmak,
konuyla ilgili farkli ve hi¢ bilinmeyen bilgiler edinmek, online ortamda bulunan

kisilerle iletisim kurarak sosyalleserek {iriin hakkinda herkesle goriismek.

3.5.4.1. Arastirma

Online ortam ve internet diinyadaki her tiirlii kavrami agiklayan ve tanimini
yapan bir yerdir. Biitlin terim ve kavram arayisina cevap verir. Daha rahat ve kolay
calisma ve arastirma yapmak icin bir¢ok arama motorlar, sanal haberler, sanal rehberler
gibi birden ¢ok imkan vardir. Bu imkéanlar zaman kaybetmeden her bilgiye kapsamli bir
sekilde daha cabuk ulasmay1 saglamaktadir. Herhangi bir enerji sarf etmeden tek tusla
istenilen her bilgiye ulagmak teknolojinin nimetlerinin gostergesidir. Ag ve bilisim

sektorlinlin her gecen giin ilerlemesi ve gelismesi, internet kullaniminin inanilmaz
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seviyelere ulagmasi hayallerin bile iistiinde olan yasam seviyesine bireyleri ulastirmistir.
Bireyler diinyadaki en licra kdselere dahi ulasmis. Tek tusla oturdugu yerden istedigi
her sehrin kiitiiphanelerine, kitaplarina ve sonsuz bilgi paylasimina ulasmistir. Bu

durum insanoglunun akil almaz boyutlarda bilgi seviyesine ulagmasini saglamistir.

Kiiresellesen diinyada, iletisimin hiz1 artarken ¢ogulculugu da artmistir. Hem
ayni anda birgok kisi ile iletisim kurulabilmekte, hem de internet sayesinde biitlin
insanlar ortak iletisim platformlarinda diyaloga gegerek, bir araya gelmektedirler.
Dolayisiyla, Y Kusagmin iletisim becerileri yiikseldigi gibi, ¢ogulcu yaklasimlarla
erisebilme kabiliyetleri artmis, tabii ayni zamanda da erisilebilir olmuslardir. Y
Kusaginin akimlardan ¢abuk etkilenmesine ve ayni hizda da akimlardan uzaklagmalari
da hizhidir. Fikir akimlarina hemen kapilip, diinyanin farkli noktasinda olusan
degisikliklere tepki vermeleri hizli ve kolaydir. Bunun yani sira tabii ki fikir akimlarini
moda gibi gorme ve riizgar gegene kadar tut ve tutulma egiliminde olmalar1 daha sonra
unutup terk etme, kayitsiz kalma noktasina gelmeleri de bu hizin etkisidir. Moda ve
trend olan her seyi hizli gérme, hizli uyma, hizli unutma ve hizli kurtulma durumlari
hep bu iletisim erisimi ve erisilebilirlikten kaynaklanmaktadir. Kirli bilgiyle
yonlendirilebilmesi de miimkiin olan bu kusak, telage ve yetisme ¢abasi igerisindeyken
hap notlar ve hap bilgilerle devamliligin1 saglamakta, bilgi akisinin veya bilgi kaynagini

arastirmazken yanlis yonlendirilmelere de agik hale gelmektedir.

Yorumlar, sikayet veya memnuniyet verilerine dayanarak ¢abuk karar verebilme
hatta aldanmanin bu hizli arastirma ve kaynaga inmeme, dogrulugunu teyit etmemeden
kaynaklandig1 asikardir. Ciinkii daha once ki yapilmis aragtirmalarin yani diger
bireylerin bilgi ve deneyimlerine sanal ortamda ¢abuk, kolay basvurulmasiyla da yon
verilebilmektedir. Aragtirma durumu iki sekilde ele alinmis oldu. Hem f{iriin veya
fikirleri mutlaka pratik ve kolay yoldan arastirmak, ama mutlaka arastirmak, dogru
bilgiye ulagsmak icin arastirmak. Bir digeri ise arastirma sonucu etkilenme ve aldanma

asamasinin da hizli ger¢ceklesmesi seklindedir.
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3.5.4.2. Yeni Bilgiler Edinme

Vakit kavraminin ¢ok cabuk isledigi insanlarin hayat kosusturmasinda zamani
yetistiremedigi 21.ylizyilda, internet yeni kavramlari 6grenmek bilgi ve arastirmalar
noktasinda bireylere ¢ok biiyiik katkilar saglamis. Zamanini daha rahat kullanmasini
saglamis ve bilgilere ulasirken hiz kazandirmistir. Teknoloji ¢aginda insanlar biiyiik
Ozgiirliiklere kavusmus istedigi her seyden, her bilgiden, her insan gibi ayni sartlarda
yararlanabilmistir ve boylece kiiresellik kavramiyla tiim insanlar birbiriyle iletisime
gecip bilgi aktarimi saglayip evrensel anlayisa dogru ilerlemistir. Giiniimiizde internet
araciligiyla sayist milyonlara ulasan insanlar bilime yani bilgiye, daha basit, daha

cabuk, daha hizli ve daha giivenli bir sekilde ulagabilmektedir.

3.5.4.3. Eglence

Internet sitelerinde tiiketim yapan ve bu sitelerde dolasan bireyler, arzu ve
isteklerini yerine getirme ve tatmin olma, sikintilarimi giderme, psikolojik yonden
rahatlama, mutlu olma, eglenme, fiziksel ve duygusal yonden hayallerini
gerceklestirmek ve neselenmek amaciyla hareket etmektedir. Genel olarak rahatlama
desarj olma giinliik hayatin yoruculugundan ve hareketliliginden biraz uzaklasarak
motive olup eglenme araci olarak web sitelerinde gezerler. Bilimsel arastirma yapan
bireyler bile tiiketim asamasinda, yeni yerleri kesfederek yasadiklar1 deneyimlerden haz
aldiklar1 goriilmektedir. Yaptiklari ¢caligmalar ve edindikleri bilgiler onlar1 daha ayrintili

diistinmeye satin alma davraniglarinda ayrint1 ve detaylar arastirmaya yonlendirmistir.

Bireyler yapilan arastirmalara gore online ortamda; mutlu olmak, neselenmek ve
keyiflenmek amaciyla ve daha ¢ok c¢alisma hayatinin yogunlugundan arta kalan
zamanda bu bos zamani degerlendirmek icin aligveris ve gezinmeyi tercih ettikleri
goriilmistiir. Eglenceli oyun siteleri, fikir oyunlar. Komik animasyonlar, eglenceli
videolar kullaniciya keyifli vakitler gegirmektedir. Eglenceli ve ilgi ¢eken tanitimlar
yapan, kisisellestirilmis bilgi veren ve tiiketiciye katki saglayan sitelerde bireyler

aligveris yapip bos vakitlerini gegirirler.
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3.5.4.4. Sosyallesme

Farkl1 gruplar ve topluluklar bireyin kendisini siteye ait hissetmesine yol agar.ve
baglilik olusturur. Zaman gectikce bu gruplar artmaktadirlar ve bir gaye etrafinda
birlesmektedirler. Internet topluluklara drnek olarak, ag giinliigii, forumlar ve mail

gruplar verilebilir.

3.5.4.5. Yeni veya Ender Bulunur Seyleri Arama

Firmalarin diistinmesi gereken en temel etken tliketici diger firmalara
benzemeyerek rekabet iistiinliigline kavusmaktadir. Tiiketicilerin ilgisini ¢ekecek ve
bireylerin kendisini 6zel hissetmesini saglayacak ve bireyleri gruplandirarak istek ve
arzularim1 dikkate alip fark yaratacak, yeni ve farkli iirlinler iireterek bir adim one

cikacaktir. Dolayisiyla miisterileri memnun ve tatmin edecektir.

3.5.5. Internetten Alisveriste Tiiketici Giidiileri

- Algveriste Uygunluk: En uygun magazayr segmek adina zaman ve giiclin
harcanmasidir. Tiiketici acisindan en uyguna ulagmak, istek ve ihtiyaclarini karsilayan
sonuca en dogru sekilde kavusmaktir. Arastirmalar gosteriyor ki, ‘aligveriste uygunluk’
faktorii, internet aligverisleri Oncesi tiiketicinin, online ydnde tercih seklinde

giidiilenmesinde 6nemli bir rol oynamaktadir (Bellenger, Korgaonkar, 1980).

- Bilgi Arayisi: Online aligverisler igin ve reel ortamdaki aligverigler i¢in, bilgi
arastirma, bilgi edinme, sorma, magaza dolagma, sosyal aglarda gezinme gibi ¢abalarin
olusturdugu ve tiiketicinin arastirma kabiliyeti 6zelligine dayali olan siirectir. Bireyin
bilgi arayis1 siireci, alisveris giidiilerini etkilemektedir. Tiiketici sanal magazalari
dolasarak, internet siteleri iizerinden yorumlar takip ederek, iriinlerin farkli dlgtileri/
renkleri gibi cesitlilige daha g¢abuk ulasmasi, yorulmamasi da online aligverise

giidiileyen etkenlerdendir.

- Acil sahip olma: Bireyler online ortamda aligveris yaparken, hangi iilkede
olmalarina bakilmaksizin her tiirlii bilgiye ¢ok c¢abuk ulagmalari aligveris yapma
giidiilerini arttirmistir. Tek problem siparis edilen tirlinlerin birtakim sebeplerden 6tiirii

ongoriilen silirede adrese ulasamamasidir. Firmalarin daha fazla profesyonelleserek
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online tiiketimin nimetlerinden faydalanarak tiiketicilere aninda bilgi sahibi olmalarini
saglaylp ve teslim tarihini de geciktirmemeleri gerekmektedir. Bu sikintilarin
giderilmesiyle tliketici olumlu kosullar karsisinda giidiilenerek online tiiketime

fazlasiyla yonelecektir.

- Sosyal Etkilesim: Giliniimiizde tiiketicinin tiiketim yapma arzu ve istegini
olusturan en temel olaylardan biri de bireylerin birbirlerinden etkilenmesidir. Bu
duruma sosyal etkilesim de diyoruz. Internette yapilan yorumlar, neriler, deneyimlerle
bireyler birbirlerini etkileyerek iriinii alma yoniindeki kararlarina sekil verirler ve
birbirlerinin yorumlarindan etkilenirler, iriine yonelme ya da yonelmeme davranisi

sergilerler.

- Perakende Alisveris Deneyimi: Bireyler i¢in ge¢miste yasadiklari tecriibeler
cok onemlidir. Geleceklerini bu tecriibelere dayanarak insa ederler. Bireylerde bir iiriine
kars1 satin alma diirtiisiiniin olugmasi, ge¢miste o iiriine kars1 duygusal bir bag veya
uzun Omiirlii kullanim gibi sebeplerden &tiirii olabilir. Insanlar mutlu olmak, motive
olmak, desarj olabilmek igin tiiketim yapmaktadirlar. Internette firmalar da bu ihtiyaci
karsilamak i¢in bireyleri mutlu edecek ve tiikketim yapmaya yonlendirecek ve onlari
doyuma ulagtiracak ortam ve kosullar saglayarak siteden aligveris yaparak ¢ikmalarini

saglayacaktir (Bellenger, Korgaonkar, 1980: 78).

- Cesitlilik Arayisi: Bireylerde giidii hissinin olusmasi ve bu durumun davranisa
doniligmesi i¢in isletmeler ciddi derecede mesai yaparak birgok firmanin ve isletmenin
bulundugu bu kalabalik ortamda ayakta kalmayi basarmaktadir. Ve bunun iginde
iirlinlerinde birden ¢ok secenek sunarak tiiketicileri satin alma davranisina
yonlendirmektedir. Online tiiketimde bireyler avantaji ele alarak, siirekli gelisip degisen
ve farklilagsan iriinler hakkinda detayli bir sekilde ve ¢ok c¢abuk bilgi sahibi
olabilmektedirler. Kendini siirekli yenileyip gelistiren web sitelerinin sagladigi gelismis
arama sayfalar1 bireylere biiylik yarar saglayarak birden fazla gesitli iirlinlere ulasarak

giidiilenmelerini saglamaktadir.
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3.5.6. Internetten Alisveriste Tiiketici Giidiilenmesini Saglayan

aktiviteler

Deneyimsel ve Ama¢ Odakli alisveris olarak ’2”’grupta incelenmektedir.
Bireyler daha ¢ok mutlu olmak, eglenmek, motivasyonlarini diizeltmek, psikolojilerini
diizeltme hissiyatiyla giidiilenip tliketim ve aligveris yaparlar bu grup, ’Deneyimsel
Aligveris aktiviteleri’’ olarak adlandirilmaktadir. Diger bir grup da aligverisi ve tliketimi
ilk olarak triinlerle ilgili detayl bilgiye sahip olarak bilingli bir sekilde belli bir hedefe
yonelerek bu hedefi gergeklestirmek diisiincesiyle tiiketim yapilmaktadir. Bu gruba da
“*Amag Odakli Aligveris Aktiviteleri’> denmektedir ( Ozata, 2005: 6).

3.5.6.1. Deneyimsel Alisveris Aktiviteleri

Bu tarz aligverig aktiviteleri yapan miisteri profili tam bir arastirma meraklisi
tirtinler hakkinda her tiirlii bilgi ve detaylar1 tiim sitelerde arama yolculugu yaparak
edinen ve bunu yaparken de inanilmaz haz ve keyif alan bir profildir. Bu kadar
arastirmadan sonra biiylik tecriibe edinmenin yaninda kisisel iliskiler kurarken aym
zamanda alacag iiriin hakkinda sitenin sagladigi kolayliklarla ve farkliliklarla yaptigi
aligveriste doyuma ulasmaktadir. Birey sitelerin sagladigi her tiirlii fiyat arastirmasi
yapabilme avantajiyla, ¢ok yiiksek fiyatla alabilecegi bir iiriinii degerinin ¢ok altinda
bir fiyatla bularak duygusal ve fiziksel doyuma ve tatmine ulasarak inanilmaz keyif ve
mutluluk hisseder. Bu eglenceli ve keyifli aligveristen sonra tiiketici ve site arasinda bir
bag olusur ve tiiketici ileride tekrar bu web sitesinin sagladigi kolayliklar sebebiyle

siteyle tekrar iletisime gecip goriismek ister.

3.5.6.2. Ama¢ Odakh Ahsveris Aktiviteleri

Bu tiiketiciler ise iiriinii satin alma niyetiyle ciddi bir sekilde hareket ederler
keyfi hareket etmezler. Bu sebeple vakit kaybetmeden sonug¢ odakli ¢alisirlar.
Tiketicilerin arzu ve isteklerini inceledigimizde; tiiketiciler arama yaptigir vakit siire
kaybetmeden hizli bir sekilde sikinti yasamadan pratik olarak ulasip isini halletmek
ister. Problemlerinin ve merak ettigi konulara hemen karsilik bulmak ister. Siteyi sikinti
yasamadan kolay bir sekilde kullanabilmeyi istemektedir. Amaci eglenmek vakit
gecirmek degil amacii gergeklestirdikten sonra biran 6nce satin almay1 gercgeklestirip

nihai sonuca ulasmaktadir (Wolfinbarger and Gilly, 2001: 39).
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3.5.7. internetten Alisveriste Tiiketici Giidiilenme Siireci

Bireyin tiiketim aligkanliklarinda internetin 6nemi ve kullanimi son yillarda
giderek artmaktadir. Dolayisiyla firmalar ciddi bir tiiketici Kitlesinin bulundugu online
ortamlara biiyiik 6nem vermektedir. Olusturduklart web siteleriyle ve sosyal medya
ortamlariyla kullanicilar1  online tiiketime yoOnlendirmis ve rekabet avantaji
saglamiglardir. Bu ortamlarda ciddi derecede tatmin olarak doyuma ulasan tiiketici
edindigi tecriibelerle giidiilenmeleri ve tekrar online aligveris yapmalarina sebep
olmustur. Bu sitelerde her tiirlii arzu ve istegine cevap bulan tiiketici kendini biitiin
eksikliklerini giderdigi bu ortamlarda bulmuslardir. Firmalar teknolojinin biitiin
imkanlarindan faydalanarak bireyi tatmin ve memnun ederek onlarda aligveris yapma
istegi olusturmus ve giidiilenen bireyde tiiketim davranisi goriilmiistiir. Zaman tasarrufu,
merak ettigi biitiin sorulara detayli yanit, kaliteli {iriin sunarak giiven telkin etmesi,
tecriibe kazanan bireyin internete veya siteye giiveninin saglanmasi online tiiketime

dogru miisteri potansiyelini yonlendirmistir.

- Internet Uzerinden Tiiketici Giidiilenmeleri Algilamalar1 ve Aktiviteleri
Arasindaki Akis:

Bireyin yasam dongiisli i¢inde bulundugu ortamin online etkilerle degisiklik
gostermesi, bireyin bu online davranigsal degisikligin neticesinde algilarinin da online
tiketim ve aligveris adina olumlu faaliyetler seklinde harekete ge¢mesidir. Bu bir
etkilenme ve alg1 degisikligi akisidir. Bireyin internet kullanim orani ve buna bagl
deneyiminin artisina bagli olarak akis deneyimde artacagi beklenmektedir (Moore,
Shaw, Chipp, 2005: 96).

Internet sitelerinin kullanici kolaylign saglamasi ve birey iizerinde etki
gostermesi tiiketicinin kendisini akisa kaptirmasini saglar. Bireyin sitede aradigini
cabuk ve dogru sekilde ulagmasinin yani sira sitenin uyaran igermesi ve tiiketicilerin
algilarin1 uyarici igerikte olmasi gerekmektedir. Bunlarin olmamasi durumunda birey
internette vakit gecirmekten hoslanmayacak site bireyin ilgisini ¢ekmedigi i¢in de bu
akisin igine giremeyecektir. Internet ve web sitelerinin kullanilmasinin ¢dziimiinde
zorlanan ve internet kullanimi deneyim ve tecriibesi diisiik olan birey bunalacak ve

akisa karst ilgisiz kalarak o ortamda bulunmak istemeyecektir.
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Sonug¢ olarak olaganiistii caba sarf edilerek bireyin giidiilenmesi noktasinda
uyum yakalanarak kullanicinin zaman ve mekandan soyutlanarak kendilerini akisa

kaptirmalar akis teorisini olusturacaktir.

- Internet Uzerinde Arastirmalar ve Tiiketici Giidiilenme Modeli;

Bireyler de satin alma diirtiistinii tetikleyen temel etmenler, tiiketicinin sitenin
hizmetleri karsiliginda doyuma ulasmasi ve arzu ve isteklerinin gerceklestirilmesi,
aradig1 her bilgiye kolay ulagmasi, site i¢cinde taninan {inliilerin resimlerinin bulunmasi
ve sitenin i¢inde rahat hareket etmesi ve kolay kullanmasi sitenin ziyaret edilme oranin
yiikseltmektedir. Basar1 grafigi yiikselen site kullaniciy1 pozitif yonde giidiilenmesine
yol agarak site agisindan olumlu sonuglar doguracaktir. Sitenin uygun firsatlar sunarak
kaliteli irtinleri degerinin altinda maliyetler ¢ikarmasi bireyin satin alma diirtiisiinii
tetikleyecektir. Bireylerin online aligverise sicak bakmalarini saglayacak siteyle
duygusal bag olusturacak nedenlerden biri tiiketicinin internetin akisma kendini
birakacak kadar teknolojiyi kullanma tecriibe ve kabiliyete sahip olmasidir. Bu yetenek
ve kabiliyetler sayesinde site de bulunmak tiiketiciye zevk ve eglence verecek, kisiler
arast etkilesimi arttiracak, online ortamlarda popiilasyonunu arttiracak, boylelikle

tiikketici tatmin olarak pozitif alg1 ve tiiketim istegi olusacaktir.

3.5.8. Internet Sitesinin Tiiketici Giidiilenmesine EtKisi |

Online satin alma davraniginda bireyi ¢ok mutlu ederek haz duygusunda doyuma
ulastiran biitiin etmenleri olusturmak stirekli ziyaret edilen popiilaritesi yiiksek basaril
bir site olmak bir web sitesi i¢in en biiylik ve en mithim etkendir. Bireylere daha verimli
olabilmek ve tiiketici memnuniyetini en yiiksek seviyeye ulastirma adma online

ortamda duyusal, duygusal ve biligsel’” olmak {izere ii¢ tiir tecrilbeden olusmaktadir.

Duyusal online aligveris tecriibeleri, gercek olmayan zihinde tasarlanan duyular
sayesinde uyaricilart uyararak bir tiikketim olusturma durumudur. Tabi web de daha ¢ok
gorerek, dokunarak, duyarak yapilan uyaricilardan daha ¢ok yararlanilmaktadir. Online
aligveris yaparak iirlinii incelemek isteyen tiiketici siteni sagladigi gorsel ¢evirimlerle
{iriin hakkinda daha detayl1 bilgi alma sans1 elde eder. Uriinii kendi etrafinda dondiiriir

yakinlastirir veya uzaklastirir. Uriine her agidan bakarak; 6nden, arkadan, iistten veya
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alttan goriir. Ve ortalama yerlestirme yaparak sanal ortamda alacagi {irlinii birgok goriis
acis1 olusturur. Web siteleri ¢itay1 o kadar yiikseltip konforlu bir tiiketim yapma firsati
sunmuslar ki tiiketiciler sanal ortam kosullarinda kiyafet, taki, aksesuar, mobilya
malzemeleri. Ev dizayni gibi birgok iiriinii magazaya gitmeden iglerine sinerek satin
alma imkan1 sunarlar. Tabi bu durumda ve kosullarda tiiketicinin 6niine ¢ikan bu

firsatlar onun aligveris yapma istegini ve giidiisiinii olusturacaktir.
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4. BOLUM: Y VE Z KUSAGININ TUKETICI
DAVRANISLARI VE INTERNET UZERINDEN SATIN
ALIMA DAIR BiR ARASTIRMA

Bu ¢alismada Y ve Z kusaginin tiiketici davranislar1 incelenmis ve kusaklarin
online tiiketim aligkanliklari, fiziksel ve psikolojik etkenler ele alinarak arastirma

yapilmustir.

4.1. Arastirmanin Amaci ve Kapsam

Bu c¢alismada teknoloji ve internet ¢aginda gozlerini hayata acan Y ve Z
kusagina uygulanmis olup, tiiketici davraniglart ve internetten aligveris kavramlari
tizerinde durularak satin alimlari incelenmistir. Calismamizda, Y ve Z kusagi olan,
online tiiketicinin aligveris davranisini etkileyen faktorler incelenmis; tliketim

aliskanliklar1 tizerinde durulmustur.

Yapilan arastirma neticesinde, tiiketicilere daha bilingli hizmet verilmesi
dogrultusunda firmalara yol gosterilmesi ve aragtirma sonucunun bundan sonra
yapilacak olan akademik c¢alismalarda kullanilmas: hedeflenmistir. Internetten
pazarlama yapan isletmecilere ve yoOneticilere veya benzer g¢alisma yapan

arastirmacilara katki saglayacag diistiniilmektedir.

4.2. Arastirmanin Modeli ve Degiskenleri

Y ve Z kusagi tiiketici davraniglarin1 ve internet tizerinde satin alima dair
tutumlarint ve davraniglarina etki eden faktorleri incelemeye yonelik model, teorik
bilgilerden de faydalanarak (sekil 1°de goriildiigii) hazirlanmigtir. Bu model Marmara
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Uretim Yonetimi ve
Pazarlama Bilim Dali Doktora dgrencisi Selda ENE* den uyarlanarak kullanilmistir.
Tezde kalitatif ve kantitatif degiskenler kullanilmistir. Arastirmada, Y ve Z Kusaginin
internet lizerinden satin almaya ve giidiillemeye etki eden faktorleri 6lgmek igin
kullanilan bagimsiz degiskenler; ‘Algilanan Fayda, Algilanan Maliyet, Algilanan Risk,
Kullanict Deneyimi, Bilgi Akisinin Kullanim Kabiliyeti, Teknoloji Bilgi ve Kabiliyeti

ve Kisisel Faktorlerdir. Bagimli degiskenler ise; ‘duygusal ve mantiksal giidiilerdir.
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Arastirmada, literatiir taramasi ile asagidaki ol¢ekler ve degiskenlere ulagilmis (sekil 1),

arastirma modelimizin 6l¢ek ve degiskenlerini olustururken faydalanilmistir.

ARASTIRMA MODELI
Algilanan Fayda
ARASTIRMA KABILIYETI |2 Y
Bilgi Akisinin Kullanim |
Kabiliyeti ——Pvv v
Teknoloji Bilgi ve — || Duysusal Gidiler Online
Kabiliyeti | > — | Aligveris
I Yz Davranis
KULLANICI DENEYiMi Mantiksal Giidiiler
: I
Iletisim Hiz1 A A
Deneyimi | | |
Sanal Magaza L I_ A _I |
Atmosferi Deneyimi I I
l |
l |
Kisisel Faktorler
| |
|
|
|
. . !
RISK FAKTORU I
Algilanan Maliyet * |
I **%
Algilanan Risk e =

Sekil 1. Online Ortamda Alsveris Yapmada Giidiillenme Modeli (Arastirma
Modeli) KAYNAK: Selda ENE Doktora tezi; 2007.

* —— 3 Y Kkusag etkilenme cizgisi.

. 4 kusag etkilenme ¢izgisi.
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Aragtirmanin Degigkenleri:

Arastirmada, giidiilenmeye etki eden faktorleri 6lgmek icin kullanilan bagimsiz
degiskenler; “Algilanan Fayda, Algilanan Maliyet, Algilanan Risk, Kullanic1 Deneyimi,
Arastirma ve Kullanim Kabiliyeti, Teknoloji Bilgi ve Kabiliyeti ve Kisisel
Faktorlerdir’. Bagimli degiskenler ise; ‘duygusal ve mantiksal giidiilerdir. Arastirmada,

literatiir taramasi ile asagidaki Ol¢ekler ve degiskenlere ulasilmis (Tablo 4.1), arastirma

modelimizin 6l¢ek ve degiskenlerini olustururken faydalanilmustir.

Tablo 4.1. Arastirmada Kullamilan Olcekler

Yazar Olcekler Degiskenler
* Guilherme Pires, at.all, 2002, | Algilanan Maliyet Finansal Risk (Algilanan
p.118. Maliyet agisindan),
* Stone ve Grounhaug, 1993, Algilanan Risk Performans Riski,
p.46. Fiziksel Risk,
* Pires, Stanton ve Eckford, Psikolojik Risk.
2002, p.118
* Ulun Aktuna, Doktora Tezi,
2007, s.91
* Efthymios Constantinides, Algilanan Fayda Ulasilabilirlik (Uriin,
2004, p.114. hizmet ve bilgilere) ve
Kullanima Elverislilik.
* Efthymios Constantinides, Kullanici Deneyimi | Iletisim Hiz1 Deneyimi,
2004, p.113. Sanal Magaza Atmosferi
* A.M. Fiore,and H.J. Jin, 2003, Deneyimi.
pp.38-48.

* Ronald E. Goldsmith, at. All, Arastirma Kabiliyeti

Bilgi Akiginin Kullanim

* Danny N. Bellenger and P.K.
Korgaonkar, 1980, pp.77-92.

2006, pp.1-16. Kabiliyeti,
* Songpol Kulviwat, at. All, Teknoloji Bilgi ve
2004, pp. 245-253. Kabiliyeti.
* Songpol Kulviwat, at. All, Kisisel Faktorler Sosyal Etkilesim,
2004, pp. 245-253. Populerite,

Eglenme ve Rahatlama.

*Yavuz Odabasi ve Giilfidan Giidiillenme
Baris, 2002, s.114.
* H.Can Erimgag, 1979, s.22

Duygusal Giidiilenme,
Mantiksal Giidiilenme.

KAYNAK: Selda Ene Doktora tezi, 2007

- Algilanan Fayda:

Kullanma basitligi ve pratiklik gibi yararlar 6nemli olmak iizere, bilinen yararlar
bireylerin mobil iletisim teknolojilerini pazarlama konusundaki davranis ve algilarini

belirleyen 6nemli etkenlerdir. (Davis, 1989: 320). Bireylerin tiiketim davranigindan
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sonra algiladiklar1 eglence, giivenirlik, kullanislilik ve basitlik gibi yararlardir. Sitenin
yiiksek ¢ekimli ve kullanilmasi kolay, internet akisinin yiiksek olmasi tiiketici agisindan
faydanin yiiksek oldugunu gostermektedir. Web sitesine ulagsmanin kolay ve basit
olmasi algilanan yarar ve faydayi gosterir. Ulasilabilirlik (iirin, hizmet ve deneyim

bilgilerine ulagilabilirlik); 1- 8’ e kadar ifadeler ile sorularak 6l¢iilmeye ¢aligilmustir.

- Algilanan Risk ve Algilanan Maliyet:

Algilanan risk, tiiketicinin belirli bir {irlin ve hizmeti satin almas1 durumunda
listlenmesi gerektigine inandig1 ve goze aldigi risktir. Uriinii satin alma davramisindan
sonra arzu ve isteklerinin karsilanip karsilanmayacagina iligkin yasadig tedirginliktir.
Burada tiiketici tarafindan tehlike olarak adlandirilan durum, iriinii alma davranisi
sonrasinda iriinden tatmin olmama ve doyuma ulagsmama riskidir. Yapilan ¢aligmada,
bireylerin satin alma davranisina etki eden risk faktoriiniin, ‘finansal, performans,
fiziksel, psikolojik’ olmak iizere dort boyutta ele alinip incelenmistir. Risk boyutu dort
degiskenle Ol¢iiliirken; finansal risk, kullanicilarin dikkatlice yaklastiklari mali kayip
olarak diisiiniildiiglinden ¢alismamizda ‘Algilanan Maliyet’ olarak ayri bir faktoér grubu
olarak incelenmis, ‘performans riski, fiziksel risk ve psikolojik risk’ ise tiiketicinin

‘Algiladiklar Risk’ olarak ayr1 bir faktdr grubunda incelenmistir.

- Algilanan Maliyet (Finansal risk):

Tiiketim yapma istegi olusan bireyin belli bir mali veya markay1 satin alma
kararin1 vererek, o liriinii secerek alma davranigindan sonra hissettigi parasal eksiklik ve
kayiptir. Tiiketicileri bir iiriin ve hizmeti aldiktan sonra algiladiklar1 zaman kayb1 ve
para kaybidir. Algilanan maliyetler bireylerin satin alma tutumlarmi etkiler (Merisavo
vd., 2007, 6). (9- 10- 11). Ifadeler ile sorularak dl¢iilmiistiir).

- Algilanan Risk:

Algilanan risk, bireyin belirli bir {iriin ve hizmeti satin almasi durumunda
listlenmesi gerektigine inandig1 ve goze aldigi risktir. Uriinii satin alma davramgindan
sonra arzu ve isteklerini karsilanip karsilanmayacagina iliskin yasadigi tedirginliktir.
Burada tliketici agisindan risk olarak adlandirilan olay, {iriini alma sonrasinda

tiiketicinin iirlinii begenmeme ve doyuma ulagmama tehlikesidir.
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Performans risk: Bireyin friin ile ilgili beklentilerini arzu ve isteklerini
karsilamamasi. Uriiniin istenilen ve beklenilen basariy1 gdstermemesi ile alakalidir (12.

ifade ile sorularak olgiilmiistiir).

Fiziksel risk: Uriiniin kullanma ve kullamshilik gorevi ile ilgili tasidig risktir.
Dogrudan bireyin sagligi ve giivenligi ile alakalidir (13- 14. ifadeler ile sorularak

Olctilmiistiir).

Psikolojik risk: Bireyin tercih ettigi triinii, kendisini ifade edis tarziyla,
hissettigi imajla uyumsuz olmasi ihtimalidir. Aligveris sonrasi 6deme sistemlerine ait
secenekleri de bireyler kendine 6zgii tarzlar olarak diisiinmekte, yasam bigimlerindeki
aliskanliklar1 olarak gormekte ve tercihlerinin tarzlarini, aliskanliklarini uyumsuz

gosterecek riskler igermesi olasiligidir (16. ifade ile sorularak 6l¢iilmiistiir).

- Kullanici Deneyimi

Online alisveris platformlarinin gesitli markalar ve ihtiyaglar igeren magazalar
seklinde kendini konumlandirmasi ve miisterinin sanal diikkkdnlar da kullanici
deneyimlerini olusturan veya etkileyebilecek olan degiskenler sunlardir:

- Sanal Magaza Atmosferi Deneyimi (18- 19- 21- 22. ifadeler ile sorularak
Olclilmiistiir.)

- lletisim Hizt Deneyimi (20. ve 23- 24- 25- 26. ifadeler ile sorularak

Olglilmiistiir).

- Arastirma Kabiliyeti
Online magazada miisteri olma yolundaki deneyimcilerin, iriinler yada
hizmetler hakkinda yapacag: arastirmanin alt yapis1 anlaminda elverisliligi yani imkan

dahildeki yeteneklerini olusturan baslica degiskenler sunlardir:
- Teknoloji Bilgi ve Kabiliyeti (28- 29. ifadeler ile sorularak dlgtilmiistiir).

- Bilgi Akisinin Kullanim Kabiliyeti (30- 31- 32- 33. ifadeler ile sorularak

Olglilmiistiir).
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Bireyin teknoloji bilgisi ve bu bilginin kullanim kabiliyeti, internet aligverigine
yonlendirmektedir. Bilgi akisinin kolay ve kullanighh olmasi bireyleri elektronik

pazarlamaya itecektir.

- Kisisel Faktorler

Sanal magazada tiiketicilerin bireysel faktorlerini olusturan baslica degiskenler;
sosyal olarak karsilikli etkilenme, popiilarite, eglenme, hatta rahatlamadir. Bu sebepler
bireyleri online aligveris yapmaya yonlendirir (Bu degiskenler; 34- 35- 36- 37- 38.
ifadeler ile sorularak Olg¢iilmistiir). Arastirma modelinde yer alan, tiiketicinin
giidiilenmesine etki eden faktorlere ait degiskenleri Olgmek {izere 38 ifade
kullanilmistir. Internetten aligveris yapan kullanicilara sorulmak iizere gelistirilen 38

ifade asagida Tablo 4.2” de gosterilmektedir.

‘Internet Uzerinden Alisveriste Tiiketicinin Giidiilenmesine Etki Eden Faktorler’
den 1’den 5’¢ kadar kendinize uygun gelen ifadeyi isaretleyiniz. (1. Kesinlikle
Katilmryorum, 2: Katilmiyorum, 3: Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, 4: Katiliyorum,
5: Kesinlikle Katiliyorum)’ seklinde sorulan 7. Soru ile tiiketicinin internetten
aligverisinde giidiilenmesine nelerin etki ettigi olglilmeye ¢alisilmistir.  Anket
uyguladigimiz kisilerin 38 ifadeye katilip katilmadiklar1 Sl¢lilmek tizere, kendilerine
uygun olan ifadeleri isaretlemeleri istenmistir. 7. soru igerisinde yer alan 38 ifade igin

Likert 6l¢egi kullanilmistir.
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Tablo 4.2. internet Uzerinden Ahsveriste Giidiilenmeye Etki Eden Faktorler
(Arastirma konusu olan Y ve Z Kusaklar esas alinarak degerlendirilmistir.)

Internet Uzerinden Alisveriste Giidiilenmeye Etki Eden Faktorler

Algilanan Fayda (Kullanim Kolayhgi ve Arastirma Etkinligi)

1. | Internette istedigim bilgiye ¢aba sarf etmeden ulasabilirim.

2. | Uriin ve hizmetlere kolayca ulasarak arastirabilirim.
Internet, bilgiye ulasmanin en hizl1 yoludur.
Mantiksal Gidiiler

5. | Internetten farkli marka ve iiriin dzelliklerini karsilastirabilirim.

8. | Internet, fiyat karsilastirmalarini ¢ok kisa siirede yapmami saglar.

9. | Internet, en ucuz fiyat: bulmama yardim eder.

10. | Internet, mali biitgem icin en uygun degeri bulmami saglar.
Duygusal Giidiiler

3. | Internet, bilgiye ulasmanin en kolay yoludur.

6. | Sanal topluluklar sayesinde yasanilan deneyimlere kolaylikla ulasabilirim.

7. | Online ortamdaki yeni {iriin ve hizmetleri hizla 6grenebilirim.

11. | internet, optimum fayday1 saglayacak kaliteli {iriin bulmam kolaylastirir.
Algilanan Risk

12. | Garanti kosullarinin saglanmasi siteden aligveris yapmami olumlu etkiler.

13. | Uriin iade kosullarinin saglanmasina giivenmem aligverisimi olumlu etkiler.

14. | Uriin teslimat kosullarina giivenmem alisverisimi olumlu etkiler.

15. | Diger online kullanicilardan edinecegim bilgiler riskimi azaltir.

16. | Online ortamdaki ddeme sistemlerinin giivenligi aligverisimi olumlu etkiler.

17. | Online ortamdaki 6zel bilgilerin gizligine giivenmemem satin alma kararima
olumsuz etki eder.
Kullanic1 Deneyimi

18. | Web sitesinde yasadigim olumlu sanal atmosfer deneyimi aligverisimi uzatir.

19. | Web sitesinin tasarimini begenmem aligverislerimi olumlu etkiler.

20. | Isletmenin kullanicilari ile sagladigi hizli iletisim web sitesini kullanmami olumlu
yonde etkiler.

21. | Isletmenin, kullanicilar1 arasinda sagladigi iletisim web sitesini kullanmami
olumlu yonde etkiler.

22. | Sitenin estetik gdriiniimii siteyi kullanmamda etkili olur.

23. | Siteye kolay ulagilabilmesi, aligveris yapmamda etkili olur.

24. | Siteye baglantinin hizli olmasi, kullanmami olumlu etkiler.

25. | Site i¢inde sayfa baglantilarinin hizli olmasi, kullanmami olumlu etkiler.

26. | Sitede istedigim bilgiye kolayca ulasmam siteye bagliligimi artirir.

27. | Sitede siparis verme siirecinin karigik olmasi, siteyi kullanmami olumsuz etkiler.
Bilgisi ve Egitimi (Arastirma Kabiliyeti)

28. | Teknoloji konusundaki yenilikleri giincel olarak takip etmem aligveris yapmami

etkiler.
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29. | Teknoloji konusundaki bilgi birikimim internetten aligveris yapmamai arttirmistir.

30. | Egitim diizeyim arttikca interneti daha ¢ok kullanmaya bagladim.

31. | Internetten gelen postalarim, aligveris kararlarimda etkili olur.

32. | Gergek ortamdaki (tv ve gazete vb.) reklamlar aligveris yapmamda etkili olur.

33. | Sanal ortamdaki reklamlardan etkilenerek satin alma yaparim.

Kisisel Faktorler

34. | Sanal ortamdaki gruplarla sosyal etkilesimde bulunmak aligveris yapmami
kolaylagtirir.

35 | Arkadas ¢evremde popiiler olmak amaciyla internetten aligveris ederim.

36. | Dikkatimi farkli yonlere ¢evirerek rahatlamak istedigim zamanlarda internetten
aligveris yaparim.

37. | Sanal diinyada aligveris yapmak benim i¢in ¢ok eglencelidir.

38. | Sanal atmosferin eglenceli olmas1 aligveris yapmami olumlu etkiler.

Literatiir kisminda detayli agiklandigi gibi, giidiilenme, duygusal ve mantiksal

giidiiler olmak tizere iki degisken ile Sl¢iilmeye calisilmistir.

Mantiksal Giidiiler; 1- 2- 4- 5- 8- 9- 10. ifadeler ile dl¢lilmiistiir. Daha detayl
sekilde; Uriin ile ilgili mantiksal giidiiler, 8- 9- 10. ifadeler ile Bilgi amagli mantiksal
gidiiler, 1- 2. ifadeler ile Zaman tasarrufu amagl mantiksal giidiiler, 4- 5. ifadeler ile

Olgtilmiistiir.

Duygusal Giidiiler ise; 3- 6- 7- 11. ifadeler ile sorularak 6l¢iilmeye ¢alisilmistir.

Arastirma modelinde yer alan, tliketicinin giidiileyen etkenlere ait degiskenleri

Olemek tizere 11 ifade kullanilmstir.

‘Internet iizerinden alisveris yapmaya giidiileyen etkenler nelerdir? 1’ den 5’ e
kadar kendinize uygun gelen ifadeyi isaretleyiniz. (1: Kesinlikle Katilmiyorum, 2:
Katilmiyorum, 3: Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, 4: Katiliyorum, 5: Kesinlikle
Katiliyorum)® seklinde sorulan 4. soru ile; ankete katilanlarin duygusal ve mantiksal
giidiiler1 ol¢iilmeye calisilmistir. Anket uyguladigimiz kisilerin 11 ifadeye katilip

katilmadiklarint 6lgmek tiizere, katilimcilarin kendilerine uygun olan ifadeleri
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isaretlemeleri istenmistir. 4. soru igerisinde yer alan 11 ifade igin Likert Olgegi

kullanilmustir.

4.2.1. Arastirma Hipotezleri

Aragtirmanin modeli ve hedefleri g¢ercevesinde gelistirilen temel arastirma
hipotezleri asagidaki gibidir:

H1l: Y ve Z kusagi bireyleri acisindan algilanan faydanin mantiksal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi vardir.

H2: Y ve Z kusag bireyleri acisindan algilanan faydanin duygusal giidiiler

uzerinde anlamli bir etkisi vardir.

H3: Y ve Z kusagi bireyleri agisindan algilanan riskin mantiksal giidiiler
tizerinde anlaml bir etkisi vardir.
H4:Y ve Z kusag bireyleri agisindan algilanan riskin duygusal giidiiler lizerinde

anlaml bir etkisi vardir.

H5: Y ve Z kusag: bireyleri agisindan kullanicit deneyiminin mantiksal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi vardir.
H6: Y ve Z kusag bireyleri agisindan kullanic1 deneyiminin duygusal giidiiler

uzerinde anlamli bir etkisi vardir

H7:Y ve Z kusag bireyleri acisindan arastirma kabiliyetinin mantiksal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi vardir.
H8: Y ve Z kusag: bireyleri agisindan aragtirma kabiliyetinin duygusal giidiiler

uzerinde anlamli bir etkisi vardir.

H9: Y ve Z kusagi bireyleri agisindan kisisel faktorlerin mantiksal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi vardir.
H10: Y ve Z kusag bireyleri acisindan kisisel faktorlerin duygusal giidiiler

uzerinde anlamli bir etkisi vardir.
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4.2.2. Arastirmanin Sinirlamalari

Calismamizda Y ve Z kusaginin online aligveris yapma istegi olusturan etkenler
belirlenmeye calisilmistir. Arastirmamizda gozlem ve olgiimleri yaptigimiz topluluk,
genel olarak tiikketim aligkanliklarinin internet iizerinden karsilayan Y ve Z kusagidir.
Bu calismada Y kusagini internet lizerinden aligveris yapmaya yonlendiren giidiileri ve
tilketim yapma iste8ini olusturan etkenler belirlenmeye calisilmistir. Ana kiitleye
ulasmak zaman ve maliyet bakimindan olduk¢a zor olacagi igin arastirmamiz Ornek
kitlemiz ile sirl tutulmustur. Internet {izerinden satim ve alim yapan sitelerin
kullanicilarinin hepsine ulasmak miimkiin olmadigindan, arastirma sonuglarinin tiim
internet kullanicilarina genellenmesi miimkiin goériilememektedir. Tiim bu engellere
ragmen arastirma sonuglarmin, bu konuda gelecekte ¢aligma yapacak olanlara ipucu
olabilecek bilgiler saglamasi ve konuyla ilgili ¢alisan bireylere ve firmalara faydali

olabilecek bilgiler icermesi diistiniilmiistiir.

4.2.3. Arastirmanin Tiirii

Calismamizda ‘Sonucglandiric1 Arastirma’ tiirlerinden, ‘Tanimsal Arastirma’ tiiri
kullanmilmistir. Duygusal ve mantiksal giidiiler (bagimli degisken) ve bu giidiileri
aciklamada etkili olan ‘algilanan fayda, algilanan riskler, kullanici deneyimleri,
aragtirmacinin  kabiliyeti, kisisel faktorler’ (bagimsiz degiskenler) incelenmistir.
Sonuglandirict ¢aligmalar ve arastirmalar, karar verici olan tiiketiciye farkli segenekler
arasindan se¢im yapabilmesine yardimci olacak bilgileri temin eder. Sonuglandirict
arastirmalar, ‘tanimsal arastirmalar ve nedensel arastirmalar’ olarak ikiye ayrilmaktadir.
Tanimsal arastirmanin temel amaci, bir drneklem veya bir fenomenin O6zelliklerini
tanimlamaktir. Tanimsal arastirmaya bir bilgi ihtiyaci tamamen belirlendikten, problem
tanimlandiktan ve hipotezler olusturulduktan sonra baglanilir. Bir firmanmn var olan
misteri profili, tiiketicilerin davraniglari, rekabet eden firmalarin stratejileri vb. gibi
arastirmalar tanimsal arastirma kapsaminda degerlendirilebilir. Tanimsal arastirma ile
miisteri profili belirlenebilir, fakat neden bu miisterilerin isletmenin miisterisi oldugunu
arastirllamaz. Bu calismada, online alisveriste olusan tiiketici arzu ve isteklerinin
tiiketici giidiilerine etki eden etmenler arasindaki iliski incelenmistir. Regresyon analizi
yapilarak, online aligveris yaparken bireylerin giidiilerine etki eden faktorler

belirlenmeye ve tanimlanmaya caligiimistir.
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4.2.4. Ana Kiitle ve Ornek Secimi

Y kusagr” ve “Z kusag1” tiiketici davramislarini ve internet ilizerinde satin
alimlarmi incelemek amaciyla ii¢ adet {iniversitede, arastirma yapilmistir. Bu
tiniversiteler; Nisantasi, Bilgi ve Bahgesehir iiniversite 0grencilerine elden dagitilmis
olan 640 adet anket formundan 400 adeti tam ve dogru olarak doldurulmus sekilde geri

alinmustir.

Literatiir incelendiginde farkli tarihler bulunmasiyla birlikte, Y kusagi igin genel
gecer olarak kabul edilen tarih araligi 1980- 1995’ dir. Bu calismada Y kusagi tarih
araligi 1980- 1995 alinarak, bu tarihler arasinda dogan bireyler Y kusagina dahil
bireyler olarak arastirma yapilmistir. Literatiir incelendiginde farkli tarihler
bulunmasiyla birlikte, Z kusagi i¢cin genel gecer olarak kabul edilen tarih araligi 1996 ve
sonrasidir. Bu calismada Z kusagi tarih araligi 1996- 2017 alinarak, bu tarihler arasinda

dogan bireyler Z kusagina dahil bireyler olarak arastirma yapilmistir.

4.2.5. Veri Toplama Yontemi ve Araglari
Bu calisma kalitatif ve kantitatif bir arastirma iizerine kurulmustur. Literatiir
taramasi icin akademik temelli tez, makale, kitap ve projeler esas alinistir. Kantitatif

arastirma igin Internet {izerinden anket calismasi uygulanmustir.

4.2.6. Arastirmanin Yontemi (Metodolojisi)

Bu aragtirma, hazirlanan anket sorularina verilen cevaplardan elde edilen
sonuglarla gercgeklestirilmistir. Anket formlari, Y ve Z kusagi mensubu kisilerin ankete
verecekleri yanitlarin aragtirmanin amacit disinda kesinlikle kullanilmayacagi

belirtilerek bizzat elden verilerek ulastirilmistir.
Veri toplama aracimiz olan ankete verdikleri yanitlarin dogru ve gercekei

oldugu, verilerin toplanacagi orneklemin evreni temsil ettigi ve veri toplama aracinin

aragtirma amaglarina uygun veri toplayabildigi varsayilmistir.
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Arastirma i¢in Oncelikle literatlir taramasi yapilarak daha once bu alanda
yapilmis ¢alismalara iliskin bilgiler elde edinilmeye ¢alisilmis ve bunun sonucunda iki

anket formu olusturulmustur. Hazirlanan anketlerden birisi.

Aragtirma kapsamina alman Y ve Z kusagina yapilan ankette yer alan her
ifadeye 5°1i Likert Olgegi iizerinden smiflandirilmis olan “1=Kesinlikle Katilmiyorum;
2=Katilmiyorum;  3=Kararsizim; 4=Katihyorum; 5=Kesinlikle = Katiliyorum”

derecelerinden kendilerine en uygun olan se¢enegi isaretlemeleri istenmistir.

Anketin uygulanmasit sonucunda elde edilen verilerin bilgisayar ortamina
aktarildiktan sonra istatistiksel ¢oziimlemeler i¢in SPSS 23.0 (Statistical Package for

Social Sciences) programi kullanilmistir.

4.3. Arastirmanin Bulgulari ve Degerlendirilmesi

Tablo 43. Y ve Z Kusagimn
Internetten Ahsveriste Giidiilenmesine
Etki Eden Faktorler Giivenirlik
Istatistikleri

Guvenilirlige

Katilan ifade

Cronbach Alfa Sayisi
Katsayisi N

911 38

Arastirma i¢in kullanilmis olan anket formunun ve ifadelerinin giivenilirlik
analizi i¢in Cronbach’s Alpha teknigi kullanilmistir. Anket i¢in bu arastirma
kapsaminda yapilan giivenilirlik analizi sonucunda Cronbach’s Alfa katsayis1 0.911

olarak tespit edilmistir. Anketin giivenirlik diizeyinin yiiksek oldugunu gostermektedir.

4.3.1.Faktor Analizi

Faktor analizi, birgok sayidaki parametrenin birbiriyle olan iligkisini analiz
etmede kullanilan bir istatistiksel yaklagimdir. Faktor analizinin en genel amaci, birgok
sayida orijinal degiskenden toplanan bilgiyi 6zetleyip, en az bilgi kaybina yol agan, yeni

ve karma daha az sayida boyutlar veya faktorler seti olusturmaktir.
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Tablo 4.4. KMO and Bartlett's Testi

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,880
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 15572,585

df. 1081

Sig. ,000

Bir veri setinin faktor analizine uygun olup olmadigina yonelik uygulanabilirlik

testi, ‘Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) orneklem yeterlilik testi’ ile dl¢iilmektedir. KMO

degeri, 0.5-1.0 arasindaki degerler kabul edilebilirdir. Fakat genel olarak arastirmacilari

tatmin edecegi diisiiniilen asgari KMO degeri 0.70’dir. Hazirladigimiz aragtirmada, ‘Y

ve Z kusaginin internet lizerinden aligveriste Y ve Z kusag tiiketiciSinin giidillenmesine

etki eden faktorleri Olctiiglimiiz 38 degisken igin, ‘Kaiser-Meyer-Olkin (KMO)

orneklem yeterlilik testi sonucu: 0.880 olup, bu degerin faktor analizi yapilmasi igin

yeterli olacagi diisiiniilmektedir.

Tablo 45. Y ve Z Kusagmm Internetten Alsveriste Giidiilenmesine Etki Eden

ifadeler Faktor Analizi

GRUPLANAN DEGISKENLER (FAKTORLER) FAK.

Algilanan Fayda (Kullanim Kolayhg1 ve Arastirma Etkinligi)

1.Internette istedigim bilgiye caba sarf etmeden ulasabilirim. ,688

2.Uriin ve hizmetlere kolayca ulasarak arastirabilirim. , 784

4.Internet, bilgiye ulasmanm en hizl yoludur. (47

Mantiksal Giidiiler

5.Internetten farkli marka ve iiriin 6zelliklerini karsilastirabilirim. , 728

8.Internet, fiyat karsilastirmalarini cok kisa siirede yapmami saglar. ,685

9.internet, en ucuz fiyat1 bulmama yardim eder. , (57

10.Internet, mali biitcem icin en uygun degeri bulmam saglar. 184

Duygusal Giidiiler

3.internet, bilgiye ulasmanin en kolay yoludur. 13

6.Sanal topluluklar sayesinde yasanilan deneyimlere kolaylikla 496

ulasabilirim

7.0Online ortamdaki yeni {iriin ve hizmetleri hizla 6grenebilirim. ,633

11.Internet, optimum fayday: saglayacak kaliteli iiriin bulmami /14

Algilanan Risk

12.Garanti kosullarinin saglanmasi siteden aligveris yapmami olumlu ,791

13.Uriin iade kosullarinin saglanmasina giivenmem aligverisimi olumlu ,825
etkiler.

14.Uriin teslimat kosullarina giivenmem alisverisimi olumlu etkiler. ,781

15.Diger online kullanicilardan edinecegim bilgiler riskimi azaltir. 645
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16.0nline ortamdaki 6deme sistemlerinin giivenligi aligverisimi olumlu
etkiler.

,588

17.0nline ortamdaki 6zel bilgilerin gizligine glivenmemem satin alma 638

kararima olumsuz etki eder.

Kullanic1 Deneyimi

18.Web sitesinde yasadigim olumlu sanal atmosfer deneyimi aligverisimi 546
uzatir.

19.Web sitesinin tasarimini begenmem aligverislerimi olumlu etkiler. ,740

20.Isletmenin kullanicilart ile sagladig1 hizli iletisim web sitesini 520

kullanmami1 olumlu yonde etkiler.

21.isletmenin, kullanicilar1 arasinda sagladig1 iletisim web sitesini 583

kullanmami1 olumlu yonde etkiler.

22 .Sitenin estetik goriiniimii siteyi kullanmamda etkili olur. ,680

23.Siteye kolay ulagilabilmesi, aligveris yapmamda etkili olur. 720

24.Siteye baglantinin hizli olmasi, kullanmami olumlu etkiler. ,860

25.Site i¢inde sayfa baglantilarinin hizli olmasi, kullanmami olumlu etkiler. 838

26.Sitede istedigim bilgiye kolayca ulasmam siteye baglhiligimi artirir. 678

27.Sitede siparis verme stirecinin karigik olmasi, siteyi kullanmami 525
olumsuz etkiler.

Bilgisi ve Egitimi (Arastirma Kabiliyeti)

28.Teknoloji konusundaki yenilikleri gilincel olarak takip etmem aligveris 682

yapmamu etkiler.

29.Teknoloji konusundaki bilgi birikimim internetten aligveris yapmami 515
arttirmigtir.

30.Egitim diizeyim arttik¢a interneti daha ¢ok kullanmaya basladim. oll

31.internetten gelen postalarim, alisveris kararlarimda etkili olur. 654

32.Gergek ortamdaki (tv. ve gazete vb.) reklamlar aligveris yapmamda 792
etkili olur.

33.Sanal ortamdaki reklamlardan etkilenerek satin alma yaparim. ,659

Kisisel Faktorler

34.Sanal ortamdaki gruplarla sosyal etkilesimde bulunmak alisveris ,645

yapmami kolaylastirir.

35.Arkadas ¢evremde popiiler olmak amaciyla internetten aligveris ederim. | 706

36.Dikkatimi farkli yonlere ¢evirerek rahatlamak istedigim zamanlarda 71

internetten aligveris yaparim.

37.Sanal diinyada aligveris yapmak benim i¢in ¢ok eglencelidir. 813

38.Sanal atmosferin eglenceli olmas1 aligveris yapmami olumlu etkiler. 803

Uygulanmig olan anketin ifadeleri ile elde edilen veriler, hipotez yapilarina
uygun olarak faktor analizine tabi tutulmustur. Y ve Z kusagini satin almasini etkileyen
giidiilerle ilgili ifadelerle yapilan analizdeki faktorler; algilanan fayda, mantiksal

giidiiler, duygusal giidiiler, algilanan risk, kullanic1 deneyimi, bilgisi ve egitimi, kisisel

faktorler, algilanan risk olarak boyutlara ayrilmis ve incelenmistir.
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1. Faktor: Internette istedigim bilgiye ¢aba sarf etmeden ulasabilirim, Uriin ve
hizmetlere kolayca ulasarak arastirabilirim. Internet bilgiye ulasmanin en kolay yoludur
gibi degiskenlerin tamamu birlestirilip tek bir degisken altinda toplanmistir ve bu
ifadelerle Y ve Z kusaginin internet {izerinden yaptig1 aligveriste internetin hiz, emek ve
bilgi hakkinda tiiketiciye sagladig1 yararlar ‘algilanan fayda’ faktori olarak tek bir

ifadeye indirgenmistir.

2. Faktor: Farkli marka ve iiriin 6zelliklerini karsilastirabilirim. Internet, fiyat
karsilastirmalarini ¢ok kisa siirede yapmami saglar. Internet en ucuz fiyati bulmama
yardim eder, Internet, mali biitgem icin en uygun degeri bulmami saglar gibi
degiskenleri ele alip tek bir degisken adi altinda ifade edilmistir ve bu faktore
‘mantiksal giidiiler’ parametresi olarak adlandirilip tiim degiskenleri tek bir catida
birlestirilmistir. Mantiksal glidiiler internet kullanicilarin fiyat kriterini, iirlin bilgilerini,

uygun fiyatl {iriin bulma gibi parametrelere verdikleri 6nemi gostermektedir.

3. Faktor: Internet bilgiye ulasmanm en kolay yoludur, Sanal topluluklar
sayesinde yasanilan deneyimlere kolaylikla ulagabilirim, online ortamdaki yeni {iriin ve
hizmetleri hizla 6grenebilirim, internet optimum fayday1 saglayacak kaliteli iiriin
bulmami saglar, online ortamda sosyal etkilesim, eglenceli sanal atmosfer deneyimi gibi
parametreleri bir degisken olarak toparlayip bu degiskene ‘duygusal giidiiler’ adiyla
tammlanmistir.  Internet  kullamicilarinin ~ duygusal  giidiilerden  etkilendikleri

goriilmektedir ve kullanicilar {izerinde anlamli ve olumlu bir etki gostermektedir.

4. Faktor: Garanti kosullarmin saglanmasi birey iizerinde olumlu etkisi, iirlin
iade sartlarmin saglanmasia giivenmek, teslimat kosullarma giivenmenin kullanici
tizerinde biraktigi etki, online ortamdaki 6deme sistemlerinin sagladig: giivenin verdigi
cesaret, internet ortamindaki 6zel bilgilerin gizliligine giivenmek, gibi parametreleri tek
baslik halinde toplayarak bu 5 faktor ‘algilanan risk’ olarak tanimlanmig ve bir bashiga
indirgenmistir. Algilanan risk ile kullanicilarin giivenlik, garanti, ruhsal ve fiziksel

olarak yasadiklar1 problemler anlatilmistir.

5. Faktor: Kullanicilarin sitede yasadigi pozitif sanal ortam deneyimi, sitenin

tasariminin begeni ve zevklere hitap etmesinin olumlu tepkilere yol agmasi, sitenin
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kullanicilar arasinda sagladigi iletisimin olumlu tepkilere yol agmasi, web siteye
ulagimin hizli olmasi, kolay ulasilabilmesi, Site i¢inde sayfa baglantilarinin hizli olmasi,
site igerisinde istenilen bilgiye kolayca ulagilabilmesi, iiriin siparisinin verme sathasinin
karisik olmamasi online tiiketim yapan bireyleri olumlu yonde etkilemesine neden
olmaktadir. Calismamizda bu 10 tane parametreyle ayni anlama gelen bir bashiga
indirgenmistir. Bu baslik ‘kullanict deneyimi’ olarak adlandirilmis ve biitiin

parametreler tek baslikta toplanmistir.

6. Faktor: Teknolojik yenilikleri her giin giincel bir sekilde takip edilmesi,
kullanicilarin teknolojik bilgilerinin ¢ok fazla olmasi, egitim diizeyinin artmasi,
internetten gelen e-postalar, sanal ortamdaki reklamlar, gergek ortamdaki reklamlarin
kullanicilart online aligveris yapma noktasinda olumlu etkilerin olusmasma yol
acmaktadir. Kullanicilar1 online aligveris yapmaya yonlendiren bu 6 parametreyi tek bir
anlama karsilik gelen ‘bilgisi ve egitimi’ adi altinda birlestirilmis ve 6. faktor olarak
incelenmistir. Online aligveris yapan kullanicilarin bilgisi ve egitimi basligi altindaki
ifadelerle online tiiketim yapmak i¢in bilgisi ve egitiminin olmasi gerektigini ifade

etmistir.

7. Faktor: Arkadaslik iliskilerimde popiiler olmak i¢in internetten aligveris
yaparim, sanal ortamdaki gruplarla sosyal etkilesim yasamak aligveris yapmami
kolaylastirir, dikkatimi dagitmak icin ve rahatlamak i¢in internetten aligveris yaparim,
online aligveris benim i¢in ¢ok eglencelidir, Sanal ortamin eglenceli olmasi online
aligveris yapmami olumlu etkiler, arkadas cevremde popiiler ve gozde olmak
maksadiyla internetten aligveris yaparim gibi ifadelerin hepsini bir parametrede
toplanarak tek degisken adi altinda birlestirilmistir. Bu 5 degisken 7. faktor olarak,
‘kisisel faktorler’ basliginda toplanarak tiim parametreler ifade edilmistir. Kullanicilari

online aligveris yapmaya yonlendiren kisisel faktorler incelenmistir.
Faktorlerin 6z degerleri; faktor 1 3,448, faktor 2 2,460, faktor 3 1,810, faktor 4

1,482, faktor 5 1,313, faktor 6 1,092, faktdr 7 1,009 dur. Yedi faktoriin toplam varyansi
agiklama oran1 % 65,799 dur.
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4.3.2. Demografik Ozellikler

Tablo 4.6. Katiimcilarin Demografik Ozelliklere Gore Dagilimi

g | o \
Segenekleri Siklik
15-22 213 53,2
23-27 124 31,0
Yas
27-32 59 14,8
33-37 4 1,0
Toplam 400 kisi % 100
Cinsivet Kadmm 212 53,0
Y Erkek 188 47,0
Toplam 400 kisi % 100
Bekar 341 85,3
Medeni Durum
Evli 59 14,7
Toplam 400 kisi % 100
Ortaokul/ Ik gretim 1 0,3
Lise 11 2,8
Egitim Durumu yr .
Universite 345 86,3
Yiksek Lisans/Doktora 43 10,7
T0p|am 400 kisi % 100
0-1000TL 191 47,8
1001-2000TL 58 14,4
Toplam Gelir
2001-3000TL 54 13,5
Seviyesi Durumu
3001-4000TL 47 11,8
4001 ve tizeri 50 12,5
Toplam 400 kisi % 100
Caligiyor 67 16,7
. Ogrenci 234 58,5
Is Durumu
Caligmiyor 16 41
Ogrenci ve Calistyor 83 20,7
Toplam 400 Kisi % 100

Tablo 4.6’ ya gore arastirmaya katilan bireylerin Y ve Z kusagina uygun olarak

geng ve geng yas lizeri yasta oldugu goriilmiis olup, en biiyiik yas oranindaki katilimci
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sayist 4 kisidir. Aragtirmaya katilanlarin cinsiyet durum sayilarinin birbirlerine yakin
olmadigi, fakat katilimcilarin arasinda kadin katilimcilarin - sayilarinin  erkek
katilimcilardan daha fazla oldugu anlasilmistir. Arastirmaya katilanlarin gogunlugunun
341 kisi ile bekar oldugu, ortaokul/ ilkdgretim egitim durumda bulunan 2 kisi
diizeyinde oldugu, 43 kisinin ise Yiiksek Lisans/ Doktora egitim diizeyinde oldugunu
gostermekte, bu veriler 1s18inda katilimcilarin egitim durumlarinin yiiksek oldugu
anlasilmaktadir. Arastirma yapilan iiniversitede, katilimeilarin “Toplam Gelir Seviyesi
Durumuna” yonelik soruyu cevaplayan 400 kisinin 191° inin en alt gelir Seviyesi
durumu olan 0- 1000 TL arasinda gelire sahip oldugu anlasilmakta olup, 4001 TL ve
lizeri gelir durumuna sahip katilimci sayisi ise 50° dir. Katilimecilarin “Is Durumu”
incelendiginde ¢alisiyor olanlarin 67 kisi ile toplamm % 16,7’ sini olusturdugu
gdzlenmis olup, arastirmaya katilanlar arasinda sadece “Ogrenci” olan 234 birey vardir.
“Ogrenci ve Calistyor” olarak is durumunu belirten birey sayisi ise 83 diir ve toplam

katilimcinin % 20,7’ sine karsilik gelmektedir.

4.3.3.Katihm Oranlar

Tablo 4.7° de 5°1i Likert 6lgegi kullanilarak hazirlanmig olan anketin ifadelerine
katilimcilarin katilim durumlart belirtilmistir. Tablonun anlasilmasina yarar saglamak
amaciyla; her ifadenin karsisinda bulunan tste ki kutucuklar ifadelere kag¢ kisinin
katildigini, katilim sayisin1 vermektedir. 400 kisi olan katilime1 sayisin1 bulmak igin tist
kutucuklar kendi arasinda yatay olarak toplanmasiyla elde edilen tam katilime1 sayisidir.
Her ifadenin karsisina yerlestirilmis olan alt kutucuklar ise ifadelere katilim oranlarini
yiizdelik olarak vermektedir. Alt kutucuklarin kendi igerisinde yatay olarak

toplanmastyla da % 100 oran1 bulunacaktir.

Arastirmaya katilanlarin, Y ve Z kusaginin tiiketici davramiglarini belirleyen
internetten aligveriste giidiilenmesine etki eden faktorler icin olan diisiincelerini
belirlemek adina yapilmis olan, Y ve Z kusaginin internetten aligveriste giidiilenmesine
etki eden faktorler anketinin ifadelerine verilen cevaplarin dagilimlari, katilim sayilar

ve yiizdelik oranlar1 gdsterilmistir.
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Tablo 4.7. Katimeilarin Y ve Z Kusagimin internetten Alisveriste Giidiilenmesine

Etki Eden Faktor Ifadelerine Katiim Sayilar1 ve Oranlarina Gore Dagihim

A a

Z. 2

= Z.

= = E.

= = ® = i

£l 2| 2| §| %

5 g S = =

= =3

Z 3 2 = | g

S 2

g =

. 15 20 47 174 144
1. Internette istedigim bilgiye c¢aba sarf

etmeden ulasabilirim. % % % % %

3,8 5 11,8 43,50 36,0

. 9 21 36 171 163
2. Uriin ve hizmetlere kolayca ulasarak

% % % % %

arastirabilirim.
2,3 53 9,0 42,8 40,8

. 15 10 37 122 216
3. Internet, bilgiye ulasmanin en kolay

yoludur. % % % % %
3,8 2,5 9,3 30,5 54,0

) 14 4 21 131 230
4. Internet, bilgiye ulagsmanin en hizl

yoludur. % % % % %
35 1,0 5,3 32,8 | 57,50

. 13 15 36 152 184
5. Internetten farkli marka ve Urin

ozelliklerini karsilastirabilirim. % % % % %

3,3 3,8 9,0 38,0 46,0

11 19 60 170 140
6. Sanal topluluklar sayesinde yasanilan

deneyimlere kolaylikla ulasabilirim. % % % % %
2,8 4,8 15,0 42,5 35,0

7. Online ortamdaki yeni {irlin ve hizmetleri 10 11 31 170 178
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hizla 6grenebilirim. % % % % %
2,5 2,8 7,8 42,5 44,5
) 8 23 42 171 156
8. Internet, fiyat karsilagtirmalarini ¢ok kisa
siirede yapmamu saglar. 0 % % % (/A
2,0 58 10,5 42,8 39,0
) 14 28 51 160 147
9. Internet, en ucuz fiyati bulmama yardim
oder % % % % %
' 35 | 70 | 228 | 400 | 368
. 13 33 70 165 118
10. Internet, mali biitcem i¢in en uygun
degeri bulmami saglar. % % % % %
3,3 8,3 17,8 41,3 29,6
. 17 31 86 157 109
11. Internet, optimum fayday:1 saglayacak
. % % % % %
kaliteli irlin bulmam kolaylastirir.
4,3 7,8 21,5 39,3 27,3
12 35 65 142 150
12. Garanti kosullarinin saglanmasi siteden
, , % % % % %
aligveris yapmami olumlu etkiler.
3,0 8,8 15,3 35,5 37,5
. 12 31 44 144 169
13. Uriin iade kosullarmin saglanmasina
glivenmem aligverigimi olumlu etkiler. % % % % %
3,0 7,8 11,0 36,0 42,3
. 11 25 36 161 167
14. Urlin teslimat kosullarina glivenmem
aligverisimi olumlu etkiler. % % % % %
2,8 6,3 9,0 40,3 41,8
15 36 68 149 132
15. Diger online kullanicilardan edinecegim
bilgiler riskimi azaltir. % % % % %
3,8 9,0 17,0 37,3 33,0
14 24 56 145 161
16. Online ortamdaki 6deme sistemlerinin
giivenligi aligverisimi olumlu etkiler. % % % % %
3,5 6,0 14,0 36,3 40,3
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17. Online ortamdaki 6zel bilgilerin gizligine 15 32 39 150 164

giivenmem satin alma kararima olumlu etki % % % % %

eder. 38 | 80 | 98 | 375 | 410
19 33 75 143 130

18. Web sitesinde yasadigim olumlu sanal

atmosfer deneyimi aligverigimi uzatir. % % % % %
4,8 8,3 18,8 35,8 32,5
21 35 78 120 146

19. Web sitesinin tasarimin1  begenmem

aligveriglerimi olumlu etkiler. % % % % %
5,3 8,8 19,5 30,0 36,5

20. Isletmenin kullanicilari ile sagladigi hizli 16 11 47 168 158

iletisim web sitesini kullanmami olumlu % % % % %

yonde etkiler. 40 | 28 | 118 | 420 | 395

21. Isletmenin, kullanicilar arasinda 11 12 52 171 154

sagladigr iletisim web sitesini kullanmamu % % % % %

olumlu yonde etkiler. 28 3.0 13.0 42,0 386
23 34 43 163 137

22. Sitenin  estetik  gOrlinlimii  siteyi

kullanmamda etkili olur. % % % % %
58 8,5 10,8 40,8 34,3
11 22 27 171 169

23. Siteye kolay ulagilabilmesi, aligveris

yapmamda etkili olur. % % % % %
2,8 55 6,8 42,8 42,3
15 14 21 158 192

24. Siteye  baglantimn  hizli  olmast,

kullanmami olumlu etkiler. % % % % %
3,8 3,5 53 39,5 48,0
11 13 21 171 184

25. Site icinde sayfa baglantilarinin hizh

olmasi, kullanmami olumlu etkiler. % % % % %
2,8 3,3 53 42,8 46,0

26.Sitede istedigim bilgiye kolayca | 14 13 46 159 168
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ulagsmam siteye bagliligimi artirir. % % % % %
35 33 11,5 39,8 42,0
27.Sitede siparis verme siirecinin karigik 23 14 28 150 195
olmamasi, siteyi kullanmami olumlu % % % % %
etkiler. 33 | 35 | 70 | 375 | 488
28. Teknoloji  konusundaki  yenilikleri | 17 21 43 179 140
giincel olarak takip etmem aligveris % % % % %
yapman etkiler. 43 | 53 | 108 | 448 | 350
29. Teknoloji konusundaki bilgi | 19 28 35 170 148
birikimim internetten aligveris yapmami % % % % %
D i 48 | 70 | 88 | 425 | 370
- " _ : 24 30 49 139 158

30. Egitim diizeyim arttikca interneti daha
cok kullanmaya basladim. % % % % %
6,0 7,5 12,3 34,8 39,6
. . 40 67 61 125 107

31. Internetten gelen postalarim, aligveris
kararlarimda etkili olur. % % % % %
10,0 16,5 15,3 31,3 26,8
. 30 51 66 149 104

32. Gergek ortamdaki (tv ve gazete vb.)
reklamlar aligveris yapmamda etkili olur. % % % % %
7,5 12,8 16,5 37,3 26,0
: 59 70 67 124 80

33. Sanal ortamdaki reklamlardan
etkilenerek satin alma yaparim. % % % % %
14,8 17,5 16,8 31,0 20,0
34.Sanal ortamdaki gruplarla sosyal | 42 60 90 128 80
etkilesimde bulunmak aligveris yapmami % % % % %
Kolaylastirir. 105 | 150 | 225 | 320 | 201
i 144 97 32 71 56

35. Arkadas c¢evremde popiiler olmak
amaciyla internetten aligveris ederim. % % % % %
36,0 24,3 8,0 17,8 14,0
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36. Dikkatimi farkli yonlere c¢evirerek 97 84 71 79 69

rahatlamak istedigim zamanlarda % % % % %
internetten aligveris yaparim. 243 210 17.8 19.8 17.3
. ) 68 76 81 84 91
37.Sanal diinyada aligveris yapmak
% % % % %

benim i¢in ¢ok eglencelidir.
17,0 19,0 20,3 21,0 22,8

, i 50 63 62 124 101
38.Sanal atmosferin eglenceli olmasi

% % % % %
12,5 15,8 15,5 31,0 25,3

aligveris yapmami olumlu etkiler.

4.3.4.Regresyon Analizi

Regresyon analizi, bir bagimli degisken ile bunu agiklamaya ¢alisan bagimsiz
degisken veya degiskenlerden ortaya ¢ikan bir iliskinin incelenmesi ve arastirilmasi
yontemidir. Bir bagimli degisken ile birden fazla bagimsiz degiskenin var oldugu
regresyon modellerine ¢ok degiskenli regresyon analizi denir. Cok degiskenli regresyon
analiz yonteminde bagimsiz degiskenler ayn1 zaman diliminde yani ayni anda bagimh

degiskendeki degisimi agiklayarak ortaya ¢ikarmaktadir. Cok degiskenli regresyon;

Yi=a+1b1X+2b2X+.......... +nbnX

Seklindeki bir genel bir formiil ile gosterilebilmektedir. Bu formiildeki
katsayilar, ayr1 ayr1 her degiskenin bagimli degiskeni agiklamadaki nispi paylarini
gostermektedir. Cok degiskenli regresyon analizinde B (Beta) katsayilarinin
degerlendirmesi tek degiskenli regresyon analizinden farkli olmaktadir. Cok degiskenli
regresyon analizindeki ayri1 ayr1 her bagimsiz degiskene ait olan B katsayisi, baska
bagimli degiskenlerin etkisi sabit kalmak tizere, s6z konusu olan degiskenin bagiml
degiskeni belirleme etkisi olarak ortaya ¢ikmaktadir. B katsayisinin negatif veya pozitif
olmast da, bagimli degisken ile bagimsiz degisken arasindaki iligkinin tarafim

gostererek arastirma yapilmaktadir
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Bu ¢alismada dogrusal regresyon modeli kullanilacak olup, bagimli degiskenin
‘duygusal giidiiler’ ve ‘mantiksal giidiiler’ oldugu iki farkli durum halinde, tiiketicilerin
giidilenmesine etki eden etkenlerden olusan bes adet bagimsiz degiskenle (algilanan
fayda, algilanan risk, kullanict deneyimi, arastirma kabiliyeti, kigisel faktorler) iliskileri

incelenecektir.

Arastirmanin hipotezleri ile ilgili olarak regresyon analizleri yapilmistir.

Bagimsiz degiskenlerin bagimli degiskenler iizerindeki etkileri incelenmistir.

Tablo 4.8. Y Kusagi Bireyleri Acisindan Algllanan Fayda Degiskeninin Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

Diizeltilmis | ANOVA | ANOVA anlamlilik

2 .
R R R? F degeri diizeyi Durbin-Watson
,668 446 440 74,108 0,000 1,892

Model o6zeti tablosunda da goriildiigli lizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢ olarak kurulan modelin biitiinligii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmigtir. Model Ozeti tablosunda
goriildiigl gibi modele ait R degeri 0,668°dir. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(algillanan fayda), bagimli degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 66,8’ini agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R? degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlasilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,892 katsayina sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda oto korelasyon

sapmasi olmadigi anlagilmaktadir (0<d<4).

Tablo 4.9. Y Kusag Bireyleri Acisindan Algilanan Fayda Degiskeni ile Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon Katsayilar:

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar t Al’ll?.n’lhl'lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 3,203 , 793 4,037 ,000
Mantiksal Gudiiler ,052 121 ,027 ,667 ,667
Duygusal Giidiiler 2,239 211 ,655 | 10,594 ,000
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Tablo 4.9° da gorildigi gibi algilanan fayda degerinin 0,00 anlamlilik
diizeyinde mantiksal giidiiler tizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup olumsuz
yonde bir etkisi bulunmaktadir. Algilanan fayda degerinin duygusal giidiiler iizerinde
anlamli bir etkisi bulunmaktadir, algilanan fayda duygusal giidiilere olumlu yonde etkisi
bulunmaktadir. Algilanan fayda degeri duygusal giidiiler tizerinde % 44,6 oraninda bir
etkiye sahiptir. Sonuglara gore, Y kusagi bireyleri i¢in; H1 hipotezi reddedilmis olup,
H2 hipotezi kabul edilmistir.

Tablo 4.10. Z Kusag Bireyleri A¢isindan Algilanan Fayda Degiskeninin Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Duzeltzllmls ANO}/A ANOV@ anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi
,671 ,450 ,445 85,969 0,000 1,664

Model o6zeti tablosunda da goriildiigli iizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢ olarak kurulan modelin biitiinligii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Model 6zeti tablosunda
goriildiigii gibi modele ait R degeri 0,671’dir. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(algilanan fayda), bagimli degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 67,1’ini agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R? degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlagilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,664 katsayma sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda oto korelasyon

sapmasi olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).

Tablo 4.11. Z Kusag Bireyleri Acisindan Algilanan Fayda Degiskeni ile Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon Katsayilar:

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar t Al’ll?.n’lhl'lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 3,418 112 4,803 ,000
Mantiksal Gudiiler ,195 235 ,065 ,828 ,408
Duygusal Giidiiler 2,052 ,259 621 | 7,925 ,000
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Tablo 4.11° de goriildigi gibi algilanan fayda degerinin 0,00 anlamlilik
diizeyinde mantiksal giidiiler lizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup olumsuz
yonde bir etkisi bulunmaktadir. Algilanan fayda degerinin duygusal giidiiler {izerinde
anlamli bir etkisi bulunmaktadir, algilanan fayda duygusal giidiilere olumlu yonde etkisi
bulunmaktadir. Algilanan fayda degeri duygusal giidiiler iizerinde % 45 oraninda bir
etkiye sahiptir. Sonuglara gore, Z kusagi bireyleri i¢in; H1 hipotezi reddedilmis olup,
H2 hipotezi kabul edilmistir.

H1: Y ve Z kusag bireyleri acgisindan algilanan faydanin mantiksal giidiiler
tizerinde anlaml bir etkisi vardir.
H2: Y ve Z kusag bireyleri acisindan algilanan faydanin duygusal giidiiler

uzerinde anlamli bir etkisi vardir.

Diger bir ifadeyle, Y ve Z kusak bireyleri acisindan algilanan faydanin mantiksal
giidiiler tizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak algilanan fayda mantiksal giidiileri
olumsuz etkiler. Algilanan faydanin duygusal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi vardir
ve algilanan faydanin duygusal giidiileri olumlu etkiler, sonucuna varilmistir. Y ve Z
kusaklar1 bireylerinin algilanan faydalarmin gilidiilerden etkilenmeleri agisindan

herhangi bir farklilig1 yoktur.

Tablo 4.12. Y Kusag Bireyleri Acisindan Algilanan Risk Degiskeninin Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Duzelt211m1§ ANOVVA ANOVé anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi
,445 ,198 ,189 22,731 0,000 1,713

Model 6zeti tablosunda da goriildiigli lizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢c olarak kurulan modelin biitiinliigii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Model Ozeti tablosunda
goriildiigii gibi modele ait R degeri 0,445°dir. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(algilanan risk), bagimli degiskenlerdeki (duygusal gilidiller ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 44,5° ini agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R? degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlasilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,713 katsayina sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda oto korelasyon

sapmast olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).
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Tablo 4.13. Y Kusag Bireyleri A¢isindan Algilanan Risk Degiskeni ile Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon Katsayilari

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar t Anl.a.lmlll‘lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 2,060 ,313 6,582 ,000
Mantiksal Giidiiler ,034 ,048 ,053 ,718 474
Duygusal Giidiiler ,468 ,083 418 5,616 ,000

Tablo 4.13’ de goriildiigii gibi algilanan risk degerinin 0,00 anlamlilik diizeyinde
mantiksal giidiiler tizerinde anlaml bir etkisi bulunmakta olup olumsuz yonde bir etkisi
bulunmaktadir. Algilanan risk degerinin duygusal giidiiler tizerinde anlamli bir etkisi
bulunmaktadir, algilanan risk duygusal giidiilere olumlu yonde etkisi bulunmaktadir.
Algilanan risk degeri duygusal giidiiler tizerinde % 44,5 oraninda bir etkiye sahiptir.
Sonuglara gore, Y kusagi bireyleri i¢in; H3 hipotezi reddedilmis olup, H4 hipotezi kabul

edilmistir.

Tablo 4.14. Z Kusag Bireyleri Acisindan Algilanan Risk Degiskeninin Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Duzeltzllmls ANO,VA ANOVA: anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi
,634 ,402 ,397 70,727 0,000 2,059

Model 6zeti tablosunda da goriildiigli tizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢ olarak Kkurulan modelin biitiinligii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Model Ozeti tablosunda
goriildiigii gibi modele ait R degeri 0,637’diir. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(algilanan risk), bagimli degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 63,4’ {inli agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlasilmaktadir. Durbin- Watson degeri
2,059 katsayma sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda oto korelasyon

sapmast olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).
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Tablo 4.15. Z Kusag: Bireyleri Acisindan Algilanan Risk Degiskeni ile Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon Katsayilari

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar t Anl.a.lmlll‘lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 747 273 2,732 ,000
Mantiksal Gudiler 374 ,099 ,307 3,759 ,000
Duygusal Giidiiler 407 ,090 370 | 4,529 722

Tablo 4.15° de goriildiigii gibi algilanan risk degerinin 0,00 anlamlilik diizeyinde
mantiksal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup mantiksal giidiileri
olumlu yonde etkilemektedir, algilanan risk degerinin duygusal giidiiler iizerinde
anlamli bir etkisi bulunmakta olup duygusal giidiileri olumsuz yonde etkilemektedir.
Algilanan risk degeri mantiksal giidiiler izerinde % 40,2 oraninda bir etkiye sahiptir.

Sonuglara gére, H3 hipotezi kabul edilmis olup, H4 hipotezi reddedilmistir.

H3: Y ve Z kusagi bireyleri agisindan algilanan riskin mantiksal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi vardir.
H4:'Y ve Z kusagi bireyleri acisindan algilanan riskin duygusal giidiiler lizerinde

anlamli bir etkisi vardir.

Diger bir ifadeyle, Y kusagi bireyleri acgisindan algilanan riskin mantiksal
giidiiler tizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak algilanan risk, mantiksal giidiileri
olumsuz etkiler, algilanan riskin duygusal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi vardir ve
algilanan risk duygusal giidiileri olumlu etkiler, sonucuna varilmistir. Z kusagi bireyleri
acisindan ise algilanan riskin mantiksal giidiiler {izerinde anlaml1 bir etkisi vardir ancak
algilanan risk, mantiksal giidiileri olumlu etkiler, algilanan riskin duygusal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi vardir ve algilanan risk duygusal giidiileri olumsuz etkiler,
sonucuna varilmistir. Y ve Z kusak bireylerinin algilanan risk degiskeninin giidiilerden

etkilenmeleri agisindan farkliliklar vardir.
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Tablo 4.16. Y Kusagi Bireyleri Acisindan Kullanici Deneyimi Degiskeninin
Mantiksal Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Duzeltzllmls ANO}/A ANOV@ anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi
,403 ,162 ,153 17,605 0,000 1,604

Model o6zeti tablosunda da goriildiigli iizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢ olarak kurulan modelin biitiinligii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Model Ozeti tablosunda
goriildiigii gibi modele ait R degeri 0,403 diir. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(kullanic1 deneyimi), bagimli degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 40,3’ iinii aciklamakta olup, R? ve diizeltilmis R? degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlagilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,604 katsayina sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda oto korelasyon

sapmasi olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).

Tablo 4.17. Y Kusag Bireyleri Acgisindan Kullanici Deneyimi Degiskeni ile
Mantiksal Giidiiller ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon
Katsayilari

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar t Anlﬁlmhl.lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 2,147 ,340 6,323 ,000
Mantiksal Gidiler -007 ,052 -011 -,145 ,885
Duygusal Giidiiler ,483 ,091 ,408 5,323 ,000

Tablo 4.17 de goriildigi gibi kullanici deneyimi degerinin 0,00 anlamlilik
diizeyinde mantiksal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup kullanici
deneyimi mantiksal giidiileri olumsuz etkilemektedir. Kullanici deneyimi degerinin
duygusal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir ve kullanici deneyimi
duygusal giidiiler tizerinde olumlu etkiye sahiptir. Kullanici deneyimi degeri duygusal
giidiiler lizerinde % 16,2 oraninda bir etkiye sahiptir. Sonuglara gore, H5 hipotezi
reddedilmis olup, H6 hipotezi kabul edilmistir.
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Tablo 4.18. Z Kusagi Bireyleri Acisindan Kullanici Deneyimi Degiskeninin
Mantiksal Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Duzeltzllmls ANO}/A ANOV@ anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi
,616 ,379 373 64,057 0,000 1,833

Model 6zeti tablosunda da goriildiigli lizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢c olarak kurulan modelin biitiinliigii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Model 6zeti tablosunda
goriildiigii gibi modele ait R degeri 0,616’diir. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(algilanan risk), bagimli degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 61,6° sin1 agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlasilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,833 katsayma sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda oto korelasyon
sapmasi olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).

Tablo 4.19. Z Kusag1 Bireyleri Acisindan Kullamici Deneyimi Degiskeni ile
Mantiksal Giidiller ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon
Katsayilari

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar t Anlﬁlmhl.lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 1,530 ,231 6,632 ,000
Mantiksal Gudiiler 299 ,084 ,296 3,555 ,000
Duygusal Giidiiler ,330 ,076 ,360 | 4,332 674

Tablo 4.19° da goriildigi gibi kullanici deneyimi degerinin 0,00 anlamlilik
diizeyinde mantiksal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup mantiksal
giidiileri olumlu yonde etkilemektedir, kullanici deneyimi degerinin duygusal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup duygusal giidiileri olumsuz yonde
etkilemektedir. Kullanic1 deneyimi degeri mantiksal giidiiler iizerinde % 37,9 oraninda
bir etkiye sahiptir. Sonuglara gore, H5 hipotezi kabul edilmis olup, H6 hipotezi
reddedilmistir.
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H5: Y ve Z kusag bireyleri agisindan Kullanici deneyimi mantiksal giidiiler
tizerinde anlaml bir etkisi vardir.
H6: Y ve Z kusagi bireyleri agisindan Kullanici deneyimi duygusal giidiiler

uzerinde anlamli bir etkisi vardir.

Diger bir ifadeyle, Y kusagi bireyleri agisindan kullanic1 deneyiminin mantiksal
giidiiler lizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak kullanic1 deneyimi, mantiksal giidiileri
olumsuz etkiler, kullanici deneyiminin duygusal giidiiler {izerinde anlamli bir etkisi
vardir ve kullanici deneyimi duygusal giidiileri olumlu etkiler, sonucuna varilmistir. Z
kusag bireyleri agisindan ise kullanici deneyiminin mantiksal giidiiler {izerinde anlaml
bir etkisi vardir ancak kullanicit deneyimi, mantiksal giidiileri olumlu etkiler, kullanici
deneyiminin duygusal giidiiler tizerinde anlamli bir etkisi vardir ve kullanic1 deneyimi
duygusal giidiileri olumsuz etkiler, sonucuna varilmistir. Y ve Z kusak bireylerinin

kullanic1 deneyimi degiskeninin giidiilerden etkilenmeleri agisindan farkliliklar vardir.

Tablo 4.20. Y Kusag1 Bireyleri Agisindan Arastirma Kabiliyeti Degiskeninin
Mantiksal Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Diizeltzilmig ANO}/A ANOVA. anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi

,350 | ,123 ,113 12,852 0,000 1,820

Model 6zeti tablosunda da goriildiigli lizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢ olarak kurulan modelin biitiinligii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Model Ozeti tablosunda
goriildiigl gibi modele ait R degeri 0,350° dir. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(arastirma kabiliyeti), bagimli degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 35’ ini agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R® degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlasilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,820 katsayma sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda otokorelasyon

sapmasi olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).
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Tablo 4.21. Y Kusag1 Bireyleri Acisindan Arastirma Kabiliyeti Degiskeni ile
Mantiksal Giidiiller ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon
Katsayilari

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar T Anl'e'lmhl.lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 1,455 ,482 3,016 ,000
Mantiksal Giidiiler ,009 ,073 ,009 ,120 ,905
Duygusal Giidiiler 571 ,129 ,346 4,441 ,000

Tablo 4.21° de goriildiigii gibi arastirma kabiliyeti degerinin 0,00 anlamlilik
diizeyinde mantiksal giidiiler tizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup, mantiksal
giidiileri olumsuz yonde etkilemektedir, arastirma kabiliyeti degerinin duygusal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir ve duygusal gilidiileri olumlu yonde
etkilemektedir. Arastirma kabiliyeti degeri duygusal giidiiler tizerinde % 12,3 oraninda
bir etkiye sahiptir. Sonuglara gore, H7 hipotezi reddedilmis olup, H8 hipotezi kabul

edilmistir.

Tablo 4.22. Z Kusag Bireyleri Acisindan Arastirma Kabiliyeti Degiskeninin
Mantiksal Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Dﬁzel'[211m1$ ANO}/A ANOV% anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi
472 ,222 ,215 30,034 0,000 1,759

Model 6zeti tablosunda da goriildiigli tizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢ olarak Kkurulan modelin biitiinligii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmustir. Model 6zeti tablosunda
goriildiigii gibi modele ait R degeri 0,472’ dir. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(arastirma kabiliyeti), bagimli degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 47,2’ sini agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlasilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,759 katsayma sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda otokorelasyon

sapmast olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).
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Tablo 4.23. Z Kusag Bireyleri Acisindan Arastirma Kabiliyeti Degiskeni ile
Mantiksal Giidiiller ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon
Katsayilari

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar T Anlﬁlmhl.lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 1,345 ,300 4,488 ,000
Mantiksal Giidiiler 141 ,099 ,132 1,422 ,157
Duygusal Giidiiler ,426 ,109 ,363 3,903 ,000

Tablo 4.23° de goriildiigii gibi arastirma kabiliyeti degerinin 0,00 anlamlilik
diizeyinde mantiksal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup, mantiksal
giidiileri olumsuz yonde etkilemektedir, arastirma kabiliyeti degerinin duygusal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir ve duygusal giidiileri olumlu yonde
etkilemektedir. Aragtirma kabiliyeti degeri duygusal giidiiler {izerinde % 22,2 oraninda
bir etkiye sahiptir. Sonuglara gore, H7 hipotezi reddedilmis olup, H8 hipotezi kabul

edilmistir.

H7:Y ve Z kusag bireyleri acisindan arastirma kabiliyetinin mantiksal giidiiler
tizerinde anlaml bir etkisi vardir.
H8: Y ve Z kusag: bireyleri acisindan aragtirma kabiliyetinin duygusal giidiiler

uzerinde anlamli bir etkisi vardir.

Diger bir ifadeyle, Y ve Z kusagi bireyleri acisindan arastirma kabiliyetinin
mantiksal gidiler lizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak olumsuz yonde etkiler.
Arastirma kabiliyetinin duygusal giidiiler {izerinde anlamli bir etkisi vardir ve olumlu
yonde etkiler, sonucuna varilmistir. Y ve Z kusaklari bireylerinin arastirma kabiliyetinin

giidiilerden etkilenmeleri a¢isindan herhangi bir farklilig1 yoktur.
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Tablo 4.24. Y Kusagi Bireyleri Acisindan Kisisel Faktorler Degiskeninin Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yonelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Duzeltzllmls ANO}/A ANOV% anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi
,309 | ,096 ,086 9,727 0,000 1,531

Model 6zeti tablosunda da goriildiigli lizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢ olarak kurulan modelin biitiinligii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Model 6zeti tablosunda
goriildiigii gibi modele ait R degeri 0,309°dur. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(kisisel faktorler), bagimhi degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 30,9’ unu agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R? degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlasilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,531 katsayina sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda oto korelasyon

sapmasi olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).

Tablo 4.25. Y Kusag Bireyleri Acisindan Kisisel Faktorler Degiskeni ile Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon Katsayilari

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar T Anl?mhl.lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) 375 ,644 ,582 ,000
Mantiksal Gudiiler ,009 ,098 ,007 ,093 926
Duygusal Giidiiler ,664 172 ,306 3,869 ,000

Tablo 4.25° de goriildigi gibi arastirma kisisel faktorler degerinin 0,00
anlamlilik diizeyinde mantiksal giidiiler {izerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup,
mantiksal giidiileri olumsuz yonde etkiler, kisisel faktorler degerinin duygusal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup olumlu yonde etkiler. Kisisel faktorler
degeri duygusal giidiiler lizerinde % 9,6 oraninda bir etkiye sahiptir. Sonuglara gore, H9

hipotezi reddedilmis olup, H10 hipotezi kabul edilmistir.
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Tablo 4.26. Z Kusag Bireyleri A¢isindan Kisisel Faktorler Degiskeninin Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Uzerindeki Etkisine Yénelik
Regresyon Analizine Ait Model Ozeti

R R? Duzeltzllmls ANO}/A ANOV% anlgmhhk Durbin-Watson
R F degeri diizeyi
,391 ,153 ,145 18,987 0,000 1,529

Model 6zeti tablosunda da goriildiigli lizere kurulmus olan regresyon modeli
anlamlidir. Baslangi¢ olarak kurulan modelin biitiinligii incelenmis olup, modelin
ANOVA testi 0,00 (p<0,05) diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Model 6zeti tablosunda
goriildiigii gibi modele ait R degeri 0,391 dIr. Diger bir ifadeyle bagimsiz degiskenin
(kisisel faktorler), bagimli degiskenlerdeki (duygusal giidiiler ve mantiksal giidiiler)
degisimin % 39,1” ini agiklamakta olup, R? ve diizeltilmis R? degerleri birbirine yakin
diizeylerde olup, modelin iyi seviyede oldugu anlasilmaktadir. Durbin- Watson degeri
1,529 katsayina sahip olup, modele dahil edilen degiskenler arasinda oto korelasyon

sapmasi olmadig1 anlagilmaktadir (0<d<4).

Tablo 4.27. Z Kusag Bireyleri Agisindan Kisisel Faktorler Degiskeni ile Mantiksal
Giidiiler ve Duygusal Giidiiler Degiskenleri Arasindaki Regresyon Katsayilari

Standardize Standardize
Edilmemis Edilmis
Model Katsayilar Katsayilar T Anlﬁlmhl.lk
Diizeyi
Standart
B Hata Beta
(sabit) ,696 ,389 1,788 ,000
Mantiksal Gudiiler ,002 129 ,002 ,016 987
Duygusal Giidiiler ,569 ,142 ,390 4,015 ,000

Tablo 4.27° de gorildigi gibi arastirma kisisel faktdrler degerinin 0,00
anlamlilik diizeyinde mantiksal giidiiler lizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup,
mantiksal giidiileri olumsuz yonde etkiler, kisisel faktorler degerinin duygusal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi bulunmakta olup olumlu yonde etkiler. Kisisel faktorler
degeri duygusal giidiiler ilizerinde % 15,3 oraninda bir etkiye sahiptir. Sonuglara gore,

H9 hipotezi reddedilmis olup, H10 hipotezi kabul edilmistir.
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H9: Y ve Z kusagi bireyleri agisindan Kigisel faktorler mantiksal glidiiler
tizerinde anlaml bir etkisi vardir.
H10: Y ve Z kusag bireyleri agisindan Kisisel faktorler duygusal giidiiler

uzerinde anlamli bir etkisi vardir.

Diger bir ifadeyle, Y ve Z kusag1 bireyleri agisindan kisisel faktorlerin mantiksal
giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak olumsuz etkiye sahiptir, kisisel
faktorlerin duygusal giidiiler tizerinde anlamli bir etkisi vardir ve olumlu yonde etkiler,
sonucuna varitlmistir. Y ve Z kusaklar bireylerinin kisisel faktorler giidiilerden

etkilenmeleri agisindan herhangi bir farkliligi yoktur.
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SONUC VE ONERILER

Y ve Z kusaginin tiikketici davraniglari, tiiketim aligkanliklar1 ve internet ¢aginda
diinyaya gelen bu kusaklarin internet odakli diinyas1 gibi bir¢ok faktoriin etkisi altinda
oldugu g6z oniinde bulundurulmalidir. Bu sebepten 6tiirii galismadaki 6nerilerin ve elde
edilen sonuglarin birbirleriyle etkilesim halinde olduklari, bulunan sonuglar ile bir biitiin
halinde incelenip degerlendirilmesi fayda saglayacaktir. Y kusagi insanlarinin bilimsel,
sosyal, kiiltiirel degisimlerini Y jenerasyonu; benzeyen deger yargilari, davranis
bi¢imleri ve yasantilari, bu donemde dogmus olmalar ile ilgili oldugundan bahseder. Z
kusagi i¢cin ayni durum gecerli olmaktadir, kendi kusaginin aynmi deger yargilari,
davranig benzerlikleri gézlenmektedir. Y Kusagini degerlendirdigimizde teknolojiyi iyi
kullanan ve ilgilenen, iletisim aglarim1 kullanan ve is hayatinda ve teknoloji alaninda
yenilikler getiren bir kusaktir. Y kusagini bu ¢ergevede degerlendirme noktas1 géz ardi
edilmemelidir. Z kusag: teknolojinin direkt igerisine dogmasinin getirdikleri nedeniyle
teknoloji ve internet kullanimi1 daha yiiksektir. Y ve Z kusaginin karakteristik
ozellikleri, tiiketim aligkanliklari, hayata bakis acilari, deger yargilari, diinyaya
geldikleri donemin o6zellikleri, aile yapilari, milenyum ¢aginda dogup biiylimeleri, aile
ve arkadaglik iligkileri ve tiim bu etmenlerin Y ve Z kusaginin tiiketici davranislarina
etkisi ayrintili olarak ele alinip incelenmistir. Tiim bu duygusal ve mantiksal giidiilerin
Y ve Z kusagim etkileyip tiilketime yonlendirmesiyle aralarindaki iligkileri incelenip
aragtirtlmistir. Arastirmadan elde edilen sonuclara dayanarak yapilan degerlendirmeyle

asagidaki sonuclara ulagilmistir:

Y ve Z kusaklar1 agisindan algilanan faydanin mantiksal giidiiler {izerinde anlaml
bir etkisi vardir, algilanan faydanin duygusal giidiiler lizerinde de anlamli bir etkisi
vardir. Diger bir ifadeyle, algilanan faydanin mantiksal giidiiler lizerinde anlamli bir
etkisi vardir ancak algilanan fayda mantiksal giidiileri olumsuz etkiler. Algilanan
faydanin duygusal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi vardir ve algilanan faydanin
duygusal giidiileri olumlu etkiler, sonucuna varilmistir. H1 ve H2 hipotezinin dogrulugu
Regresyon analiziyle kabul edilmis olup Y ve Z kusaklarinin tiiketim aliskanliklar1 ve
internet iizerinden satin alima dair arastirmamizin faktorlerinden bir tanesi olan
algilanan fayda ile duygusal giidiiller arasinda olumlu bir iligki bulunmaktadir.

Calismaya katilan Y ve Z kusagi bireylerinde duygusal giidiilerin algilanan fayday:
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tetikledigi ve bireyleri tiikketim yapma noktasinda olumlu yonde etkiledigi ortaya
cikmistir. Ancak algilanan fayda ile mantiksal giidiiler arasinda olumsuz bir iligki
bulunmaktadir. Caligmaya katilan Y ve Z kusagi bireylerinde mantiksal giidiilerin
algilanan faydayr olumsuz yonde etkiledigi goriilmistiir. Bireylerin tliketim yapma
giidiisiini  arttirmadigi ortaya c¢ikmistir. 'Y ve Z kusaklari bireylerinin algilanan

faydalarinin giidiilerden etkilenme durumlari ag¢isindan herhangi bir farklilig1 yoktur.

Y kusagi acgisindan algilanan riskin mantiksal giidiiler tizerinde anlamli bir etkisi
vardir, algilanan riskin duygusal giidiiler lizerinde de anlamli bir etkisi vardir. Diger bir
ifadeyle, algilanan riskin mantiksal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak
algilanan risk mantiksal giidiileri olumsuz etkiler. Algilanan riskin duygusal giidiiler
tizerinde anlaml bir etkisi vardir ve algilanan risk duygusal giidiileri olumlu etkiler,
sonucuna varilmigtir. H3 ve H4 hipotezinin dogrulugu Regresyon analiziyle kabul
edilmis olup Y kusagmin tiiketim aligkanliklar1 ve internet {izerinden satin alima dair
arastirmanin faktorlerinden bir tanesi olan algilanan risk ile duygusal giidiiler arasinda
olumlu bir iligki bulunmaktadir. Z kusagi bireyleri acgisindan algilanan riskin mantiksal
glidiiler lizerinde anlamli bir etkisi vardir, algilanan riskin duygusal giidiiler iizerinde de
anlamli bir etkisi vardir. Diger bir ifadeyle, algilanan riskin mantiksal giidiiler tizerinde
anlaml bir etkisi vardir ve algilanan risk mantiksal giidiileri olumlu etkiler. Algilanan
riskin duygusal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak algilanan risk duygusal
giidiiler1 olumsuz etkiler, sonucuna varilmistir. H3 ve H4 hipotezinin dogrulugu
Regresyon analiziyle kabul edilmis olup Z kusaginin tiiketim aliskanliklar1 ve internet
tizerinden satin alima dair aragtirmanin faktorlerinden bir tanesi olan algilanan risk ile
duygusal giidiiler arasinda olumsuz bir iliski bulunmaktadir. Calismaya katilan Z kusagi
bireylerinde duygusal giidiilerin algilanan riski tetiklemedigi ve bireyleri tiikketim yapma
noktasinda olumsuz yonde etkiledigi ortaya ¢ikmistir. Ancak algilanan risk ile mantiksal
giidiiler arasinda olumlu bir iligki bulunmaktadir. Calismaya katilan Z kusagi
bireylerinde mantiksal giidiilerin algilanan riski olumlu yonde etkiledigi goriilmiistiir.
Bireylerin tiikketim yapma giidiisiinii arttirdigt ortaya c¢ikmustir. 'Y ve Z kusak
bireylerinin algilanan risk degiskeninin giidiilerden etkilenme durumlar1 acisindan

farkliliklar vardir.
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Y kusagi bireyleri agisindan kullanici deneyiminin mantiksal giidiiler iizerinde
anlaml bir etkisi vardir, kullanic1 deneyiminin duygusal giidiiler iizerinde de anlamli bir
etkisi vardir. Diger bir ifadeyle, kullanici deneyiminin mantiksal glidiiler lizerinde
anlamli bir etkisi vardir ancak kullanict deneyimi faktorii mantiksal giidiileri olumsuz
etkiler. Kullanici deneyiminin duygusal giidiiler iizerinde anlamli bir etkisi vardir ve
kullanic1 deneyimi duygusal giidiileri olumlu etkiler, sonucuna varilmistir. H5 ve H6
hipotezinin dogrulugu Regresyon analiziyle kabul edilmis olup Y kusagmin tiiketim
aligkanliklar1 ve internet lizerinden satin alima dair aragtirmanin faktorlerinden bir tanesi
olan kullanici deneyimi ile duygusal giidiiler arasinda olumlu bir iligki bulunmaktadir. Z
kusag1 bireyleri agisindan kullanic1 deneyiminin mantiksal giidiiler iizerinde anlamli bir
etkisi vardir, kullanici deneyiminin duygusal giidiiler {izerinde de anlamli bir etkisi
vardir. Diger bir ifadeyle, kullanici deneyimi mantiksal giidiiler lizerinde anlamli bir
etkisi vardir ve kullanici deneyimi faktorii mantiksal giidiileri olumlu etkiler. Kullanici
deneyiminin duygusal giidiiler ilizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak kullanici
deneyimi duygusal giidiileri olumsuz etkiler, sonucuna varilmistir. H5 ve H6
hipotezinin dogrulugu Regresyon analiziyle kabul edilmis olup Z kusaginin tiiketim
aliskanliklar1 ve internet tizerinden satin alima dair arastirmanin faktorlerinden bir tanesi
olan kullanict deneyimi ile duygusal giidiiler arasinda olumsuz bir iliski bulunmaktadir.
Caligmaya katilan Z kusagi bireylerinde duygusal giidiilerin kullanici deneyimini
tetiklemedigi ve bireyleri tiikketim yapma noktasinda olumsuz yonde etkiledigi ortaya
cikmistir. Ancak kullanic1 deneyimi faktorii ile mantiksal giidiiler arasinda olumlu bir
iligki bulunmaktadir. Caligmaya katilan Z kusagi bireylerinde mantiksal giidiilerin
kullanic1 deneyimini olumlu yonde etkiledigi goriilmiistiir. Bireylerin tiikketim yapma
giidiistinii arttirdigr ortaya cikmistir. Y ve Z kusak bireylerinin kullanict deneyimi

degiskeninin giidiilerden etkilenme durumlar1 agisindan farkliliklar vardir.

Y ve Z kusagi bireyleri acisindan arastirma kabiliyetinin mantiksal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi vardir, arastirma kabiliyetinin duygusal giidiiler iizerinde de
anlaml bir etkisi vardir. Diger bir ifadeyle, arastirma kabiliyetinin mantiksal giidiiler
tizerinde anlamli bir etkisi vardir ancak arastirma kabiliyeti mantiksal giidiileri olumsuz
etkiler. Arastirma kabiliyetinin duygusal giidiiler {izerinde anlamli bir etkisi vardir ve

aragtirma kabiliyeti duygusal giidiileri olumlu etkiler, sonucuna varilmigtir. H7 ve H8
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hipotezinin dogrulugu Regresyon analiziyle kabul edilmis olup Y ve Z kusaklarinin
tilkketim aliskanliklar1 ve internet iizerinden satin alima dair arastirmanin faktorlerinden
bir tanesi olan arastirma kabiliyeti ile duygusal giidiiler arasinda olumlu bir iligki
bulunmaktadir. Calismaya katilan Y ve Z kusagi bireylerinde duygusal giidiilerin
aragtirma kabiliyetini tetikledigi ve bireyleri tiikketim yapma noktasinda olumlu yonde
etkiledigi ortaya ¢ikmistir. Ancak arastirma kabiliyeti ile mantiksal giidiiler arasinda
olumsuz bir iliski bulunmaktadir. Calismaya katilan Y ve Z kusagi bireylerinde
mantiksal giidiilerin arastirma kabiliyeti faktoriinin  olumsuz yonde etkiledigi
goriilmustiir. Bireylerin tiiketim yapma gilidiislinii arttirmadigi ortaya ¢ikmistir. Y ve Z
kusaklar1 bireylerinin aragtirma kabiliyetinin giidiilerden etkilenme durumlar1 acisindan

herhangi bir farklilig1 yoktur.

Y ve Z kusagi bireyleri agisindan kisisel faktorlerin mantiksal gilidiiler lizerinde
anlaml bir etkisi vardir, kisisel faktorlerin duygusal giidiiler lizerinde de anlamli bir
etkisi vardir. Diger bir ifadeyle, kisisel faktorlerin mantiksal giidiiler lizerinde anlamli
bir etkisi vardir ancak kisisel gilidiiler mantiksal giidiileri olumsuz etkiler. Kisisel
faktorlerin duygusal giidiiler lizerinde anlamli bir etkisi vardir ve kisisel faktorler
duygusal giidiileri olumlu etkiler, sonucuna varilmistir. H9 ve H10 hipotezinin
dogrulugu Regresyon analiziyle kabul edilmis olup Y ve Z kusaklarinin tiiketim
aliskanliklar1 ve internet {izerinden satin alima dair arastirmanin faktorlerinden bir tanesi
olan kisisel faktorler ile duygusal giidiiler arasinda olumlu bir iligki bulunmaktadir.
Calismaya katilan Y ve Z kusagi bireylerinde duygusal giidiilerin kisisel faktorleri
tetikledigi ve bireyleri tiikketim yapma noktasinda olumlu yonde etkiledigi ortaya
cikmistir. Ancak kisisel faktorler ile mantiksal giidiiler arasinda olumsuz bir iliski
bulunmaktadir. Calismaya katilan Y ve Z kusagi bireylerinde mantiksal giidiilerin
kisisel faktorler faktoriini olumsuz yonde etkiledigi goriilmiistiir. Bireylerin tiiketim
yapma gidiisiinii arttirmadigi ortaya c¢ikmistir. Y ve Z kusaklari bireylerinin kisisel

faktorlerinin giidiilerden etkilenme durumlari agisindan herhangi bir farklilig1 yoktur.

Gilinlimiizde internetin bu kadar gelistigi, Y ve Z kusagi bireylerinin de teknoloji
donemi c¢ocuklart olarak diinyaya geldigini gbz oniinde bulundurursak; Tirkiye de de

niifusun ¢cogunlugunun Y ve Z kusagi olmasi sebebiyle tiiketim aligkanliklarinin internet
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tizerinden olmasi kaginilmazdir. Bu degisim ve gelisim asamalarinda, magazadan ve
online aligverisi birbirinden ayr1 diistinemeyiz. Ciinkii Y ve Z kusagi bireylerinin dogasi
itibariyle teknolojik gelisim ve degisimlerden onlar1 ayr1 diislinmemiz imkansiz
olmaktadir. Tirkiye’de diger {iilkelere nazaran daha yavas ilerleyen teknolojik
gelismeler Y ve Z kusagi doneminde daha fazla hizlanarak gelismesi, internetin
altyapisinin daha saglam bir yapiya kavusmasi ve her insanin ulasabilecegi kadar ucuz
bir hale gelmesi bireylerin tiiketim aliskanliklarini degistirmis. E-ticaret, Tiirkiye ve
diinyada 6niine gecilmez bir sekilde gelismis ve hizlanmustir. Isletmeciler pazarlama
stratejilerini, Y ve Z kusag bireylerinin arzu ve isteklerine gore degerlendirip, onlarin
tilkketici giidiilerinin neler olabilecegini tahmin etmeye yonelik olarak belirlemislerdir.
Tiirkiye’de Y ve Z kusagi niifusun ¢ogunlugunu olusturmasi sebebiyle isletmeciler daha
¢oK Y ve Z kusagina yonelmis, tiiketim gilidiilerinin olugsmasima etki eden faktorlerin
neler oldugunu belirlemislerdir. Y ve Z kusagi istek ve ihtiyaglarini belirlemede
teknolojik gelismeler sayesinde kolay ulasabilmisler ve pazarlama stratejilerini hizli bir
sekilde belirlemislerdir. Dolayisiyla tiiketiciler istedikleri iiriinlere istedikleri zamanda
ulagma imkanm saglamiglardir. Ve isletmeler online ortamda tiiketiciye ulasmak, siteye
ulagmasin1 kolaylastirmak, internetten tiiketim yapmasini saglamak, sanal ortamda
reklam yaparak tiiketiciyi online aligverise yonlendirmisledir. Isletme rekabet avantaji
saglamak amaciyla Y ve Z kusagi bireyleri i¢in {lirlinlerini ve hizmetlerini online
ortamda onlarin tiiketici davraniglarina yonelik giizel bir konumlandirma yaparak
pazarlama faaliyetleri yapmaktadirlar. Online ortamda Y ve Z kusaginin arzu ve
isteklerini karsilayan isletme rekabet avantaji kazanacaktir. Bireylerin web sitesine
kolayca ulagsma firsati, kolay alisveris imkanlari, site igerisindeki biitiin olanaklar hedef

kitleyi online aligverise yonlendirecektir.

Yapilan aragtirma modelinde Y ve Z kusag bireylerinin tiiketici davraniglar: ve
internet lizerinden satin alima dair davranis sekillerinde duygusal ve mantiksal giidiiler
baz alinarak bireyler incelenmistir. Bireyler tiiketim yaparken hangi duygu ve hislerden
daha ¢ok etkilenerek aligveris yaptig1 hakkinda bilgi edinilmesi hedeflenmistir. Y ve Z
kusaginin icinde bulundugu donem incelenmis olup hangi ruh ve psikolojide tiiketim
yaptig1 ortaya c¢ikarilmistir. Bu durumda da isletme ve yoneticilere fikir vermeye

caligilmistir.
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Y kusaginin her durumda duygusal giidiilerden etkilendigi goriilmiistiir. Bunun
aksine Z kusagi bazi durumlarda duygusal giidiilerden bazi durumlarda da mantiksal

giidiilerden etkilendigi goriilmiistiir.

Bu olanaklarin olusmast bireylerin kurduklart yakin bir aidiyet duygusuyla
geliserek artar. Yoneticilerin, isletmecilerin online aligveriste Y ve Z kusagini tiiketici
davranis sekilleri hakkinda fikir edinebilmeleri hedeflenmis olup, bireylerin hangi
kosullarda ve ortamlarda tliketim yapma giidiilerinin olustugunu ortaya ¢ikarilmasi
hedeflenmistir. Online ortam, tam olarak Y ve Z kusagi bireylerinin istedigi sekilde
insan1 6zel hissettiren, 6zel hizmetler veren, tliketiciye yonelik teknolojinin gelismesiyle
birlikte miisteri hizmetinin inanilmaz sekilde gelistirildigi bir ortamdir. Tiketici bu
sekilde online aligveris yasadigi sitede, arzu ve isteklerinin yerine getirilerek
giidiilerinin tatmin olmasiyla birlikte saticiyla birebir gorligme yapamasa da yaptigi

aligveristen doyuma ulasarak tiikketim yapar ve mutlu olur.

Y ve Z kusaginin tiiketici davranislarin1 daha kapsamli ve ayrintili anlayabilmek
icin ¢alismada bireylerin oncelikle ‘‘mantiksal gilidiilerine’’ etkileyen etkenler ‘algilanan
fayda (ALF), kisisel faktorler (KSF), algilanan risk (ALR), algilanan maliyet (ALM),
aragtirma  kabiliyeti (AIK)* dir. Bu etkenler mantiksal giidiiler iizerinde
degerlendirildiginde, Y ve Z kusag: tiliketicisi mutlu olup huzur bulacagi, zaman ve
mekan tasarrufu yapabilecegi, lirlinli ve hizmeti en ucuza almaya, iiriin hakkindaki
bilgilere kolay ulagsmaya, 0Odeme gilivenligine, parasal sikintilarin olmadigr ve hizli,
rahat kullanim gibi 6zelliklerden etkilenseler de faktorlerin onlar tiiketim yapmaya

direk yonlendirmedigi calismada ortaya ¢ikmuistir.

Y kusagi bireylerini tiiketici davranislarini etkileyen diger etken ise ‘‘duygusal
giidiilerdir’’. Degiskenlerimizi inceledigimizde yine ‘‘kisisel faktorler (KSF),algilanan
maliyet (ALM), kullanici deneyimi (KD)’ dir. Ele aldigimiz bagimsiz degiskenlerin
‘duygusal giidiiler’ {izerinde olan etkilerini incelersek Y ve Z kusag tiikketim yapmak
isteyen bireyin online ortam i¢inde yasamis oldugu pozitif sanal ortam ve goézlemler,
sahsi ve 0zel olarak mutlu edip huzur veren atmosfer, parasal yonden minimum kayip,

maddi agidan giiven duygusu, sosyallesecegi bir ortam, online ortamda site igerisinde
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yasamis oldugu duygusal deneyimler, Y ve Z kusagi bireylerini online tiiketime
yonlendirecektir. Bireyin arzu ve ihtiyaglarini yerine getirilmesi duygusal giidiilenmeyi
arttirarak tiiketim isleminden memnun kalan birey online alisverise devam ederek siteyi

kullanmaya devam edecektir.

Sonug olarak pazarlama stratejisi yapip Y ve Z kusagma yonelik plan yapan
isletme ve yoneticiler bu kusagin arzu ve ihtiyaclarimi bilip hangi giidiilerin onlar
aligveris yapmaya yonlendirdigi ve tetikledigini bilerek iiretim yapacaklardir. Tiiketiciyi
memnun ederek onun her yonden gilivenini kazanarak bir kitleye sahip olarak basariya
kavusacaklardir. Bu arastirmadan elde edilen sonuclara gore yola ¢ikarak arastirmadan

elde edilen veriler ile yapilan analizler neticesinde de su oneriler gelistirilmistir:

Internet sayesinde her tiirlii bilgiye ulasabilen Y kusagi, farkindalik yaratmayi
cok sever, siirli psikolojisi mantigiyla degil tek ve 6zel olmayi ister. Bu sebeple
isletmeciler duygusal giidiilere yani bireyi 6zel ve mutlu hissettirecek plan ve
stratejilerle iiretim yapip sanal ortamlarda da tanitim ve reklam yaparak rekabet avantaji
kazanacaktir. Y kusagi hiirriyetine ve bagimsizligima ¢ok onem vermektedirler. Bu
sebeple online ortamda sikict ve bunaltici ortamlarin olusmasindan kaginilmalidir. Y
kusag tiiketicilerine ferah ve keyifli bir ortam sunulmalidir. Sosyal etkilesim ve popiiler
olmayr ¢ok seven Y kusaginin duygusal giidiilerini harekete gegiren isletmeci ve
yoneticiler buna yonelik online ortamlar olusturup bu istekler dogrultusunda iiretim

yapacak ve basaril1 bir strateji olusturacaklardir.

Z kusaginin Ozellikle algilanan risk ve kullanici deneyimi faktorlerinde
mantiksal etkilenmeyle hareket ettikleri diisliniiliirse, Y kusagi bireylerinden farkli
olarak isletmelerin mantiksal yaklasimlar gelistirmeleri, aciklayict ve tanmimlayici
icerikleri arttirmast ile Z kusagimin mantigina hitap ederek tiiketim yapmasini
tetikleyecektir. Z kusaginin Y kusagi gibi keyifli, ferah ve konforuna diigkiinliigliniin
yani sira aidiyetini kazanmak i¢in igletmelerin mantiksal yaklasimlarla hareket etmeleri
gerekmektedir. Z kusaginin kullanici deneyimine hitap edecek sekilde teknoloji, yapay
zeka, ¢ok boyutlu goriintiileyiciler gibi teknikler kullaniimalidir.
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EK: ANKET FORMU

Sayin Katilimci,

Bu anket, Y ve Z Kusaginin Tiiketici Davramslar1 ve Internet Uzerinden Satin
Alimlarin1 belirlemek amaciyla yapilan tez (Y ve Z Kusagmin Tiiketici Davranislar1 ve
Internet Uzerinden Satin Alima Dair Bir Arastirma) c¢alismasi igin hazirlanmistir.
Aragtirmanin amaci; Y ve Z kusaginin(1980 — 1995 ve 1996 ve sonrasi yillar1 arasinda
dogan bireylerin) online tiikketim davranislar1 ve Internet {izerinden satin alim siirecinin
tikketici satin alma davranisint ne yonde etkiledigini belirlemektir. Elde edilecek
sonuglar tiiketicilere daha bilingli hizmet verilmesi dogrultusunda firmalara yol
gosterilmesi ve arastirma sonucunun bundan sonra yapilacak olan akademik
calismalarda kullanilmas1 amag¢lanmustir.

Vereceginiz cevaplar sadece bu arastirma i¢in kullanilacak olup, kesinlikle gizli
tutulacaktir. Ancak sizden istenen bilgilerin dogrulugu bu ¢aligmanin basarisini
etkileyecektir. Anket, toplamda 38 sorudan olusmaktadir ve cevaplamak en fazla 10
dakikanizi alacaktir. Gostereceginiz samimiyete ve verdiginiz katkilar i¢in simdiden
tesekkiir eder, iyi calismalar dilerim.

Yrd. Dog¢. Dr. Ayca Can KIRGIZ ve Pinar BAKIRCAN

BOLUM 1: KiSISEL BILGi FORMU

Yas Arahiginiz: ()15-22 ( )23-27 ( )28-32 ()33-37

Cinsiyetiniz: ( ) Kadin () Erkek

Medeni Durumunuz: | ( ) Bekar () Evli

Egitim Durumunuz: () Ortaokul/ [lkdgretim () Lise ()
Universite () Yiksek Lisans/ Doktora

Toplam Gelir ( ) 0-1000TL ( ) 1001-2000TL ( )2001-3000TL

Seviyeniz: ( )3001-4000TL  ( )4001TL ve tizeri

is Durumu: ( ) Calisiyor ( ) Ogrenci ( ) Calismiyor ( ) Ogrenci ve
Calisiyor

BOLUM 2: Y VE Z KUSAGININ TUKETIiCi DAVRANISLARI VE iNTERNET
UZERINDEN SATIN ALIMA DAIR
Asagidaki sorulan Liitfen, kesinlikle katilmiyorumdan, kesinlikle katiliyorum 6lgegine
gore cevaplayiniz.

(1=Kesinlikle Katilmiyorum; 2=Katilmiyorum; 3=Kararsizim; 4=Katiliyorum;
5=Kesinlikle Katiliyorum ) 1)

2 @ @ 6

Algilanan Fayda (Kullanim Kolayhgi ve Arastirma Etkinligi)

1. Internette istedigim bilgiye ¢aba sarf etmeden
ulasabilirim.

2. Uriin ve hizmetlere kolayca ulasarak arastirabilirim.

3. Internet, bilgiye ulasmanin en kolay yoludur.
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4. Internet, bilgiye ulasmanin en hizl1 yoludur.

5. Internetten farkli marka ve iiriin 6zelliklerini
karsilastirabilirim.

6. Sanal topluluklar sayesinde yasanilan deneyimlere
kolaylikla ulasabilirim.

7. Online ortamdaki yeni liriin ve hizmetleri hizla
Ogrenebilirim.

Algilanan Risk

8. Internet, fiyat karsilastirmalarii ¢ok kisa siirede yapmami
saglar.

9. Internet, en ucuz fiyat1 bulmama yardim eder.

10. internet, mali biitgem i¢in en uygun degeri bulmami
saglar.

11. internet, optimum fayday1 saglayacak kaliteli {iriin
bulmami kolaylastirir.

12. Garanti kosullarinin saglanmasi siteden aligveris
yapmami olumlu etkiler.

13. Uriin iade kosullarinin saglanmasina giivenmem
alisverisimi olumlu etkiler.

14. Uriin teslimat kosullara giivenmem alisverisimi olumlu
etkiler.

15. Diger online kullanicilardan edinecegim bilgiler riskimi
azaltir.

16. Online ortamdaki 6deme sistemlerinin giivenligi
alisverisimi olumlu etkiler.

17. Online ortamdaki 6zel bilgilerin gizligine giivenmem
satin alma kararima olumlu etki eder.

Kullanic1 Deneyimi

18. Web sitesinde yasadigim olumlu sanal atmosfer
deneyimi aligverisimi uzatir.

19. Web sitesinin tasarimini begenmem aligverislerimi
olumlu etkiler.

20. Isletmenin kullanicilari ile sagladig: hizli iletisim web
sitesini kullanmami olumlu yonde etkiler.

21. Isletmenin, kullanicilar arasinda sagladig iletisim web
sitesini kullanmami1 olumlu yonde etkiler.

22. Sitenin estetik goriiniimii siteyi kullanmamda etkili olur.

23. Siteye kolay ulagilabilmesi, aligveris yapmamda etkili
olur.

24. Siteye baglantinin hizli olmasi, kullanmami olumlu
etkiler.
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25. Site icinde sayfa baglantilarinin hizli olmasi, kullanmami
olumlu etkiler.

26. Sitede istedigim bilgiye kolayca ulasmam siteye
bagliligimi artirir.

27. Sitede siparig verme siirecinin karisik olmamasi, siteyi
kullanmami olumlu etkiler.

Bilgisi ve Egitimi (Arastirma Kabiliyeti)

28. Teknoloji konusundaki yenilikleri giincel olarak takip
etmem aligveris yapmamu etkiler.

29. Teknoloji konusundaki bilgi birikimim internetten
aligveris yapmamai arttirmigtir.

30. Egitim diizeyim arttikca interneti daha ¢ok kullanmaya
basladim.

31. Internetten gelen postalarim, aligveris kararlarimda etkili
olur.

32. Gergek ortamdaki (tv ve gazete vb.) reklamlar aligveris
yapmamada etkili olur.

33. Sanal ortamdaki reklamlardan etkilenerek satin alma
yaparim.

Kisisel Faktorler

34. Sanal ortamdaki gruplarla sosyal etkilesimde bulunmak
aligveris yapmami kolaylastirir.

35. Arkadas ¢evremde popiiler olmak amaciyla internetten
aligveris ederim.

36. Dikkatimi farkli yonlere ¢evirerek rahatlamak istedigim
zamanlarda internetten aligveris yaparim.

37. Sanal diinyada aligveris yapmak benim i¢in ¢ok
eglencelidir.

38. Sanal atmosferin eglenceli olmas1 aligveris yapmami
olumlu etkiler.

KAYNAK: Selda ENE, Doktora tezi; 2007.
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