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1. GIRIS
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OZET

Internetin sivillerin kullamimina acilmasi pek ¢ok alanda koklii degisikliklere neden olmustur. Elektronik
ticaret (e-ticaret) ile birlikte ticaret, 6zellikle de perakende sektoriinde 2000’li yillardan itibaren bityiik
mesafeler kat etmistir. Isletmeler pazarlama faaliyetleri ile hedef kitleyi en iyi sekilde tanimak ve buna
yonelik satis stratejileri gergeklestirmektedir. Z kusagi teknolojinin i¢inde dogan kusak olarak her tiirlii
bilgiye ulagabilen, aragtiran, sorgulayan bir kusaktir. E-ticaret verileri her yeni kusagin, bir onceki
kusaktan daha fazla gevrimici aligveris yaptigini gostermektedir. Bu kapsamda isletmeler de pazarlama
stratejilerini kugaklar tizerinden kurmaya baglamiglardir. Bu ¢aligmada Z kusaginin tilketim aligkanliklari
ve c¢evrimigi aligveris davranislart ortaya cikartilmaya c¢alisilmis, en giincel e-ticaret verileri Z kusagi
ozelinde irdelenmistir. Veriler neticesinde Z kusaginin heniiz tam olarak c¢evrimi¢i aligverisi
gerceklestiremese de ebeveynleri ve sosyal ¢evresinin satin alma kararlarinda etkili oldugu
goriilmektedir. Bu kusak bireylerinin marka sadakati olmayan, bilgi arayan, en uygun fiyath {iriinii
bulmaya calisan tiiketici grubunu olusturmaktadir. Satin alma siireglerinde bu kusaktakilerin kisiliklerini
yansitan ve onlara deger atfeden iiriinleri tercih ettikleri ortaya konulmustur. flerleyen donemlerde Z
kusagi bireylerinin ¢evrimi¢i aligveriste agirhgmni daha fazla hissettirecegi, bu nedenle isletmelerin yeni
tiiketici profiline yonelik pazarlama stratejileri gelistirmelidir.

Anahtar Kelimeler: Kusak, E-ticaret, Z Kusag1, Pazarlama
ABSTRACT

The gap of the internet to the utilization of civilians has caused radical changes in several areas. In
conjunction with electronic commerce (e-commerce), commerce, particularly within the retail sector, has
return an extended means since the 2000s. With their selling activities, businesses get to understand the
audience in the best way and implement sales methods for this. Generation Z, because the generation
born in technology, may be a generation that may access, analysis and question all types of information.
E-commerce information shows that every new generation is searching on-line over the previous
generation. During this context, businesses have began to establish their selling methods over
generations. During this study, the consumption habits and on-line searching behaviors of the Z
generation were tried to be discovered, and also the most up-to-date e-commerce information were
examined specifically for the Z generation. As a results of the data, it's seen that though the Z generation
has not however absolutely completed online shopping, their oldsters and social surroundings are
effective in their buying decisions. This generation constitutes the patron cluster that doesn't have
complete loyalty, seeks data and tries to search out the foremost cheap product. It's been revealed that
those in this generation like merchandise that replicate their personalities and attribute price to them in
their buying processes. Within the future, Z generation people can feel additional weight in on-line
shopping, thus businesses ought to develop selling methods for the new client profile.

Keywords: Generation, E-commerce, Generation Z, Marketing

Elektronik ticaret (e-ticaret) olgusu 1990’11 yillarin ilk yarisindan itibaren hayatimiza girmeye baslamis, asil
etkisini ise 2000’lerin ortalariyla birlikte gdstermeye baslamustir. i1k e-ticaret faaliyetlerinin ¢ok daha énceleri
telefon ve televizyon lizerinden yapilan reklamlar vasitasi ile gerceklestirilmistir. Fakat internetin gelismesi ve
sivillerin kullanimina agilmasi ile e-ticaret dnce ABD’de daha sonra ise diger gelismis batili iilkeler ve
Tiirkiye’de kullanilmaya baslanmistir.

Pazarlama ve halkla iliskiler faaliyetlerinin tarihsel gelisimi literatiir incelendiginde 6nceligin zaman igerisinde
tiikketicilere gegtigini gostermektedir. Bu nedenle e-ticaret konusunda tiiketicileri, i¢inde yetistikleri donemlere
(kusaklara) gore incelemek pazarlama ve halkla iligkiler ¢aligmalarinda daha yararl olacaktir. Her kusak kendi
donemindeki teknolojik araglari, iilkelerin gelismislik seviyeleri de dikkate alindiginda belli diizeylerde
kullanmustir.

Kusaklarin siniflandirilmasinda bilim insanlari tarafindan yiiriitiilen ¢aligmalar sonucunda tarihlerin baglangig
ve bitisleri arasinda tam bir uzlas1 olmadig1 sdylenebilir. Ozellikle de devam eden bir kusak olan Z kusag: igin
sonraki yillarda daha kesin bir tarih araligi ifade edilebilir. Bilgi ve iletisim teknolojilerinden internet
Ozelindeki gelismelerin Y kusagiin bitisi Z kusaginin basladigi yillara denk gelmesi e-ticaretin bu kusak
tarafinda daha fazla 6nem kazanmasimi saglamistir. Bu siiregte marka ve firmalarin kusaklar1 bir 6ncekinden
farklh olarak, yeni kusaklari daha iyi anlayabilmek i¢in onlarla igbirligi icinde hareket etmeye calismistir.
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Isletmeler Z kusaginmn onceki kusaklardan daha donamiml: olduklarinin farkinda olarak, pazarlama iletisimi
faaliyetlerini yeniden kurgulamislardir (Giimiis, 2020: 394). Eren ve Onder (2020)’de e-ticaretin satin alma
stireclerinde iriinlerin teslimati, satin alma kolayligi, gizlilige verilen 6nem ve sunduklar1 promosyonlarin
tiikketici tatmini lizerinde etkili oldugu, bu durumun sonucunda miisteri sadakatinin olustugunu ortaya
koymustur.

Her kusagin teknolojiyi kullanis sekli ve yogunlugu cesitli faktorlere gore degiskenlik gosterebilmektedir. Z
kusagimin basladigi déonemde gerek internetin yayginlasmasi gerekse ¢ok sayida teknolojik {iriiniin bu neslin
bireyleri tarafindan ¢ok erken yaslardan itibaren kullanilmasi 6nceki kusaklara kiyasla isletmeler ve markalar
icin ¢ok degerli bir miisteri grubu olmalarin1 saglamistir. Z kusagi bireyleri sorgulayan, arastiran, kalite ve
giiven arayan, haklarinin bilincinde olan ve buna sahip ¢ikan, etik davranan, dogay1 ve ¢evresini koruyan bir
tilketici profili ozelligi gostermektedir (Beyaz, 2020: 69). Bu o6zellikler gergevesinde, e-ticaretin git gide
Oonemini artirmasi ile Z kusag lizerine pazarlama aragtirmalar yapilmaya baglanmistir.

Bu caligmada oncelikle kusak olgusu agiklanmis daha sonra siniflandirilan kusaklara ayri ayr1 deginilmistir.
Ardindan c¢aligmanin ana amaci olan Z kusagimi olusturan bireylerin, ¢evrimigi tiiketici davraniglarina ve e-
ticaret siirecindeki satin almalarinda Covid-19 salginin etkileri en giincel veriler 1s18inda degerlendirilmistir.

2. KUSAK OLGUSU

Toplumsal gelismeler ve degismeler tarih igerisinde tarim toplumu, sanayi toplumu, modern toplum, post
modern toplum, bilgi toplumu ve tiiketim toplumu gibi gesitli toplum tiplerini meydana getirmistir. Toplum
tipleri incelendiginde o donemin toplumlarmin hangi asamalar ve ne tiir dinamikler icerisinde olustugu
hakkinda bilgi sahibi olunmustur. Bununla beraber her toplum tipini olusturan unsurlar, topluluklar1 deger,
tutum, davranis ve kisilik tipleri bakimindan ayrigtirmistir. Bu duruma 6rnek olarak geleneksel toplumlardaki
kanaatkarlik ve gereksinimlerin dogal yontemlerle karsilanmasi kabul goriirken; modern toplumlarda faaliyette
bulunmak ve emek vermek; post modern toplumlarda ise tiiketme eylemi daha itibarli karsilanmistir (Bugday
ve Babaogul, 2016: 188).

Kusak kavrami yazili kaynaklar incelendiginde, Antik Yunan ve Eski Misir uygarliklarina kadar dayandigi
goriilmektedir. Kavram 6ziinde anne, baba ve cocuklarin dogduklari donemler arasindaki ortalama zamani
belirtmektedir. Boylece her bir bin yillik donemdeki 20-25 yil araligina bir kusak diismektedir. Fakat bilgi ve
iletisim teknolojilerindeki hizli ilerleme ve degisimler sonucunda insanlar ¢ok hizli degismistir. Bu durumda
her bir kusak i¢in belirlenen 20-25 yillik periyotlar gegerliligini kaybetmekte, belirlenen zaman araliklar1 bir
nesil i¢in ¢ok fazla kalmistir (Mercan, 2016: 61).

Auguste Comte 1830 yilinda kusaklar konusunda ilk bilimsel ¢alismalari yapmaya baglamigtir. Kusaklar
arasindaki farkliligin devam eden siiregte bir takim eylemler gerceklestiren kuvvetler oldugunu, ayrica
toplumsal gelisimin nesilden nesile aktarilan birikimler neticesinde olusabilecegini ifade etmistir (Comte,
1974: 136). Alman Sosyolog Karl Mannheim ise ilk kez sosyal bilimlerdeki arastirma tekniklerinden
yararlanarak yonetim literatiiriinde, kusak konusundaki kapsamli ve sistematik arastirmalar gerceklestirmistir.
1928 yilinda yaymladigir “Problem of Generations” adli makalesi ile kusak kavramini sosyolojik agidan
tammlanmustir (Jeager, 1985: 278). Ancak 1950 yilina kadar ilgi gdormeyen calisma 1958 yilinda Ingilizceye
cevrildikten sonra dnem kazanmustir (Pilcher, 1994: 483).

Insanlar sosyal bir varlik olarak ilk andan itibaren cevresiyle devaml olarak iletisim kurmustur. Yerel ve
global diizeyde gelisen olaylar, iginde bulunulan toplumun ve kiiltiiriin insanlarin tutum ve davranislarinda bir
takim degisiklikler yasamasina neden olmustur. Bu durum, benzer dénem ve benzer kiiltiirde yasayan kisilerin
gelisen durumlara verdikleri tepkilerde benzer 6zellikleri yansittiklart géstermistir. Kusak konusunda yapilan
caligmalar sayesinde ¢esitli tanimlamalar yapilmistir (Joshi, Dencker ve Franz, 2011: 179). Yasanan savaslar,
teknolojik gelismeler, degisen yasam tarzlari, farkli inanglar kusaklarin tamimlanmasinda ve
gruplandirilmasinda temel alinan unsurlardan bazilaridir. Gruplandirmalarda belirleyici olan olaylar ve
tanimlamalarda uzlas1 olmasa da, bilim insanlar1 her jenerasyonun bazi noktalarinda bir araya gelebilmistir
(Meier, 2010: 68).

Kusak kavrami ilk anlamiyla ortak bir atadan gelen cesitli asamalar1 olan bir, soydaslik/akrabalik terimidir. Bu
anlamda kusak kavrami akrabalik miinasebetini aciklamak icin temel bir unsurdur. Ornegin, anne-baba, dede
ve anneanne/babaanne, ¢ocuklar, torunlar, evlilik kurumu ile ilgili hususlar aile yapisinin arastirilmasinda
zorunlu unsurlar arasindadir (Alwin ve McCommon, 2007: 221). Kavram, TDK (2021) tarafindan: “Yaklagik
olarak ayn1 yillarda dogmus, ayn1 ¢agin sartlarini, dolayisiyla birbirine benzer sikintilari, kaderleri paylasmas,
benzer ddevlerle yiikiimlii olmus kisilerin toplulugu” seklinde ifade edilmistir. Bir kusakta yer alan kisilerin
diisiince sekilleri ve hayat tarzlar1 ergenlik caglarinda benzer yapidaki hayatlarla sekillendigi i¢in o
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jenerasyonda yer alanlara benzer kisilik 6zellikleri gostermektedir. Ayrica herhangi bir kusakta paylasilan
sosyal degerler, ayn1 kusak i¢in diisiince tarzi ve yasam sekli 6zelinde tahminde bulunmay1 kolaylastirmistir
(Howe ve Strauss, 2007: 42).

Bugiin kusaklar1 sosyolojik bir sekilde simiflandirmak, biyolojik olarak simiflandirmaya gore daha oncelikli
olmustur. Bir kusagin belirlenmesinde, kisilerin benzer tarih araliginda dogmasinin yani sira durumlar
karsisinda sergiledikleri tepkiler, yonelimler ve globallesme gibi unsurlar, bugiin diinyanin pek cok iilkesinde
hem gelismis hem gelismekte olan {ilke ayrimi yapmaksizin insanlarin ayn1 web sitelerini ziyaret edebilmeleri,
ayni filmleri seyretmeleri, ayn1 miizikleri dinlemeleri gibi pek ¢ok unsurdan ayni sekilde etkilenmektedir.
Ayrica 2000°1i yillar ile birlikte diinya, ilk global kusakla yiiz yiize gelmistir (McCrindle ve Wolfinger Akt.
Yigit, 2018: 37).

3. KUSAKLARIN SINIFLANDIRILMASI ve OZELLIKLERI

Kusaklar ile ilgili gegmiste farkli tanimlamalarin ve siniflandirmalarin yapildig: goriilmektedir. Ayni tarihlerde
yasayan, ayni sosyo-kiiltiirel cevrede yetisen kisilerin davrams sekillerinin uyumluluk gostermesi bu
kusaklarin gruplandirilmasinda genelleme yapilabilmesine saglamistir. Tarihi ve kiiltiirel olaylar arasindaki
farklilik, kusaklarin siniflandirilmasindaki en temel unsurlardir. Fakat gelisen teknoloji kiiresellesmeyi ortaya
cikartarak insanlik i¢in degisimi Onceki donemlere kiyasla ¢cok daha hizlandirmistir. Tarihi olaylara gore
simiflandirilan kusaklar artik bilgi teknolojilerindeki gelisim ile birlikte yeni bir déneme girilmesini ve bu
gergevede siniflandirilma yapilmasina neden olmustur. 1965 yilindan itibaren kusaklarin siniflandirilmasi
sosyolojik baglamda yapilmaya baslanmistir. Y ve 6zellikle de Z kusaginin ardindan gelecek yeni kusaklar bu
durumun en giizel 6rneklerini olusturmustur (Kuyucu, 2014: 56). Fakat kusaklarin baglangi¢ yillar iilkelere ve
bolgelere gore farklilik gosterebilmektedir. (Yiiksekbilgili, 2015: 261-265).

Tablo 1. Kusaklar ve Donemleri

Kusak Adi Donem
Sessiz Kugak 1927-1945
Bebek Patlamast 1946-1964
X Kusagt 1965-1979
Y Kusagt 1980-1999
Z Kusagt 2000- ...

Kaynak: (Akgemci, Bage1 ve Kalfaoglu, 2019: 54).
3.1. Sessiz (Lost) Kusak (1927-1945)

1927 ile 1945 yillar arasinda dogan kusagi savas kusagi olarak da adlandirilmaktadir bunun sebebi o donem
doganlarin II. Diinya Savasi’na denk gelmeleridir (Akdemir, Konakay ve Demirkaya, 2013: 13). 20. ytlizyilin
en kiigiikleri 21. ylizyilin ise en biiyiikleri olan bu kusagin bireyleri o donemlerde tiim diinyada yasanan
issizlikten dolay1 gdsterissiz bir yasam siirdiirmiislerdir. Sessiz kusagin 6zellikleri arasinda otoriteye sadik,
istikrarli, diizenli kisiler, onderlerine saygili, muhafazakar ve teknolojiye mesafeli olmalar1 yer almaktadir
(Demirkaya, Akdemir, Karaman ve Atan, 2015: 188). Tiirkiye’de yasayan sessiz kusak Kurtulus Savasi,
Osmanli imparatorlugunun son bulmasi, Tiirkiye Cumhuriyeti’nin kurulusu ve Atatiirk’iin liderligine tanik
olmustur. Aym zamanda Hitler Almanya’sinin neden oldugu Ikinci Diinya Savasi’n1 ve ABD’ nin Hirogsima ve
Nagazaki’ye attig1 atom bombalarini gérmiistiir (Biiylikuslu, 2017: 7).

3.2. Bebek Patlamasi (Baby Boomers) Kusagi (1946-1964)

Bebek Patlamasi kusagi, iki diinya savasimin ardindan yeni bir sayfa agmak isteyen diinya iilkelerinin refah
politikalarin1 uygulamak icin ortaya attiklart ‘altin ¢ag’ olarak adlandirilan dénem de dogan bireylerden
olusmaktadir. II. Diinya Savasi’nmin ardindan evine donen askerler nedeniyle dogum oranlarinin artmast
sonucunda 1 milyar bebek diinyaya gelmistir. Bu nedenle “Patlama Kusagi” olarak adlandirilan kusagin
temsilcileri onemli ekonomik ve teknolojik gelismelere sahit olmustur. Ayrica savasin yarattigi olumsuz
etkiler, ekonomik problemler ve yasamlan trajedilerden siyrilmak i¢in kendilerini mutlu etmeye ve bunun
icinde tiketmeye baslamiglardir (Fromm Akt. Altuntug, 2012: 205). Bu kusagin sahit oldugu olaylara
bakildiginda ise Soguk Savas, Vietnam Savasi, ABD Bagkani J. F. Kennedy suikasti, Tiirkiye’de ¢ok partili
hayata gecis ve 1960 darbesi, irkcilik karsiti hareketler, kadin haklar1 hareketleri, ¢evreci eylemler, savas
karsit1 protestolar, Ay’a ¢ikig, Rock miizik akimi seklindedir.

3.3. X Kusag (1965-1979)

X kusag1 1965-1979 yillar1 arasinda diinyaya gelenlerin olusturdugu jenerasyondur. X harfi ingilizce “ex”
ifadesinden gelmektedir. Bu kusagin temel 6zellikleri arasinda teknolojiye uyum saglayamayan, teknolojiyi
kullanmakta zorlanan, degisime karsi ¢ikan, degisimi kabullenmekte zorlanan bir kusaktir (Bora, 2019: 408).
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X kusagi aym1 zamanda ‘gecis donemi’ ya da ‘kayip kusak’ olarakta adlandirilmaktadir. Ciinkii bu donemde
diinyanin belirsiz ve ¢alkantil1 bir siirecten gectigi bir ortamda biiyiiyen bireyler yetismistir. X kusagi kavrami
1991°de Douglas Coupland tarafindan yaymlanan “Generation X: Tales for an Accelerated Culture” isimli
kitabiyla bilinirligini artirmistir. X kusagimin bireyleri bagimsizligina diiskiin olmakla birlikte yasadiklar
olumsuz durumlardan otiirii daha fazla calismaya, daha ¢ok gelir elde etmeye ve kariyer planlamaya
yonelmistir (Altuntug, 2012: 205). X kusag1 Soguk Savas, Korfez Savasi, internetin hayatimiza girmesiyle
Microsoft, Apple, IBM firmalarinin kurulusu ve etkinliklerinin artmasi, Iran Devrimi ve rehine krizi gibi
donemsel olaylara taniklik etmistir (Ozmen, 2016: 9).

3.4. Y Kusag (1980-1999)

Y kusaginin dogdugu donem itibariyle iletisim teknolojilerinin yayginlastigi ve internetin giinliik hayata
girmeye basladig1 bir donemi igermektedir. Y harfi Ingilizcedeki “Why? - Neden?” ifadesinden gelmistir.
Ciinkii bu kusak sorgulayici bir kusak olarak yetismistir. Teknolojiye bir dnceki kusaga gore daha diiskiin olan
ve degisime ayak uydurabildikleri icin teknolojik yeniliklere daha kolay uyum saglayabilmislerdir. Y kusagi
icin “Millennials” (milenyumdan, 2000’den 6nce doganlar1 tanimlamak i¢in) ya da “Echo Boomer” olarakta
isimlendirilmislerdir (Mercan, 2016: 64). 7.9 milyarlik diinya niifusunun %31’i, 83 milyonluk Tiirkiye
niifusunun ise %32’sini Y kusagi olusturmaktadir (Kuran’dan Akt. Bayrakdaroglu ve Ozbek, 2018: 7). Y
kusagmin temsilcileri Cernobil Faciasi, Berlin Duvarinin yikilisi, SSCB’nin dagilmasi, Korfez Savagi, Irak
Savasi, Bosna Savasi, 1999 Golciik depremi, 11 Eyliil Saldiris1 gibi 6nemli olaylara sahitlik etmistir.

3.5. Z Kusagi (2000 - ...)

Z kusaginin bir o6nceki kusak olan Y kusagi ile arasinda ¢ok sayida ortak 6zellik bulunmakta ve kendinden
sonra gelen kusak ile de ¢ok sayida benzerlik bulunmaktadir. Bu durumda Z kusaginin baslangi¢ ve bitis tarihi
ile ilgili olarak net bir ayrim yapmak zor olmustur. Literatiir incelendiginde Z kusaginin baslangici 1996 ile
2000 arasinda, bitis tarihi ise 2016 ile 2020 arasinda oldugu goriilmektedir. Bununla birlikte Z kusag1 2021 yil
ile 4 ve 20 yas arasinda farklilik gostermektedir (Ideasoft, 2021).

Z kusagi i¢in Z harfinin secilmesinin nedeni alfabede Y harfinden sonra gelmesidir. 2000 y1li milenyum olarak
adlandirilmis ve bu yil sonrasi doganlar i¢in kusaga “Post Millennials” (milenyum sonrasi kusagi) denilmistir.
Ancak “Digital Natives” (dijital yerli), “Instant Online” (aninda g¢evrimici olanlar) veya “Net Generation”
(internet nesli) gibi isimler de kullanilmistir. Bu kusak her yeni cihaza kolaylikla uyum saglayabilmekte ve
kisa siire i¢cinde kullanabilmektedir (Mercan, 2016: 65). Teknolojiyle yetisen Y ile teknolojinin i¢inde goziinii
acan Z kusagina “Dijital Yerliler”; teknolojiyi sonradan goren ona uyum saglamaya calisan Sessiz Kusak,
Bebek Patlamasi ve X kusagina ise “Dijital Gogmenler” denilmektedir (Altun ve Karatag, 2021: 293).

Tiiketim Ozellikleri bakimindan kaliteli {iriin isteyen, yenilik¢i ve degisime Oncelik veren, farkli yasam
tarzlarin1 arayan, anlik aligveris yapabilen, marka sadakati diisiik, hizli tiiketen, sekil ve sembollere énem
veren, Ornek alabilecegi insanlari arayan, yogun sekilde internet kullanan, arastirma yaparken ayni zamanda
kiyaslama yapabilme gibi ¢ok sayida 6zelligi biinyesinde barindirmaktadir (Beyaz, 2020: 56).

Bu kusagin bireyleri parkta oyun oynamay1 degil bilgisayar oyunu oynayabilen, haberlesmek i¢in e-mail degil
sosyal medya araglarini kullanan, arkadaslik iliskilerini ¢ogunlukla internet araciliiyla yiiriiten, diinyanin bir
bagka noktasinda olsa da gorintiilii konusabilen, fiziksel magaza yerine cogunlukla web sitesi gezen
bireylerden olusmaktadir (Kavalci ve Unal, 2016: 1036). Bu kusagm yasadigi olaylarin etkileri, yerellikten
¢ikmis kiiresel Olgekte yasanmaya baslamistir. Kiiresel krizler, ¢evre sorunlari, terér olaylari gibi olaylara
sahitlik etmisler 2020 yilinda Cin’de baglayip tiim diinyay1 etkileyen Covid-19 salginindan etkilenen en son
kusak olmuslardir.

X, Y, Z kusaklarindan sonra gelecegi sekillendirecek olan diger kusaklarin Alfa Kusagi, Beta Kusagi, Gama
ve Delta olacagi varsayilmaktadir.

4.7 KUSAGI: YENIi TUKETICIiLER

Z kusag i¢in “teknolojinin kucaginda dogdular” seklinde bir ifade kullanilmaktadir. Bu kusagin ebeveynleri
olan kusak dijital diinyaya uyum sagladigindan hamilelik ve dogum siireclerinde bile ¢ok sayida teknolojik
aragtan yararlanilmigtir. Kusagi olusturan bireylerin yetistikleri dijital diinya ¢ok sayida noktayi etkilemistir.
Hem duygusal hem de maddi gereksinimlerin bilgi ve iletisim teknolojileri araciligiyla karsilanmasi durumu
yerlesiklesmis, bunun yani sira Z kusaginin aligveris siiregleri de bu durumdan etkilenmistir (Ideasoft, 2021).

Dijital yerliler olarakta bilinen Z kusaginin 6ne ¢ikan 6zelliklerinden biri de kiiresellesme ile olmustur. Bu
durumun 6nemli sonuc¢larindan biri kusagi olusturan bireylerin diisiince ve davraniglarinda bir kisitlamadan
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s0z edilememektedir (Artemova, 2018: 8). Z kusaginin 2020 yilina kadar diinyadaki tiiketicilerin %40’ 1m1
olusturmasi beklenmektedir (Adweek, 2021). Bilgi teknolojileri sayesinde diinya kiiresel bir koy haline
geldiginden diinyanin herhangi bir noktasindaki kisi ile saniyeler icinde iletisim kurulabilmektedir. Internette
7/24 bilgi paylasimi yapilabilmesi sayesinde Z kusagi sosyallesmesini bu mecraya tagimis ve yeni bir iletigsim
tarz1 gelistirmistir (Sarioglu ve Ozgen, 2017: 245).

Z kusagi mal ve hizmet cesitliligi konusunda ¢ok sayida alternatifin olmasi, iiriinlerin de yenilik¢i ve gorsel
olarak tatmin edici olmasini beklemektedir (Wood, 2013: 3). Bu kusak mali konuda bilingli olduklarindan
satin alma siirecinde internet {izerinden detayli arastirmalar yaparak hem en uygun fiyatl: {iriinii aramakta hem
de iirtini denemektedirler (Xyzuniversity, 2021). Z kusag1 bir iiriinii arastirma agamasinda %82,1 internet,
%60 aile ve arkadas g¢evresi, %15,6 iirin katalogu, %11,3 brosiir ve %6,7 ise tezgahtarlardan bilgi
edinmektedir (Hidvégi ve Kelemen-Erdés, 2016: 179). Celik ve Tas (2021), son donem tiiketicilerin e-ticaretin
bir tiirli olan mobil aligveriste algilanan kullanim kolaylig1, keyif alma, yasam bigimine uygunluk, giiven ve
sosyal norm unsurlarinin olumlu bir etkisi oldugunu ifade etmistir.

Z kusag bireylerinin ¢ogu heniiz kendi gelirlerine sahip degillerdir. Bu nedenle tam manastyla tiiketim siireci
icinde yer alamasalar da hem aileleri hem de c¢evrelerinin satin alma siireclerinde etkili olmaktadirlar.
Diinyanin en 6nemli ¢ocuk televizyonu kanallarindan olan Nickeledeon, ABD’de yaptirdigi arastirmasinda
ebeveynlerin %71 inin satin alma kararlarinda gocuklarinin diisiincelerini énemsedigi sonucuna ulagmuistir.
Ayrica katilmecilarin %28’ de yalmizca kendilerini ilgilendirse bile ¢ocuklarmin diisiincelerine 6nem
verdiklerini sdylemistir (Xyzuniversity, 2021).

Yakin zamanda tiim diinyay1 etkileyen Covid-19 salgini, yeni nesil arastirma ve perakende teknolojileri sirketi
REM People’n aragtirmasina gore tiiketicilerin satin alma davraniglarini degistirmeye baglamistir. Tiiketiciler
markete gidis sayisini azaltip sepet ortalamalarini biiylitmeye baslamistir. Gegmis donemlerde ihtiyag duydugu
iirtinleri hizlica, bir seferde tiiketen Z kusagi bu zamana kadar haberi olmadigi stoklama terimini 6grenmistir.
Bu donemle birlikte artik bazi satin alma davraniglar kalici olarak degismeye baslamistir. Cevrimici market
aligverisi teslimati ve eve servis hizmeti kullanimi artmistir (Marketingturkiye, 2021a).

Covid-19 salgini sonuglari itibariyle insan hayatin1 ve tiikketim aligkanliklarini da etkilemistir. Global Web
Index, ABD ve Ingiltere’de 16-64 yas aras1 4 bin internet kullanicist ile salginla birlikte medya tiiketiminde ne
tir degisimlerin oldugunu ortaya ¢ikarmak i¢in bir arastirma yapmustir. Arastirmanin Z kusagi 6zelindeki
sonuclarina bakildiginda 16-23 yas araligindaki bireylerin ¢evrimigi videolar1 %51 ile en ¢ok tiiketirken, %38
ile Netflix gibi ¢cevrimigi platformlardan igerikler izlemektedir. Ardindan ii¢lincii sirada video oyunlart %31 ile
Spotify ise cevrimigi miizik ortamlarinda %28 diizeyinde bir artisa sahip olmustur. Televizyon izleme
oranlarinda %24, cevrimici basinda %21 ve kitap okuma oraninda ise %18’lik bir artigsa sahip olunmustur.
Medya ortamlarinda 6. en ¢ok tiiketilen %17°lik bir oranla ¢evrimici canli yayin ve radyo ortami olurken son
olarak %11°lik bir orana sahip olan Podcast’ler ise kendisine 8. sirada yer bulmustur. Ayrica Z kusaginin
%10’luk kism1 da herhangi bir medya ortamindaki kullanimlarim artirmadiklarini sdylemistir. Genel anlamda
Z kusaginin yarisindan ¢ogunun salgin dncesine gore daha fazla ¢cevrimi¢i medya ortamini kullandig: arastirma
sonuglarindan ¢ikartilabilir.

Aragtirmanin genel sonuglar1 degerlendirildiginde ise katilimcilarin %80 oraninda salgindan itibaren, basta
televizyon ve ¢evrimic¢i medya ortamlari olmak iizere cok daha fazla medya ortamini tiikettigini ifade etmistir.
Arastirmaya katilanlarin %68’1 siirekli olarak ¢evrimigi ortamda salginla ilgili bilgi aramigtir. Fakat bu arayista
bulunmayan azinlik durumundakileri Z kusagindakilerin olusturmasi bir bagka ilging sonucu olusturmustur.
Yine bu donem o6zelinde Z kusagini olusturan 1/3’liikk bir kisim Netflix, Disney Plus, Amazon Prime gibi
platformlara {iye olmustur. Tiirkiye’de de Netflix, Exxen, Blu TV, Puhu TV, beIN CONNECT, Amazon
Prime, Disney Plus gibi platformlar Z kusag tarafindan takip edilmektedir (Marketingturkiye, 2021b).

5.7 KUSAGI: E-TICARET

Internet ile hayatimiza giren e-ticaret, etkisini son yillarda gdstermistir. Z kusagma iiriin satisinin
gergeklestirilebilmesi i¢in en yogun kullanilan kanallardan olan ¢evrimi¢i ortamda markalar stratejilerini bu
yeni ortama gore olusturmaya baglamistir. Bu kusak teknolojinin i¢inde dogdugu i¢in yeni teknolojileri hemen
kabul edip kolayca kullanmaktadir. Oysa bir onceki nesil olan Y kusagi cevrimigi aligveris konusunda
mesafeli ve tedirgin olabilmektedir. ABD’de ¢evrimigi alisveris yapan Z kusaginin toplam harcama yaptigi
deger yillik 44 milyar dolar civarindadir. Bugiin itibariyle Tiirkiye’de ¢evrimigi alisveris yapanlarin sayisinin
10 milyon oldugu, gelecek 10 yilda sadece Z kusag ile 15 milyon yeni miisterinin e-ticaret yapmasi tahmin
edilmektedir. Bu durumda sirketlerin e-ticaret planlamalarin1 Z kusagini dikkate alarak yapmasi kaginilmazdir.
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Z kusaginin bilgiye erisimi kolay oldugu igin arastirma yapip, iriinleri kiyaslamakta bdylece X kusaginda
goriilen marka tutkusu pek gelismemistir. X kusagim etkili bir reklam sayesinde kolaylikla ikna edilebilir,
cironuzu katlayabilirsiniz. Z kusaginm reklamlar pek etkilememekte bu durum ‘afis korliigi’ olarak
adlandirilmaktadir. Marka tutkusu olmadigi icin indirimleri takip eden, {irlinleri en ucuz nereden satin
almabilecegini arastiran ve kaliteli markalarin iiriinleri disindaki sik tirlinleri satin almayi hedefleyen bir
kusaktir. Bu ve bunun gibi 6zellikleri ile Z kusagi klasik ticaret anlayisini degistirmekte markalar1 yeni
yapilanmalara gitmek durumunda birakmaktadir (Pentayazilim, 2021). Z kusag1 satin almayacak olsa bile
indirimli ve promosyonlu iirlin ve markalar1 takip etmeyi sevmektedir. Deloitte kusaklarin aligveris
aliskanliklarini arastirdigi “Millenials and Beyond” adli raporunda her 10 tiiketiciden 7’sinin satin alimlarinda
indirimlerden faydalanmak istedigini ve ¢ogunlugun Y ve Z kusaklarindan olustugunu ortaya koymustur.
Markalar artik kisisel promosyonlar, ihtiyaglara yonelik tahminler, kisisel miisteri hizmeti gibi Z kusagina
yonelik yapilan ¢aligmalardan bazilaridir (Deloitte, 2021a).

Z kusagi bireyleri teknolojiyi hayatlariin merkezinde tutmakta ve her alanda internetten yararlanmaktadir.
Internet bu kadar hayatlarimin merkezinde olunca sosyallesmeyi de yine bu kanallar {izerinden
gergeklestirmekte ve aligveris siirecini buradan yliriitmektedirler. Mobil 6demenin diinyadaki dagilimina
bakildiginda %39 Y kusagi, %33 X kusagi tarafindan gerceklestirilmektedir (Deloitte, 2021b). Gortildiigi
iizere Y kusagi X kusagindan daha fazla harcama yapmaktadir. Buradan hareketle her kusagin bir 6ncekinden
daha fazla harcama yapacagi varsayildiginda heniiz kendi parasini kazanmayan Z kusagi adina énemli bir
gosterge olmaktadir. Z kusagi i¢in ¢evrimici aligveris deneyimi 6nemlidir. Aligveris siire¢lerinde web sitesinin
kalitesinde sitenin tasarimi, giivenlik onlemleri, etkilesimli olmasi gibi pek ¢ok unsur belirleyici olmaktadir
(Eren ve Onder, 2020: 205). Tiiketicilerin ¢evrimici aligverisi tercih etme sebepleri arasinda: iiriin cesitliligi,
tilketici yorumlari, farkli saticilar1 kiyaslama firsati, ayni {iriiniin ¢ok sayida renk c¢esidi, zaman tasarrufu
saglamasi, liriiniin ya da magazanin ikamet edilen yerde bulunmayip c¢evrimi¢i ortamda bulunabilmesi, bazi
iiriin gruplarm kisisellestirme imk&ninin sunulmasi gibi ¢ok sayida avantaji bulunmaktadir (Grossman ve
Wisenblit, 1999; Abrar, Deng, Safeer, Ghafoor ve Baig, 2016; Hopfer ve Istook, 2016).

Hepsiburada ve Deloitte, Covid-19 salgin1 doneminde Tiirkiye’de e-ticaretteki son durumu tespit etmek icin
bir ¢aligma yiiriitmistiir. Bu arastirmanin sonuglar1 arasinda e-ticaretin perakende igindeki payr %15’ten,
2025’te %20’yi gegmesi tahmin edilmektedir. Kiiresel 6l¢ekte e-ticaretin 2025 yilinda 4,4 trilyon dolar
seviyesine ulagsmasi beklenmektedir. Salgin sonrasi e-ticaretin etkisinin kalici olacagi ve her 10 tiiketiciden
8’inin ¢evrimici kanallari tercih edecegi ifade edilmistir. Tiiketiciler salgin sebebiyle fiziksel magazalar yerine
cevrimici kanallar1 daha fazla tercih ettiklerini ve bu yonelimin salgin sonrasinda da devam edecegi tahmin
edilmektedir. Arastirmaya katilanlarin  %65°1 kalabaliktan kaginmakta, %51’ ise salgin sebebiyle
magazalardan aligveris yapmaktan korkarak gevrimici aligverise yonelmistir. Ayrica katilimcilarin %51°1 as1
olduktan sonra dahi eski aligveris aligkanliklarina donmeyi planlamadiklarii ifade etmislerdir.

Aragtirmanin devam eden kisimlarinda Tiirkiye’de e-ticaretin 4 yil icinde 2,3 katina ¢ikacagi ki bu da 2020-
2024 yillarinda biiyiime tahminlerine gore Tiirkiye’de e-ticaretin her yil i¢in ortalama yiizde 23,7 oraninda
bliyliyeceginin gostergesidir. 2020 yilinda salginin da etkisiyle Tiirkiye’de e-ticaret %66 biiylime ile 226
milyar TL biiyiikliige ulasmistir. Salgin doneminde tiiketicilerin %84’ e-ticareti daha fazla tercih etmistir.
Salgin oncesine gore tiiketicilerin %45°1 ¢evrimi¢i ortamda 1,5 kat daha fazla aligveris yaptiklarini ifade
etmislerdir. Bu duruma neden olarak kalabaliktan uzak durma, iiriin ¢esidinin daha fazla olmasi, evden
aligveris yapmanin konforlu olmasi ve sokaga ¢ikma saatleri sebebiyle fiziksel magazalara ayrilacak zamanin
olmamasi gibi sebeplerle agiklanmistir (Webrazzi, 2021).

AdColony ile Global Web Index’in birlikte yaptig1 bir arastirmada, Z kusaginin ortalama olarak telefonda 4
saat 15 dakika zaman harcadiklari, mobil aligveris noktasinda 100 milyar dolar harcama potansiyeline sahip
olmalar1 gelecek adina en 6nemli miisteri grubunu olusturmaktadir. Buna gore Z kusagimin %81°1 markalarin
eglenceli ve dogal triinler gelistirmesini beklemektedir. Bu anlayis Y grubundakiler de %78, X grubunda ise
%73 olarak gerceklesmektedir. Bu anlamda sanal ortama entegre olmak isteyen markalar Z kusaginin mobil
taraftaki tutumlari, tercihleri, arzu ve isteklerini dikkate almalidir (Marketingturkiye, 2021c).

Z kusag1 agirlikl olarak cevrimigi ortami kullansa da fiziksel magazalardan vazgegcmis degildir. Donemin
kosullarina uygun olarak tercihleri de degiskenlik gosterebilmektedir. Sosyal ortamlart yogunluklu
kullandiklar i¢in, ilgilendikleri iirlinleri daha 6nce satin alan bagka tiiketicilerin yorumlarin1 okumaktadirlar
(Artemova, 2018: 34).

Z kusag bireyleri bir marka hakkinda olumsuz bir deneyim yasadiklarinda bu durumu ¢evrimigi ortamda
paylagmaktadirlar. Bu kusagin marka bagliligi diger kusaklara kiyasla bulunmadigi, ¢evrimigi aligveriste
dokunarak/inceleyerek satin almak yerine {riinlerin gorselleri ve sunulan bilgilerin yeterliligine gore satin
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alma kararlarrm vermekte burada da web sitesi kalitesi dne ¢ikmaktadir (Ince, 2018: 107). Z kusaginin
aligveris stirecindeki beklentileri arasinda problemsiz dagitim, rahatlik, kullamilabilirlik ve kalite gibi
ebeveynleri ile benzerlik gostermektedir. Fakat {iriinlerin teslimati noktasinda bir farklilik olabilmektedir.
Satin alma davranislarinda arastiran ve sorgulayan olmalar sebebiyle duygusal degil mantiklariyla hareket
etmektedirler. Moda olan {iriinler i¢in indirim giinlerini takip etmekte ve Y kusagina gore daha tasarruflu
olmaktadirlar. Sosyal konularda yapilacak harcamalarda ise daha esnek olmaktadirlar (Seoliz, 2021).

Kusaklarin ¢evrimici aligverisi tercih edip etmemesinde bir takim risk faktorleri etkili olmaktadir. Bu risk
algilamasinin Z kusagindan 6nceki kusaklara dogru arttig1 da ifade edilmektedir. Bu riskler arasinda; satin
alman bir {irlin yerine tamamen baska bir iirliniin gelmesi, satin alinan iiriinde renk ya da bedenin bagka
olmasi, kalite disiikliigii, kargo da yasanan problemler seklinde olabilmektedir. Bu nedenle ¢esitli risklerin
olmas1 e-ticaretin tercih edilmesinde Z kusagindan oOnceki kusaklara dogru kademeli olarak azalis
gostermektedir (Karabulut, 2013: 5517; Aydin ve Yilmaz, 2018: 333).

Ulkelerin geng niifuslu olmalar1 teknolojiyi kabul etme ve kullanim noktasinda niifusu yash olan iilkelere gore
onemli ol¢iide yiiksek olmaktadir. Bu nedenle niifusu 75 yas ve alt1 olan iilkelerin e-ticaret iglemleri diger
iilkelere gore daha cok olmaktadir. Ornegin, Tiirkiye nin 15-24 yas grubu niifusu 12 milyon 983 bin 97 ile
nifusunun %16,1°ini olusturmaktadir. Tirkiye aym zamanda Avrupa’nin en gen¢ niifusunu barmdiran
iilkesidir. Tiirkiye bu anlamda sadece bolgesel degil ayn1 zamanda kiiresel olarakta markalar i¢in cazip bir
tiiketici pazarim olusturmaktadir. Oyle ki Z kusag1 heniiz alisveris yapmaya baglamamustir (Deloitte, 2021a).

6. SONUC ve ONERILER

Sirketler triinlerini tiiketicilerle bulusturabilmek icin ¢esitli kanallar1 kullanmistir. Bu kanallar arasinda en
hizl1 biiyiiyeni ve yayginlasani internet olmustur. Bugiin, internet tabanli olan ¢ok sayida cihazdan hem is hem
de giinliik hayatta faydalanilmaktadir. Bu durumun bir sonucu olarak tiiketim ve pazarlama anlayislar yeniden
sekillenmistir.

Bilgi ve iletisim teknolojilerinin gelismesi ile tiiketici profilleri degismis ve yeni satin alma ortami olarak web
siteleri birer fiziksel magaza gibi talep gormeye baslamistir. Kusaklarin siniflandirilmasi pazarlamacilara, hem
hedef kitlenin taninmasinda hem de yapilacak reklam calismalarinda yardimci olmaktadir. Bu anlamda her
yeni iletisim araci ile daha fazla kisiye ulasilmig, ulasilan insan sayisina ¢ok daha kisa siirelerde erisilmistir.
2021 yili itibariyle 7.9 milyarlik bir diinya ve 83.6 milyonlukta Tiirkiye niifusu bulunmaktadir. Alan yazinda Z
ve Y kusagi icin siirekli kendini yenileyen, farklilig, ¢esitliligi ve sosyal olmaktan haz duyan bir nesil oldugu
ifade edilmektedir (Kavalci ve Unal, 2016: 1047). Giimiis (2019) ise Z kusag: temsilcilerinin alisverislerinde
bagkalarini mutlu etme, deger odakli ve rahatlama amagli hedonik tiiketim gergeklestirdigini ifade etmistir. Bu
nedenle isletmeler gelecegin tiiketicisi olan Z kusagina yonelik iiriinlerin tasarimindan satis noktalarina kadar
stratejik bir pazarlama siireci gergeklestirmelidir.

Bugiin c¢ok farkh disiplinlerdeki bilim insanlari, dijital yerlilerde olarakta bilinen Z kusagi bireylerinin satin
alma kararlarinda ne derece belirleyici oldugunu tartismaktadir. Bu kusagin temsilcilerinin az bir kisminin
calistyor olmasina ragmen ailelerinin satin alma kararlarinda etkili olduklar1 goriilmiistiir. Yavas yavas
yliksekdgretimlerini tamamlayan Z kusaginin is hayatina atilmalar ile birlikte daha fazla tiiketim yaparak Y
kusagmin yerini alacaklari beklenmektedir. Z kusaginin aligveris siireglerinde 6ne ¢ikan &zellikleri arasinda
cok sayida alternatif arasindan arama yaparak en uygun fiyath iiriinii bulmaya calismaktadir. Z kusagi
temsilcileri satin alma siireglerinde mitkkemmeliyet¢i, marka, moda, ¢ok diisiinmeden alisveris yapabilme, bilgi
karmasas1 ve aligveristen kacinma davranisi sergileyebilmektedir (Ozden, 2019: 17). Bir baska calismada ise
Unal (2019: 574), Z kusaginda kadimlarin erkeklere kiyasla ¢evrimici alisverislerinde daha mutlu olmakta ve
daha fazla {iirlin satin almaktadir bu durum onlarin rasyonel davranmadiklarin1 bir gdstergesi olarak kabul
edilmistir. Erkekler ise kadinlara gore yliksek marka degerine sahip olan iiriinlere yonelerek, statii sahibi
olabilecekleri iirlinleri satin aldiklar1 ve elektronik iiriinleri ihtiyag duymamalarina ragmen satin alarak kadin
tiikketiciler gibi rasyonel davranmadiklarini ifade etmistir. Ancak bu sonuglarin kadin ya da erkeklerin tiimiine
genellestirmenin miimkiin olmadig1 séylenmistir.

Son veriler e-ticaretin perakende kisminda hem oransal hem de ciro olarak arttigi ve yakin gelecekte bu
seviyenin daha da yukarilara ¢ikacagi beklentisi yaratmaktadir. Bu beklentilerin kisa vadede gergeklesmesinde
Covid-19 salginin yasanmasi 6nemli bir etken olmustur. Hatta salgin siirecinde kazanilan bazi satin alma
davraniglarmin kalici olacagi ifade edilmistir. Satin alma siire¢lerinde marka bagimliliginin olmamasi Z
kusaginda deger algisin1 6ne ¢ikarmistir. Bu anlamda markalar, Z kusagi i¢in deger yaratmasi ve iiriinlerinde
miisterilerinin kisiliklerini yansitmaya caligmalidir. Aynm1 zamanda tiiketici deneyimleri ve kullanic1 yorumlari
bu kusak tarafindan ilgiyle takip edilmektedir. Kendi satin alma siireglerinde yasadiklari olumsuz deneyimleri
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hem e-ticaret sitesinde hem de sosyal medya mecralarinda paylagsmaktadirlar. Bu 6zellikleri ile Z kusag diger
kusaklardan 6nemli Ol¢lide ayrismakta, miisteri memnuniyetine 6nem veren kurumsal sirketler ise aninda
doniis saglayarak soruna ¢6ziim bulmaya ¢alismaktadir.

Aragtirma derleme bir calisma oldugu igin yalnmizca kusaklarin ozellikle de Z kusagmin tiiketim
aliskanliklarina yonelik olarak yapilan ikincil veriler iizerinden yiiriitiilmiistiir. Bir diger kisit ise salginin
yaratmis oldugu kiiresel ekonomik problemler basta olmak {izere cesitli nedenlerden dolayr tiiketim
aligkanliklarini etkileyecegi kaginilmaz olarak diisiiniilmektedir. Gelecek c¢aligmalarda arastirmacilarin ikincil
veriler yerine/yan1 sira basta anket, derinlemesine gériisme gibi birincil veri toplama yontemlerinden de
faydalanabilirler. Ayrica pazarda ve tiiketim aligkanliklarindan yasanan en son veriler arastirmalarda
kullanilmasi giincelligi yakalanmasi ve Onceki caligmalarla kiyaslanmasi agisindan Onem tagiyacagi
diisiiniilmektedir.

Marshall McLuhan ‘diinya kiiresel bir kdy’ ifadesi, 21. ylizyilda internet araciligi ile yasanmasini olanakli
kilmaktadir. E-ticaret ile birlikte Z kusag1 bireyleri, sirketlerin yakin gelecekteki en 6nemli tiiketici grubunu
olusturma potansiyeline sahiptir. Rekabetin giderek zorlagtigi, iiriin ¢esitliliginin artis gosterdigi pazar
ortaminda igletmelerin yarmin tiiketicisi olan Z kusaginin satin almalarina cevap verebildikleri 6l¢iide basarili
olacagi tahmin edilmektedir.
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