
                                   

                                           

 
 
 

                                  

NİTELİKLİ ARAŞTIRMA ve VERİ HİZMETLERİ 
 

19 ARALIK 2025 CUMA 
 

 

 

ARAŞTIRMA-1 

“19/12/2025 BUGÜN TARİHLİ RESMİ GAZETE” 
KANUN 
7566 Vergi Kanunları ile Bazı Kanun ve Kanun Hükmünde Kararnamelerde Değişiklik 
Yapılmasına Dair Kanun 
 
CUMHURBAŞKANI KARARLARI 
–– İhracat, Transit Ticaret, İhracat Sayılan Satış ve Teslimler ile Döviz Kazandırıcı Hizmet ve 
Faaliyetlerde Vergi, Resim ve Harç İstisnası Hakkında Kararda Değişiklik Yapılmasına Dair 
Karar (Karar Sayısı: 10705) 
–– 193 Sayılı Gelir Vergisi Kanununun Geçici 67 nci Maddesinde Yer Alan Tevkifat Oranları 
Hakkında Karar (Karar Sayısı: 10706) 
 
TEBLİĞ 
–– İhracat, Transit Ticaret, İhracat Sayılan Satış ve Teslimler ile Döviz Kazandırıcı Hizmet ve 
Faaliyetlerde Vergi, Resim ve Harç İstisnası Hakkında Tebliğ (İhracat: 2017/4)’de Değişiklik 
Yapılmasına Dair Tebliğ (İhracat: 2025/9) 
 

 

ARAŞTIRMA-2 

"Para Politikası Kurulu Toplantı Özeti - (Toplantı Tarihi: 11 Aralık 2025)" duyurusuna 

ulaşmak için lütfen 

https://www.tcmb.gov.tr/wps/wcm/connect/TR/TCMB+TR/Main+Menu/Duyurular/Basin/

2025/DUY2025-64 linkini tıklayınız.  

Kaynak: TCMB 

https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-1.htm
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-1.htm
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-14.pdf
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-14.pdf
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-14.pdf
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-15.pdf
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-15.pdf
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-24.htm
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-24.htm
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2025/12/20251219-24.htm
https://www.tcmb.gov.tr/wps/wcm/connect/TR/TCMB+TR/Main+Menu/Duyurular/Basin/2025/DUY2025-64
https://www.tcmb.gov.tr/wps/wcm/connect/TR/TCMB+TR/Main+Menu/Duyurular/Basin/2025/DUY2025-64


                                   

                                           

 
 
 

 

ARAŞTIRMA-3 

"1 Ocak 2026 Tarihinden Sonra Kurulacak Şirketlerde Elektronik Ticari Defter Sistemi 

Zorunlu Olacak" haberine ulaşmak için lütfen https://www.ticaret.gov.tr/haberler/1-ocak-

2026-tarihinden-sonra-kurulacak-sirketlerde-elektronik-ticari-defter-sistemi-zorunlu-olacak 

linkini tıklayınız. 

Kaynak: T.C. Ticaret Bakanlığı 

 

 

ARAŞTIRMA-4 

"TOBB/ Türkiye'nin Dijital Dönüşüm Platformu Akıllı KOBİ 2025 Anketi" duyurusuna 

ulaşmak için lütfen https://www.ito.org.tr/tr/duyurular/detay/tobb-turkiyenin-dijital-

donusum-platformu-akilli-kobi-2025-anketi linkini tıklayınız. 

Kaynak: İTO 

 

 

ARAŞTIRMA-5 

"VRHİB Başvuruları İçin DYS Kaydı" duyurusuna ulaşmak için lütfen 

https://www.itkib.org.tr/tr/bulten-2025-6630.html linkini tıklayınız. 

Kaynak: İTKİB 

 

 

ARAŞTIRMA-6 

"İTOSAM Söyleşileri Devam Ediyor - Doğru Karar: Sezgi, Akıl ve Yapay Zekâ - (24 Aralık 2025 

Çarşamba / Saat 18:00 / İTO Liman Han Giriş Salonu)" duyurusuna ulaşmak için lütfen 

https://itosam.org.tr/duyuru/itosam-soylesileri-devam-ediyor-kkbv linkini tıklayınız. 

Kaynak: İTOSAM 

 

https://www.ticaret.gov.tr/haberler/1-ocak-2026-tarihinden-sonra-kurulacak-sirketlerde-elektronik-ticari-defter-sistemi-zorunlu-olacak
https://www.ticaret.gov.tr/haberler/1-ocak-2026-tarihinden-sonra-kurulacak-sirketlerde-elektronik-ticari-defter-sistemi-zorunlu-olacak
https://www.ito.org.tr/tr/duyurular/detay/tobb-turkiyenin-dijital-donusum-platformu-akilli-kobi-2025-anketi
https://www.ito.org.tr/tr/duyurular/detay/tobb-turkiyenin-dijital-donusum-platformu-akilli-kobi-2025-anketi
https://www.itkib.org.tr/tr/bulten-2025-6630.html
https://itosam.org.tr/duyuru/itosam-soylesileri-devam-ediyor-kkbv


                                   

                                           

 
 
 

 

ARAŞTIRMA-7 

“Modern Kuşak Teorisi ve X’den Y’ye Satışın Rotası” 

Rus edebiyatının tanınmış yazarlarından Ivan Turgenyev’in tartışmasız en bilinen romanı 

“Babalar ve Oğullar” kuşak çatışmasını anlatan eşsiz bir eser. Ancak kuşak çatışması sadece 

babalar ve oğulları, anneler ve kızları, ebeveynler ve evlatları ilgilendirmiyor. Aile ve özel 

hayatımızın dışında sosyal yaşantımızın hatta işlerimizin iç ve dış ilişkilerinde çözülmesi 

gereken bir problem olarak karşımızda duruyor. Tabii işlerimizde dış ilişkiler deyince ilk aklıma 

gelenler: Şirketler, şirket temsilcileri onların pazarlama ve iş iletişimi kurdukları tedarikçileri ile 

müşterilerini düşünüyorum. En çokta müşterilere, onların kararlarına, beklentilerine ve 

tüketici davranışlarına odaklanıyorum. Zira şirket temsilcileri ve müşteriler arasındaki kuşak 

çatışmasını problem olmaktan çıkarır, sağlıklı bir satış pazarlama iletişimi inşa edebilirsek iş 

verimliliğini ve iş sonuçlarını istenilen oranda arttırabiliriz. 

Aslında tamamen bilinçli bir yaklaşımla konuya kuşak çatışması diyerek dramatik bir giriş 

yaptık. Bu girişteki amacımız bütünsel duruma odaklanma, metafordan beslenme ve hepimizin 

kabulünü güçlendirmek içindi. Böylece üst başlığın “Modern Kuşak Teorisi” olduğunu bilerek 

rotamızda ilerleyebiliriz. 

Modern Kuşak Teorisinin Temellerini Kimler Attı? 

Modern kuşak teorisi, toplumsal yaşantımızın literatürüne William Strauss ve Neil Howe adlı 

yazarların “Generations: The History of America’s Future 1584 to 2069“ adlı kitabıyla girdi. Bu 

temelden sonra Sosyolojik Araştırma Merkezleri kuşakların doğum aralıklarını belirlediler. 

Günümüzde onların belirledikleri tanımlamalarla bu alanda bilgi sahibi olmaktayız. 

Modern Kuşak Teorisi Nedir? 

Her dönemin kendine has değerleri, kültürel kalıpları ve alışkanlıkları vardır. Şüphesiz bu 

oluşumların duygusal ve zihinsel performanslarıyla birlikte düşünce dünyaları da farklıdır. 

Üreticiler, işletmeler ve onları temsil edenler doğru tüketiciye ve sonuca ulaşabilmek için 

onları tanımalı ait oldukları kuşağın değerlerini, özelliklerini tüketim ve satın alma 

davranışlarını, müşteri beklentilerini iyi bilmelidirler.  



                                   

                                           

 
 
 

 

İşletmeler satış pazarlama stratejileri belirlerken ya da geleceğe yönelik iş planlarında öngörü 

ve tahminlerde bulunurken her biri tüketici ve müşteri olan bireyleri iyi analiz etmeli, 

beklentilerine yönelik taktikler geliştirmeli ve bir strateji olarak ortaya koymalıdır. Kuşaklar 

kişilerin yetiştikleri sosyokültürel zemini açıklarken olgu ve olaylara nasıl reaksiyon verdiklerini 

de anlamamıza yardımcı olurlar. 

Modern kuşak teorisinde yer alan kuşakları tanımlamadan önce X’den Z’ye satışın rotasını 

çizecek en önemli kavramı açıklayarak bu konunun nüvesini belirginleştirebiliriz. Üstelik onu 

oluşturan unsurların gidişatına da olumlu bir katkı yaparak hareket enerjisi kazandırabiliriz. 

İşte hareket enerjisi kazandıracak kavram ve konunun odak noktası… 

Tüketim Kavramı Nedir? 

Tüketim, üretilen herhangi bir emtianın kullanılarak harcanmasıdır. Ürün ve hizmetin 

seçilmesi, satın alınması, kullanılması, tamir edilmesi, iyileştirilmesi, yenilenmesi, 

dönüştürülmesi ve atılmasını içeren bir eylem olarak düşünülebilir. Yaşam boyu bir eylem olan 

tüketim kavramında tüketici kendisine sunulan pazarlama bileşenlerini bilinen ifadesiyle 4P 

akronimi ve onun oluşturduğu karmayı kabul etmiştir ya da reddetmiştir. Reddetme eylemi 

farklı tüketimlere yönelme şeklinde olduğu için onu da tüketim eylemi olarak kabul etmeliyiz. 

Tüketim Türleri Nelerdir? 

Tüketici davranışları literatüründe tanımlanan iki tür üzerinde duracağız. 

Rasyonel tüketim ve hedonik tüketim. 

Rasyonel Tüketim 

Bu tüketim türünde tüketiciler ihtiyaçları doğrultusunda ürün ve hizmet satın alırlar. Fiyat, 

kalite değer gibi kriterler önemsenir. Tüketiciler fayda sağlama ve maliyet ilişkisine 

odaklanırlar. Ürün ve hizmetler rakip mukayeseleri yapılarak seçilirler. İşlevsel özellikler, 

performans, teknoloji ve garanti gibi kriterlerde bu mukayese de neden sonuç ilişkisi içerisinde 

değerlendirilir. 



                                   

                                           

 
 
 

 

Hedonik Tüketim 

Diğer bir ifadeyle hazcı tüketim. Hedonizm zevk peşinde koşma ve hazzın amaç olduğu bir 

davranış biçimidir. Bu tüketim davranışı mutlu olmayı, keyif almayı, tatmin olmayı eğlence 

arayışı içinde olmayı hedefler. Hatta bazen bu tüketim anlayışı fiziksel aktivite ile kendini 

gösterebilir. Ürün ve hizmeti ekstra fayda ile elde etme isteği tüketiciye haz verir. Bunun 

dışında toplumu etkileme, gösteriş yapma, iletişim kurma gibi hedonik nedenlere de sebep 

olabilir. 

Bu iki temel tüketim tanımından sonra sosyoloji araştırmaları ile tüketim ve satın alma 

davranışları üzerine yapılan araştırmalardan yola çıkarak kuşakları ve onları temsil eden yaş 

aralıklarını tanımlayabiliriz. 

Modern Kuşak Teorisi Kaç Kuşak Tanımlıyor? 

The Journal of International Social Research (Uluslararası Sosyal Araştırmalar Dergisi) 2018 

yayınına göre beş ana kuşak tanımlanır. 

1-Sessiz Kuşak 

2-Bebek Patlaması Kuşağı 

3- X Kuşağı 

4- Y Kuşağı 

5- Z Kuşağı 

Kuşakların Temel Özellikleri ile Tüketim ve Satın Alma Davranışları 

Yazı içeriğini kararlı bir limitte tutmak ve konuyu okuyucuların araştırmalarına sunmak için her 

kuşaktan sınırlı sayıda özellik ve satın alma davranışı tanımlayarak devam edeceğiz. 

 



                                   

                                           

 
 
 

 

Sessiz Kuşak 

1925-1945 yılları arasında doğanları temsil eder. 

Bu Kuşağın Temel Özellikleri 

• Güvenilir, uyumlu, toplumsal kurallara uyan bir karakterdir. 
• Eskiye bağlı, tutucudur. Değişiklik ve değişime uyumsuzdur. 
• İş ahlakını özümsemişlerdir. 
• Hayal güçleri zayıftır. 

Tüketim ve Satın Alma Davranışları 

• Güven duygusuna önem verir. Satışçı, firma, ürün, hizmet konusunda geçmiş 
deneyimlerden faydalanır. 

• Hayal güçleri zayıf olduğu için somut verileri değerlendirir. 
• Risk almaz, yeniliklere kapalıdır. 
• Geleneksel satın alma yaklaşımını benimserler 

Bebek Patlaması Kuşağı 

Orijinal adıyla Baby Boomer Kuşağı 1946-1964 yılları arasında doğanları temsil eder. 

Bu Kuşağın Temel Özellikleri 

• Kültürel gelişimi yakalamış bir kuşaktır. 
• Kadın erkek eşitliğini özümsemiş, ırk ayrımına karşı, çevre ve ekosisteme duyarlı bir 

kuşaktır. 
• Takım çalışmasına inanır. 
• Çalışkan bireylerin çoğunluğuna sahiptir 

Tüketim ve Satın Alma Davranışları 

• Kararları nettir. Ürün ve hizmet seçiminde bütçe, fayda, maliyet ilişkisi kurarak 
kararlarını verirler. 

 



                                   

                                           

 
 
 

 
• İyi sonuç vermiş geçmiş alışkanlıklardan faydalanırlar. Bu doğrultuda rasyonel kararlar 

verirler. 

X Kuşağı 

1965-1979 yılları arasında doğanları temsil eder. 

Bu Kuşağın Temel Özellikleri 

• Dünyada dengelerin değiştiği dönemlere şahit oldukları için ekonomik krizlerden 
etkilenmiş bir kuşaktır. Paranın değerini bilerek para kazanmışlardır. 

• Kanaatkâr yapıları vardır. Gerçekçi ve statü sahibi bir kuşaktır. 
• Durağan değil dinamik yapılarıyla kendi sorunlarını rahat çözen bir kuşaktır. 
• Girişimci ruhları vardır. Otoriteye karşı güvensizdirler. 

Tüketim ve Satın Alma Davranışları 

• Rasyonel ve duygusal dünyalarındaki dengeden dolayı satın almalarda hem rasyonel 
hem de hedonik hareket ederler. 

• Tüketici davranışlarında değişimin öncüsüdürler. 
• Girişimci ruhlarından dolayı empati duyguları gelişmiştir. 
• Teknolojiden anlarlar. 
• Marka tanıma ve fiyat bilinci gelişmiştir. Marka ile duygusal bağ kurarlar. 

Y Kuşağı 

1980-1999 yılları arasında doğanları temsil eder. 

Bu Kuşağın Temel Özellikleri 

• Sorgulayan tavırları mevcuttur. Bu yüzden İngilizcedeki “Why?” Sözcüğünden dolayı Y 
kuşağı adını almış bir kuşaktır. 

• Bağımsız, özgüveni yüksek, bencil ama iyimser işbirlikçi yapıları vardır. 
• Teknoloji, internet ve cep telefonları ile büyümüşlerdir. 
• Birden fazla işle uğraşabilirler. 
• Dünya da ve ülkemizde nüfusun yaklaşık yüzde 35’ini oluştururlar. (2018 verileri) Bu 

yüzden satışta günümüzdeki hedef kitleyi temsil ederler. 



                                   

                                           

 
 
 

Tüketim ve Satın Alma Davranışları 

• Sorgulayıcı tavırları ürün ve hizmet seçimi ile kararında detaylı araştırma yapmalarına 
neden olur. Aynı oranda da fikir değiştirirler ve kararsız davranışlar sergilerler. 

• Fark edilmeyi ve öne çıkmayı sağlayan tüketim alışkanlıkları vardır. 
• Para kazanmadan harcama yapabilirler. 
• Risk alabilirler. 
• Akran, aile, yakın arkadaş yorumlarından ve referanslardan etkilenebilirler. 
• Marka ile gösterişe önem verirler. 

Z Kuşağı 

2000 yılı ve sonrası doğumluları temsil eder. 

Bu Kuşağın Temel Özellikleri 

• Teknolojik yaşayan, her daim çevrimiçi olan bir gruptur. Bu yüzden “anında çevrimiçi” 
olarak tanımlanırlar. 

• Yaşlı ebeveynlere sahip oldukları için kuşak çatışmasını bariz olarak yaşar ve yaşatırlar. 
• Dijital teknoloji sayesinde bilgiye erişimleri kolaydır. Sanal dünya da aktiftirler. 
• İşbirlikçi ve yaratıcıdırlar. 
• Detaycı olmalarına rağmen sonuca kısa sürede ulaşırlar. 

Tüketim ve Satın Alma Davranışları 

• Tüketicileri, tüketimi tüketim güçleriyle etkilerler. Ve etkilenirler. 
• Diğer kuşaklara göre hedeflerini rahat elde etme durumundadırlar. 
• Anlık doyumlara odaklı hedonik tüketici sınıfında yer alırlar. 
• Eğlenceli, yalın, özgün ürün ve hizmetlere odaklanırlar. 
• Ekstra kazanç ve fayda sağlamak onları mutlu eder. Maliyet ya da değer 

kazanımlarından dolayı değil elde etme hazzından dolayı bunu yaşarlar. 
• Ürün ve hizmet sadakatleri yoktur. Hemen satın almak isterler. 
• İmaj ve kimlik yaratma isteği ile popülerliğe önem verirler. 
• Marka tercih edebilirler. 

 

 



                                   

                                           

 
 
 

 

Araştırmaya, güncel bilgiye ve yeni öğretilere önem veren bir satış eğitmeni olarak 

söyleyebilirim ki modern kuşak teorisi özellikle müşteri ilişkilerinde, satış yönetiminde 

pazarlama iletişiminde satış ve pazarlamanın rotasını belirleyecek sosyolojik bir veri olarak 

işimizi kolaylaştıracaktır. 

En doğru bilgi paylaşılan güncel bilgidir. 

Kaynak: HBR Türkiye 

Not: Lütfen detaylar için kırmızı yazıların üzerini tıklayınız. 


