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Tiiketici icgoriilerini
gtincel bir bakis acisiyla
sunarak stratejik karar
alma stireclerine katki
saglamay1 hedefledigimiz
bu calisma, 24 Eyliil -

1 Ekim 2025 tarihleri
arasinda online

anket yontemiyle
gerceklestirildi.
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Arastirma kapsaminda,

Avrupa ve Tiirkiye
genelinde toplam
10.000 katilimciya; her
tilke 6zelinde ise 18-65
yas araliginda

2.000

kisiye ulagildi.
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Arastirma
hakkinda

L

PwC Tiirkiye olarak, bu yil ikinci kez gerceklestirdigimiz Efsane Cuma
Dosyasi arastirmasini, tiiketicilerin kasim ayi indirim dénemlerindeki
tutum, beklenti ve davranislarini anlamak amaciyla hazirladik.

Tiiketici davranigini farkl agilardan gérmek icin hazirladigimiz soru setlerinde, katilimcilara
Efsane Cuma ve kasim indirimleri ddnemlerinde alisveris yapma olasiliklarini, biitcelerini,
tercih ettikleri kategorileri ve harcama miktarlarini sorduk. Ayrica harcama kararlarini artiran
ya da azaltan nedenleri, hangi kanallardan arastirma yaptiklarini ve satin alma kararlarini

ne zaman verdiklerini inceledik. Bunun yaninda siirdiiriilebilirlige dair farkindaligin bu
dénemdeki aligveris aliskanliklarini nasil etkiledigini anlamaya calistik.

Arastirmamiz ile perakendecilerin, tiiketici beklentilerini sadece indirim odakli degil, giiven,
deneyim ve sadakat temelli bir perspektiften degerlendirmelerine katki saglamay1 umuyoruz.

Katilima istatistikleri*

Kadin

%26
° 9622
%19 %19

%14

%50

Erkek 18-24yas 25-34yas 35-44yas 45-54yas 55-65yas

*Turkiye'deki katilimcilarin yas ortalamasi 37 olarak belirlendi gecen yil bu oran 38°di.



<)

oA
Cihan Harman

Sirket Ortag,
Perakende ve Tiiketici
Uriinleri Sektorii Lideri,
PwC Tiirkiye

Efsane Cuma Dosyasi 2025 | Yilin en buyuk aligveris zamani mercek altinda PwC

Indirim dénemleri
ekseninde doniisen
tiiketici davranislari

Ekonomik kosullar, teknolojik yenilikler ve toplumsal beklentiler
degistikce, aligveris motivasyonlar da farkh bicimler aliyor. PwC Tiirkiye
olarak bu degisimi iki yildir diizenli bicimde takip ediyor, Efsane Cuma
arastirmamizla tiiketicinin nabzini tutuyoruz. Bu yilki bulgular, ilginin
héla giiclii oldugunu ancak davraniglarin belirli alanlarda bir déniigiim
gecirdigini gosteriyor.

Tiirkiye’de tiiketicilerin %87’si bu y1l da kasim ay1 indirim déneminde alisveris yapmay1
planhyor. 1lgi giiclii, ancak davraniglar degisiyor: Tiiketici daha planl, daha arastirmaci ve
daha temkinli. Fiyat kadar giiven, erisim ve deneyim de satin alma kararlarinda belirleyici.

Tiirkiye’de 6deme sistemleri davranisin 6nemli bir parcasi: Katilimcilarin %43’ taksitli
aligveris yapmayi, %36’s1 ise “Simdi al, sonra 6de” secenegini kullanmay: planliyor. Bu oran
Avrupa’nin yaklagik iki kati. Taksit, Tiirkiye’de hala giivenli 6deme alani

olarak konumlaniyor.

Sadakat gostergeleri dikkat cekici bicimde giiglii: Katilimeilarin %531, gecen yil ilk kez
aligveris yaptigi markadan bu yil yeniden alisveris yapmay1 planliyor, Avrupa icin bu oran %22.

Memnuniyeti olumsuz etkileyen en 6nemli faktorler arasinda stok eksikligi, magazalarin
yogunlugu ile gercek firsat yakalayamama hissi gecen sene oldugu gibi bu sene de 6ne cikiyor.
Bu durum, tiiketicilerin yalnizca fiyat avantaji degil, giiven ve kalite arayisinin altini ¢iziyor.

Siirdiiriilebilirlik bilinci davranisa doniisiiyor: Katilimcilarin %39u yalnizca ihtiyaci olan
iiriinleri satin aliyor, %25’ nitelikli iiriinii nicelige tercih ediyor, %23’ diirtiisel alisveristen
kaciniyor. Bu veriler, tiiketicinin daha az ama daha iyi anlayisini benimsedigine isaret ediyor.

Bugiin geldigimiz noktada, tiiketicinin hem rasyonel hem de bilingli tercihler yaptigin
goriiyoruz. Efsane Cuma artik sadece bir indirim dénemi degil; giiven, deger ve
stirdiiriilebilirlik ekseninde yeniden sekillenen bir tiiketim kiiltiiriiniin aynasi haline geliyor.



Efsane Cuma Dosyasi 2025 | Yilin en buyuk aligveris zamani mercek altinda PwC 5

Kasim ay1 indirimleri, bu yil da
titkketicilerin giindeminde

Kasim indirimleri tiiketicinin ilgisini cekmeye devam ediyor. Katilimcilarin %87’si indirim
doneminde aligveris yapmayi planladigini sdyledi. Gegen yil bu oran %85ti; ilgide kiiciik bir
artis var. Avrupa’da ise tablo sabit: Gegen yil oldugu gibi bu y1l da katilimcilarin %83’ii alisveris
yapacagini belirtti. Bu sonuglar, Tiirkiye’deki tiiketicinin indirim donemlerindeki ilgisinin hala
cok yiiksek oldugunu, Avrupa’daki tiiketici icin ise belirli bir doygunluk noktasina ulagilmig
olabilecegine isaret ediyor.

Efsane Cuma ve kasim ay1 indirim giinlerinde en az bir iir{in satin alma
olasilig1 oldugunu belirten tiiketiciler*

Tiirkiye

2024 %85
Avrupa

2025 %83
2024 %83

*Yalnizca biraz olasi, olasi ve son derece olasi cevaplari
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Aligveris yapmay: diisiinmeyen kesimdeki gerekceler, dikkat ¢ekici bir doniisiime isaret ediyor.
Tiirkiye’de “Efsane Cuma / kasim ay1 indirimleriyle ilgilenmiyorum” diyenlerin oranininn
bir yilda %40’dan %20’ye gerilemesi, bu déneme yonelik farkindaligin artmis olabilecegine
isaret ediyor. “ihtiyacim olan veya satin almak istedigim seyleri zaten satin aldim”
diyenlerin orani da %26’dan %22’ye gerilemesine karsilik, “Bu y1l alisveris dénemi icin biitce
ayirmadim” diyenlerin oran1 %24’ten %31’e yiikselmis. Indirim dénemine olan ilgi artmasina

ragmen, ekonomik nedenlerle alisveristen uzaklasan tiiketici oraninda artis goériiniiyor.

Avrupa’da ise “Efsane Cuma / kasim ay1 indirimleriyle ilgilenmiyorum” diyenlerin orani

%30’dan %25’e diigerken, “Ihtiyacim olan veya satin almak istedigim seyleri zaten satin aldim”

diyenler %17 ile sabit kalmis. Buna karsin “Bu yil aligveris donemi icin biitce ayirmadim”

diyenlerin oraninda kiiciik bir diisiis var. Bu sonuclar, Avrupa’da da tiiketici ilgisinin stirdigiinii

ancak aligveris motivasyonlarinin yeni bir ivme kazanmadigini gosteriyor.

Efsane Cuma ve kasim ay1 indirim giinlerinde bir sey satin almay1 planlamayanlarin ilk ii¢c sebebi*

%40

*Katiimcilara birden fazla segenek sunulup kendilerine uygun olan ilk G¢ sebebi isaretlemeleri istenmistir.

Tirkiye Avrupa
%27 _ ihtiyacim olan veya satin almak %31
%22 istedigim higbir sey yok %29
%22 _ ihtiyacim olan veya satin almak %17
%26 istedigim seyleri zaten satin aldim %17
%31 _ Bu yil aligverig donemi igin %29
%24 biitce ayirmadim %31
%13 _ Diger kampanya firsatlarini %11
%16 beklemeyi planliyorum %13
%15 _ indirim giinlerinde aligveris %15
%24 yapmay stresli buluyorum %17
%20 _ Efsane Cuma / kasim ay! %25
indirimleriyle ilgilenmiyorum %30
| 2025 2024 2025 2024

Sonugc olarak hem Tiirkiye’de hem Avrupa’da kasim ayi1 indirimlerine olan ilgi canliligin1

koruyor. Ancak Tiirkiye’de ekonomik gerekcelerle alisveristen uzak duranlarin oranindaki artis,

fiyat hassasiyetinin ve biitce bilincinin tiiketici davranislarini belirgin sekilde yonlendirdigini

ortaya koyuyor. Alisveris istegi giiclii, ama alim giicii zayifliyor. Avrupa’da ise daha istikrarli bir

tablo var; tiiketici ilgisi siiriiyor ama yeni bir heyecan yaratmak markalarin elinde.
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Harcama planlari:
temkinli iyimserlik
devam ediyor

Tiirkiye'de tiiketicilerin 2025 yili kasim ay1 indirim déneminde planladiklari ortalama
harcama tutar1 320 avro olarak 6l¢iildii. Gegen y1l bu tutar 326 avro seviyesindeydi. Yiizde
2’lik bu sinirli gerileme, ekonomik kosullarin etkisine ragmen tiiketicilerin harcama istegini
biiyiik 6l¢iide korudugunu gosteriyor.

Harcama biitcesi araliklarina baktigimizda hem 100 avro alti hem de 500 avro iizeri
segmentlerde kii¢iik bir gerileme, buna karsilik 101 — 500 avro araliginda ise hafif bir
toparlanma goriiliiyor. Yani harcama uclar1 daralirken, orta bantta belirgin bir yogunlagsma
olusmus durumda. Bu kayma, iki ugtaki tiiketicinin farkli nedenlerle geri cekilmesinden
kaynaklaniyor: Dar biitceli tiiketici artik bu fiyat seviyelerine erismekte zorlaniyor, yiiksek
gelirli tiiketici ise indirim avina ¢cikmaya eskisi kadar ihtiya¢ duymuyor. Dolayisiyla kampanya

doéneminin dinamizmini artik orta segment sagliyor.

Avrupa’da katilimcilarin planladiklari ortalama harcama tutar1 2025’te 268 avro olarak
belirtilirken bu tutar 2024’e gore %3’liik bir diisiise isaret ediyor. Tiirkiye’de tiiketiciler bu yil
da Avrupa’ya gore indirim déonemine daha yiiksek biitce ayiriyor. Bu farkta hem kampanya
ilgisi hem de artig gosteren birim fiyatlar etkili.

Tiiketicilerin planladiklar1 ortalama harcama tutari

Tirkiye

2024 € 326
Avrupa

2025 € 268

2024 €277
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Veriler, iki bolgede de Tiirkiye’deki tiiketicilerin harcamay: planladiklari toplam miktar
harcama planlarinda

“temkinli iyimserlik”

eglhm,mm Su._rdlfgunu . 1001 avrodan daha fazla - o7

gosteriyor. Tiirkiye’deki %7

tiiketiciler indirim

dénemlerinde firsatlar: _ %13

degerlendirmeye devam 501 avro - 1000 avro arasi %15

ediyor; ancak biitcelerini

biytnecen planh I %21

251 avro - 500 avro arasi

harcama yapma egilimini %18

koruyor.

Genel olarak, hem 101 avro - 250 avro arasi _%22 %30
Tiirkiye’de hem de

Avrupa’da alim giicii _ %20

iizerindeki baskiya 51 avro - 100 avro arasi 9423

ragmen tiiketicinin indirim

donemlerine ilgisi devam - %7
ediyor. Bu sonuclar, 50 avro veya daha az %9
indirim dénemlerinin hala

tliketici icin “ulasilabilir H 2025 2024
firsat penceresi” olma

niteligini korudugunu

Bilmiyorum ve cevap vermeyi tercih etmiyorum segenegi grafikte gosterilmemistir.

ortaya koyuyor.
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Hem Tiirkiye’de hem
Avrupa’da tiiketiciler daha
bilincli, daha secici ve
biitcelerini daha dikkatli
yonetiyor
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Tiirkiye’de katilimcilarin %601, bu y1l harcamalarinda daha dikkatli davrandigini belirtiyor.

Gecen yil bu oran %53 seviyesindeydi. Bu artis, tiiketicilerde biitce bilincinin gliclendigini

gosteriyor. Firsat algisinda ise ilging bir tablo var. “Gercek bir firsat yakaladigima

inanmiyorum” diyenlerin orani ise %25’ten %20’ye diistii. Yani tiiketiciler hala temkinli ama

indirim dénemlerinin giivenilirli§ine dair algi, 6nceki yila gére bir miktar iyilesmis durumda.

Diger yandan, “Diizenli promosyonlardan faydalaniyorum, bu nedenle indirimler ilgimi

cekmiyor” diyenlerin orani1 %16’dan %15’e geriledi. “Bu y1l bir sey satin almama gerek

yok” diyenlerin orani da %14’ten %8’e diiserek, alisveris niyetinin zayiflamadigini dogruladi.

Avrupa sonuglar1 da benzer ama biraz daha dengeli bir tablo ¢iziyor. Katilimcilarin %53’ bu

yil harcamalarinda daha dikkatli davrandigini séyledi (2024’te %48). “Bu yil harcayacak daha

az param var” diyenlerin orani %52’den %51 e gerilemis, bu durum ekonomik sikismanin

biraz gevsedigini gosteriyor. Buna karsilik “Firsatlarin eskisi kadar heyecan verici oldugunu

diisiinmiiyorum” diyenlerin oran1 %19’dan %23’e cikti. Bu, Avrupa’da tiiketici ilgisinin bir

miktar azaldiginmi diisiindiiriiyor. “Gercek bir firsat yakaladigima inanmiyorum” diyenler

%17’den %16’ya diisse de, “Diizenli promosyonlardan faydalaniyorum, bu nedenle

indirimler ilgimi cekmiyor” diyenlerin oraninin %10’dan %16’ya yiikseliyor. Bu artis, bazi

tliketiciler acisindan Efsane Cuma / kasim ay1 indirimlerinin cazibesinin yerini artik yil boyu

stiren kampanyalara birakmaya basladigini diistind{iriiyor.

S. Bu yil daha az harcama yapmay1 6ngoriiyorsaniz, bu karari vermenizin en 6nemli 3 nedeni nedir?

Turkiye
%60 _ Bu yil harcamalarim konusunda
%53 daha dikkatli davraniyorum.
vy

Bu yil harcayacak daha az param var.

%27 _ Firsatlarin eskisi kadar heyecan

%26 verici oldugunu diisiinmiyorum.

%15 - Duizenli promosyonlardan faydalaniyorum,
%16 bu nedenle indirimler ilgimi gekmiyor.

%s [

Bu yil bir sey satin almama gerek yok.
%14 y sey g y

W 2025 2024

Gergek bir firsat yakaladigima inanmiyorum.

Avrupa

%53
%48
%51
%52
%23
%19
%16
%17
%16
%10
%10
%15
2024
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Giyim, ayakkabi1 ve
aksesuar Tiirkiye’de hala
indirim donemlerinin en
gicli itici giicii

Katilimcilarin %52’si en cok yetiskin giyim, ayakkab1 ve aksesuar kategorisinde aligveris
yapmay1 planladigini séyledi. Bu oran Avrupa’da %39 oldu. Makroekonomik dalgalanmalara
ragmen, goriiniis ve kendine bakim harcamalarinin ise ertelemesi zor ihtiyaclar olarak

goriildiigiinti soylemek miimkiin.

Elektronik ve teknoloji iiriinleri ikinci sirada yer aldi: Tiirkiye’de %36, Avrupa’da %38.
Teknoloji, iki bolgede de aligverisin merkezinde kalmayi siirdiiriiyor. Tiirkiye’de bu oran,
ozellikle fiyat artislarina ragmen kategorinin hala giiclii bir talep alani1 oldugunu gosteriyor.
Tiiketiciler teknoloji iiriinlerini artik bir liiks degil, giinliik yasamin islevsel bir parcasi olarak
gortiyor.

Ugiincii sirada Tiirkiye’de ¢ocuk giyim, ayakkabi ve aksesuarlari (%30) yer aldi; Avrupa’da
bu oran %20. Tiirkiye’de aile odakli harcama bilincinin, ¢cocuklara yonelik aligverislerde 6ncelik
kazandig1 acik. Avrupa’da ise bireysel tiiketim kategorileri daha agir basiyor.

Tiirkiye'de ev esyalar1 (%24), saglik ve giizellik tirtinleri (%22) ve yeni y1l hediyeleri (%15)
de dikkat cekici oranlarda. Bu kategoriler, tiiketicinin indirim dénemlerinde yalnizca temel
ihtiyaclarini degil, giinliik yasamini kolaylastiran iiriinleri de degerlendirdigini ortaya koyuyor.

Avrupa’da elektronik (%38) ve giyim (%39) basi cekiyor. Oyuncaklar (%13) ve kupon/hediye
kartlar1 (%8) gibi hediyelik kategorilerdeki fark, Avrupa tiiketicisinin daha planli ve hediye
odakl aligveris aligkanliklarini yansitiyor.

Tiirkiye’deki tiiketicilerin indirim dénemine hem ihtiya¢ tamamlama hem de kendini
odiillendirme motivasyonuyla yaklastigini séylemek miimkiin.




S. Efsane Cuma / kasim ay1 indirimleri doneminde en cok para harcamay: diistindiigiiniiz
tirtinler hangileri?

Yetigkin giyim, ayakkabi, aksesuarlar

Elektronik / teknoloji

Cocuk giyim, ayakkabl, aksesuarlar

Ev esyalari

Saglik ve gizellik

Yeni yil hediyeleri ve ikramlar

Yiyecek ve icecek

Micevher ve saatler

Kitaplar

Oyuncaklar

Kendin yap / Ev dekorasyonu

Seyahat ve eglence
(6r. tatil disarida gegirilen gtinler)

Mobilya

Fitness ve spor ekipmanlari

Abonelikler, 6r. yayin ve oyun hizmetleri

Kuponlar ve hediye kartlari

- %52

%39

. %se

E . %s0

%20

P %24

%20

I %22

%19

I %15
%14

I %12
%8

I %9
%9

I %13
%11

P %9
%13

P %9
%9

B %6
%7

BN %7
%7

N %6
%7

B %5
%4

B %5

%38 B Turkiye

%38
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Taksitli alisveris hala
titkketicinin giivenli alani

Harcamalarinin Tiirkiye’de katilimcilarin %43’ aligverislerinde perakendecilerin sundugu taksit planlarini
kanallara gore kullanmay1 planladigini s6ylerken, bu oran gecen yil da %43’tii. “Simdi al, sonra 6de”
daglllml secenegini kullanmay1 planlayanlarin orani ise %36 ile gecen yilin (%35) hemen {izerinde.

Bu kiiciik artis, yeni nesil finansal ¢6z{imlere olan ilginin yavas ama istikrarli sekilde arttigini
gosteriyor. Ozellikle online aligveriste bu tiir 5deme alternatiflerinin hizla benimsenmesi,

UL tliketicilerin esneklik arayisinin da bir yansimasi olabilir.

S %69 Buna karsilik, “Herhangi bir finansman yéntemi kullanmay1 diisiinmiiyorum” diyenlerin
orani %16’dan %19’a cikt1. Bu artis1 iki yonlii okumak miimkiin: Tiiketicilerin bir kismu

- bor¢lanmak istemedigi icin pesin 6demeye yoneliyor, diger kismiysa indirim dénemlerinde

)@ - %28 zaten biitcesini sinirh tutarak harcama yapmayi tercih ediyor.

E %31
Avrupa’daki katilimcilarin yarisindan fazlasi (%52) hicbir alternatif finansman yontemi

B 2025 2024

kullanmay1 diistinmiiyor; gecen yil bu oran %54’tii. Avrupa tiiketicisi hala kredi ya da vadeli
aligveristen uzak duruyor. Bununla birlikte, Avrupa iilkelerinde satici ve finans kuruluslarinin
Tiirkiye’deki kadar esnek 6deme secenekleri sunmadigini da dikkate almak gerekiyor.

“Perakendeciler tarafindan sunulan taksit planlar1” sadece %18, “Simdi al, sonra 6de”

g it clgmemlleniotls secenegiise %21 oraninda tercih ediliyor.

online aligveris artik bir

Emt ceyl, prElemnie Sonug olarak, Tiirkiye’de tiiketiciler indirim donemlerinde 6deme kolayligina biiyiik 6nem
ekosisteminin ana akimi, . ) e S1 T
P veriyor ve finansal araclari aktif bigcimde kullaniyor. Avrupa’da ise bor¢suz aligveris egilimi
bmdse kIlnagéZil ar IS? devam ediyor. Bu fark, Tiirkiye’'de kredi karti ve taksit sisteminin giinliik yasamin ayrilmaz
U denxiemmin ceneyim bir parcasi haline geldigini; Avrupa’daki tiiketicilerin ise daha temkinli ve nakit agirlikli bir
merkezine doniistiyor. e e i i
harcama kiiltiiriinii siirdiirdiigiinii ortaya koyuyor.

Avrupa Tiiketicilerin kullandiklar1 6deme planlar1*
2 %67 2025 2024
c
o %67 %43 _ Perakendeciler tarafindan _ %43
%18 sunulan taksit planlari %17
N %33
F T % oo N smaia s
%21 sonra 6de’ segenegi %19
2025 2024
%19 - Herhangi bir finansman yéntemi - %16
%52 kullanmayi diigtinmiyorum %54
B Turkiye Avrupa

*Diger secenegi grafikte gdsteriimemistir.
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Sadakat verileri, Tiirkiye
ile Avrupa arasindaki en

belirgin farklardan birini
ortaya koyuyor

Tiirkiye’de katiimcilarin %53’i, gecen yil Efsane Cuma déneminde ilk kez alisveris yaptigi
markadan bu yil yeniden alisveris yapmayi planladigini sdyledi. Avrupa’da ise bu oran %22.

Bu fark, Tiirkiye’de tiiketicinin “deneyimden memnun kaldiginda markaya hizli baglanma”
egiliminin daha fazla oldugunu gosteriyor. Efsane Cuma yalnizca bir indirim dénemi degil, ayni
zamanda markalar icin sadakat kazanma firsatina doniismiis durumda. Tiiketici bir markay1
ilk kez denediginde, fiyat avantajinin 6tesinde giiven, teslimat siiresi, {iriin kalitesi ve satis
sonrasi hizmet gibi unsurlar beklentisini karsiladiysa, markayla iliskiyi stirdiirmeyi tercih ediyor.
Avrupa’da ise tablo daha mesafeli. Sadakat oraninin %22 seviyesinde kalmasi, daha iyi bir teklif

buldugunda yon degistirmekten ¢ekinmediginin bir gostergesi olabilir.

S. Gecen sene Efsane Cuma / kasim ay1 indirimlerinde ilk kez aligveris
yaptiginiz markayl/markalar1 diisiindiigiiniizde, bu y1l ayn1 markadan
tekrar aligveris yapma olasiliginiz ne kadar yiiksek?

Turkiye

Avrupa

%22

*Bilmiyorum cevaplar dahil edilmemistir. Yalnizca ¢ok olasi yanitlari dahil edilmistir.
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Planh alisveris
egilimi artiyor

Katilimcilara “Daha 6nce yaptiginiz Efsane Cuma / kasim ay1 indirim donemi aligverislerini
diistindtigiiniizde, asagidakilerden hangisi satin almaya karar verme seklinizi en iyi sekilde
tanimliyor?” diye sordugumuzda Tiirkiye’de katilimcilarin %42’si, “Satin almak istedigim
tirtin(ler) vardi ve onlar1 aldim” dedi, gecen y1l bu oran %43’tii. Tiiketiciler artik indirim
donemlerini rastgele bir firsat arayisi olarak degil, 6nceden planladiklari ihtiyaclarini uygun
fiyatla karsiladiklar1 bir donem olarak goriiyor. “Gegen y1l hicbir sey satin almadim” diyenler
ise yalnizca %5, yani Efsane Cuma / kasim ay1 indirim dénemi hala cok genis bir kitleyi
aligverise cekiyor.

Avrupa’da tablo benzer ama ton farkli. Katilimcilarin %34’ belirli bir tirtinti hedefleyip satin
aldigini soylerken, bu oran Tiirkiye’den daha diisiik. Buna karsin “Diisiinmeden en az bir

iiriin / birden fazla iiriin satin aldim” diyenlerin orani %30 ile biraz daha yiiksek. Bu fark,
Avrupa’da tiiketicinin firsatlara daha an odakli, Tiirkiye’de ise daha ihtiya¢ temelli yaklastigina
dair bir isaret olabilir. Ayrica “Gegen yil hicbir sey satin almadim” diyenlerin oraninin
Avrupa’da %11’den %9’a gerilemesi, ilgide kii¢iik bir artis oldugunu gosteriyor.

S. Daha 6nce yaptiginiz Efsane Cuma / kasim ay1 indirim dénemi
alisverislerini diisiindiigiiniizde, asagidakilerden hangisi satin almaya
karar verme seklinizi en iyi sekilde tanimliyor?

Tirkiye Avrupa
%42 _ Satin almak istedigim trin / Grinler _ %34
%43 vardi ve bu Griini/Grinleri satin aldim %33
%24 I Eiimde ilgilendigim ve gézatigm || %23
%23 trtinlerin listesi vard %24
%28 _ Diistinmeden en az bir Grin / _ %30
%29 birden fazla Uriin satin aldim %29

%5 [l %9
Gecen vl hicbir sey satin almadim
%4 cen yiighirsey %11

W 2025 2024 0 2025 2024

*Bilmiyorum segenegi grafikte gdsterilmemistir.



Tipki Tiirkiye’de oldugu
gibi Avrupa’da da
“Genelde 6nceden plan
yapmam ama firsatlarin
neler olduguna bakarim”
diyenlerin orani %31’den
%15’e diistii. Yani tiiketici
artik spontane degil,
sistematik davraniyor.

Bu egilim, fiyat takibi
yapan dijital tiiketici
profilinin giiclendigini
diistindiiriiyor.
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Efsane Cuma bir “alisveris
sezonu” haline geldi

Tiirkiye’de katilimcilarin %27’si aligveris planlarini Efsane Cuma haftasinda yaptigini séyledi;
bu oran gegen yil da ayniydi. Tiiketici hala son haftay, firsatlarin netlestigi ve kararlarin
hizlandig1 bir dénem olarak gortiyor.

“Kasim ayinin ilk {i¢ haftasinda” plan yapanlarin orani %22 ile gecen yila yakin seyretti.
“Goktan basladim” diyenlerin orani da %21, yani her bes kisiden biri indirim haftas:
gelmeden arastirmaya basliyor. Bu grup genellikle fiyatlar1 6nceden takip eden, tirtinleri
listelerine ekleyip firsatlar1 kollayan bilingli alicilardan olusuyor.

En dikkat cekici degisim ise “Genelde 6nceden plan yapmam ama firsatlarin neler
olduguna bakarim” diyenlerde goriildii: oran %28’den %14’e geriledi. Bu, tiiketicinin Efsane
Cuma aligverisine artik daha planli, stratejik ve hesapli yaklastigini gosteriyor. “Ani karar”
yerini “hesapli firsat takibine” birakmig durumda.

S. Bu yil Efsane Cuma (29 Kasim) alisverisiniz hakkinda diisiinmeye ne
zaman baslamay1 planliyorsunuz?

Turkiye Avrupa
%27 _ Efsane Cuma haftasi %28
%27 (25 Kasim — 29 Kasim) %29
%22 _ Kasim ayinin ilk ti¢ haftasi %30
%23 (4 Kasim — 24 Kasim) %22

%21 [ %19

Coktan bagladim

%22 %18
%16 - Efsane Cuma haftasini takip eden hafta* %8
%14 - Genelde 6nceden plan yapmam ama %15
%28 firsatlarin neler olduguna bakarim %31
H 2025 2024 2025 2024

*2025'te eklenen secenek
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Tiiketicilerin kampanya
donemindeki iade oranlari
gectigimiz yila kiyasla
diisiis gosterdi

Tiirkiye’de bu yil “Hicbir iiriinii iade etmedim” diyenlerin orani %47’den %39’a geriledi.
Buna karsin, “Daha az iiriin iade ediyorum” diyenlerin orani %20’den %26’ya yiikseldi.
Avrupa’da da benzer bir tablo var ama oranlar genel olarak daha yiiksek memnuniyete
isaret ediyor. “Hicbir iiriinii iade etmedim” diyenlerin oran1 %55’ten %46’ya diismiis olsa
da, hala Tiirkiye'nin iizerinde. “Daha az iiriin iade ediyorum” diyenler %14’ten %17’ye
cikarken, “iade islemleri artik iicretsiz degil” diyenlerin orani %6’dan %10’a yiikseldi.

fade oranlarna iliskin cevaplarin altinda memnuniyetin, beklenti yénetiminin ve fiyat/kalite
dengesinin giiclenmesi gerekliligine dair gii¢lii sinyaller yer aliyor. Burada, daha dikkatli satin
alma davranisina dair bir isaretin oldugunu da séylemek miimkiin: Tiiketici aligveris 6ncesi
daha fazla arastiriyor, satin alma karar1 daha bilingli veriliyor. Uriin agiklamalari, kullanici
yorumlari ve online filtreleme kalitesinin artmasi da iade oranlarini diisiiriiyor olabilir.

S. Efsane Cuma / kasim ay1 indirim dénemi aligsveris deneyimlerinizi
diisiindiigiiniizde bu dénem disindaki alisveris deneyimleriyle
karsilastirildiginda iiriin iadelerini daha fazla mi1 daha az mi yapiyorsunuz?

Turkiye Avrupa

%39 [N | i m ] %46
%47 Hicbir Grind iade etmedim %55
%26 [N L %17

Daha az Urtin iade ediyorum

%20 %14
%20 N Ayni miktarda Griin T %19
%19 iade ediyorum %18
%8 I Daha fazla trtin . %8
%9 iade ediyorum %7
%8 . iade islemleri artik - %10
%5 ticretsiz degil %6

m 2025 2024 = 2025 2024
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Tiiketicilerin alisveris
oncesi arastirma
davranislari, son bir
yilda onemli Olciide
cesitlendi

Tiirkiye’de katilimeilarin %50’si, Efsane Cuma / kasim ay1 indirim dénemleri 6ncesinde
pazaryeri internet sitelerini ziyaret ederek arastirma yaptigini sdyledi. Bu oran gecen yil
%77’ydi — dikkat cekici bir diisiis. Ancak bu azalma ilgide degil, kanallarin ¢esitlenmesinde
kendini gosteriyor. Tiiketiciler, artik sadece pazaryerlerinde gezinmiyor; bilgiye farkl
kaynaklardan ulasiyor.

Ornegin arama motoru kullanimi %27’den %35’e, fiyat karsilastirma siteleri %32’den
%34’e, marka magazasi ziyareti ise %19’dan %25’e yiikseldi. Bu artislar tiiketicinin
daha fazla karsilastirarak secim yaptigini gosteriyor. Tiiketici artik pasif degil; arastiriyor,
kiyasliyor, emin olmadan sepete atmiyor.

En dikkat cekici degisimlerden biri ise sosyal medya iizerinden yapilan reklamlarin
etkisindeki artis. Tiiketicinin ilham aldig1 noktalar degisiyor, tiiketici yalnizca bilgi degil,
hikaye ve 6neri artyor. Bu kanali takip ettigini sdyleyenlerin orani bir yilda %16’dan %31’e
cikt1. Yani sosyal medya dogrudan satin alma karari iizerinde etkili bir arastirma araci
haline geldi. Ayni sekilde “Ziyaret ettigim web sitelerinde ¢ikan reklamlar” diyenlerin orani
da %11’den %25’e yiikseldi.

Yeni ve ilging bir veri de yapay zeka (AI) kullanimi. Her ne kadar oran heniiz %13 seviyesinde
olsa da bu kanalin arastirma siirecine girdigini gormek énemli. Tiiketici artik indirim

oncesi “Al asistanlar1” gibi sistemlerden destek aliyor. Bu davranis, 6ntimiizdeki yillarda
perakende stratejilerinde kisisellestirmenin agirligini artiracak gibi goriiniiyor. Bunun bir
kirilma noktasina isaret ettigini séylememiz iddiali olmaz. Al araglar1 artik tiiketicinin karar
asamasinda asistan roliine de biiriiniiyor. Yani satin alma siireci artik sadece insanla degil,
insan ve yapay zeka is birligiyle sekilleniyor. Bu, perakende stratejilerinde kisisellestirme ve
oOneri sistemlerinin hizla 6n plana c¢ikacagini gosteriyor.

Avrupa tarafinda da pazaryerleri hala giiclii konumda (%72’den %44’e gerilemis olsa da lider
kanal olmaya devam ediyor). Sosyal medya etkisi burada da artmis (%12’den %21’e), ancak
Tiirkiye kadar hizli bir sigrama goériilmiiyor.



Genel tablo, Tiirkiye’deki

tiiketicinin son bir yilda
dijital olarak daha
aktif, aragtirmaci

ve cok kanall1 bir
profile evrildigini
ortaya koyuyor. Artik
pazaryerleri tek basina
karar noktasi degil;
sosyal medya, reklam
algoritmalari ve yapay
zeka destekli araclar
da “aligveris 6ncesi
yolculugun” parcasi
haline geldi. Tiiketici,
markay: ve fiyati
dogrulamak icin kendi
arastirmasini yapiyor.
Avrupa’da “dogrulama
ekonomisi”, Tiirkiye’de

ise “etkilesim ekonomisi”

one cikiyor.
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S. Efsane Cuma / kasim ay1 indirim dénemi aligverisinize yonelik

arastirmanizi nasil yapiyorsunuz?

Tiirkiye
%50 _ Pazaryeri internet sitelerini
%77 ziyaret ederek
%35
? - Arama motorunu kullanarak
%27

Fiyat karsilastirma sitelerini
%32 ziyaret ederek

Markanin internet sitesini
%33 ziyaret ederek

Sosyal medya akigimdaki
%16 reklamlar

Markanin magazasini

%19 ziyaret ederek
%15
° . TV reklamlari
%10
%15
%o . Fenomen tanitimlari
%9
%7
° I Gazete veya dergi reklamlari
%4

%21 - Markalardan / pazaryerlerinden
%12 gelen e-mail’ler

%25 - Ziyaret ettigim web sitelerindeki
%11 reklamlar

%13 . Yapay zekadan faydalaniyorum*

| 2025 2024

*2025’te eklenen secenek **Diger segenegi grafige dahil edilmemisgtir.

Avrupa

%44
%72

%32
%26

%24
%24

%25
%26

%21
%12

%20
%22

%14
%9

%11
%7

%10
%6

%22
%12

%21
%12

%9

2025 2024
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Tiiketici, fiyatlarin
gercekten diistiigiine
inanmak istiyor;

gitven duygusu
zedelendiginde, firsatin
cazibesi de azaliyor

Tiirkiye’de memnuniyeti belirleyen iki temel unsur 6ne ¢ikiyor: giiven ve erisim. Tiirkiye’deki
katilimcilarin %26’s1 alisveris deneyiminde en ¢ok stok eksikliginden ve iiriinlerin
tiikkenmesinden sikayet etti. Gecen yil bu oran %28’di. Perakendeciler stok yonetiminde bir

miktar iyilesme saglamis olsa da bu sorun hala en 6nemli memnuniyet engellerinden biri.

Siraya girmek ve magaza yogunlugu (%19) ile istedigi iiriinii bulmakta zorlanmak (%18)
da memnuniyeti olumsuz etkileyen unsurlar arasinda. Bu iki faktor, fiziksel magazalarda
yasanan deneyim sorunlarini 6ne ¢ikariyor. Dijital kanallarin yayginlagsmasina ragmen,
ozellikle indirim donemlerinde magaza ici yogunluk tiiketici deneyiminde hala 6nemli bir stres
unsuru olmaya devam ediyor.

ikinci sirada “Gergek bir firsat yakaladigindan emin olamamak” (%23) geliyor. Bu sonucun
aligveris kararlarinin daha bilingli ve teyide dayali verildigine isaret ettigini séylemek miimkiin.

Bir diger dikkat cekici nokta ise kalite algisi, “Kalitesiz iiriinle karsilastim” diyenlerin orani
%14’ten %18’e cikmis olmast...

Avrupa’da en yiiksek memnuniyetsizlik nedeni yine stok eksikligi (%20), ancak oran
Tiirkiye’ye gore daha diisiik. “Gercek bir firsat yakaladigimdan emin olamamak” (%20)
orani Avrupa’da da artig gostermis. Bununla birlikte kaliteyle ilgili sikayet oran1 %10, bu da
Avrupa’da kalite standardinin tiiketici gézlinde daha istikrarli ve giiven veren bir algiya sahip
oldugunu gosteriyor.



Efsane

S. Efsane Cuma / kasim ay1 indirimlerinde aligveris deneyiminizi olumsuz etkileyen faktorler nelerdir?

Tirkiye Avrupa
%26 [ i/ Grinierin kenmesi | %20
Stok eksikligi / Grtinlerin tikenmesi
%28 %20
%23 _ Gergek bir firsat yakaladigimdan _ %20
%19 emin olamamak %19
iraya girmek / magazalarin ¢ok yogun olmasi
%16 ya g g GOK'yog %18
Istedigim UrGnleri bulmakta zorlanmak
%16 %14
9414 alitesiz Gritin %9
%15 _ Bazi Uriinlerde normalden daha _ %12
%16 uzun teslimat streleri %11

m 2025 2024 = 2025 2024
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Tiiketiciler, bu donemde
yeni y1l hediyelerinin
tiimiini veya bir kismim
almay planliyor

Tiirkiye’deki tiiketicilerin

%82’sI

Efsane Cuma indirimlerinde yeni yil hediyelerinin tiimiinii veya bir kismini1 almay1 planliyor.

> D 9 @

%22’si yeni yil %31’i hediyelerin %16’s1 hediyelerin %13’ yeni y1l alisverisinin
hediyelerinin yarisina kadarin, dortte iiciinii, tamamini almay1

dortte birini, planliyor.
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o \J o

Tiiketici, siirdiiriilebilirligi
artik niyetten davranisa
donitstiiriiyor

Tiirkiye’de katilimcilarin %39’u, alisverislerinde yalnizca ihtiyaci olan iiriinleri satin aldigini
soyledi. Bu oran gecen yil da ayniydi. En dikkat cekici degisim ise “Nicelikten ziyade niteligi
g0z oniinde bulunduruyorum?” diyenlerde yasandi: oran %15’ten %25’e cikt1. Bilingli
tliketiciler icin “daha kaliteli ve uzun 6miirlii” iirtinlere yonelmek son yillarda 6ne ¢ikmaya
basladi.

Benzer sekilde “Iade islemlerinden kacinmaya calistyorum” diyenlerin oram %19’dan
%24’e yiikseldi. Bu davranis, daha bilincli aligveris egilimini yansitirken, gereksiz iade ve kargo
stireclerini azaltma isteginin de etkili oldugunu diistindiiriiyor. “Diisiiniilmeden diirtiisel
olarak yapilan satin alimlar1 engellemeye calisiyorum” diyenlerin orani da %18’den %23’e
cikt1; bu durum tiiketicilerin, stirdiiriilebilirlik anlayisinin yalnizca ¢evresel degil, davranissal
bir farkindalik haline getirme cabalarinin bir isareti olabilir.

S. Asagidakilerden hangilerini Efsane Cuma / kasim ay1 indirim
giinlerindeki alisveris davranisinizda siirdiiriilebilirligi goz 6niinde
bulundurarak gercgeklestiriyorsunuz?

Turkiye Avrupa
%39 _ Sadece ihtiyacim olan driinleri %37
%39 satin aliyorum. %38
%26 _ Sirdirilebilir markalar ve Uriinlerin %17
%27 sundugu firsatlar aragtiriyorum. %18
%25 [ Nicelikten ziyade niteligi g6z %22
%15 énunde bulunduruyorum. %21
%24 _ iade islemlerinden kaginmaya %26
%19 calisilyorum. %26
%23 Dustnllmeden dirtisel olarak %28
o yapilan satin alimlari engellemeye o
%18 calisiyorum. %28

2025 2024 2025 2024
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Hakkimizda

PwC’de miisterilerimizin toplumda giiven insa etmelerine ve hizla degisen diinyada
ihtiyaclari olan doniistimii gerceklestirmelerine destek olarak, miisterilerimizin rekabet
avantajina sahip olmalarini sagliyoruz. 149 iilkede 370.000’den fazla kisiden olusan
teknoloji odakli, insan giiciiyle sekillenen kiiresel bir agin pargasiyiz. Denetim ve giivence,
vergi ve hukuk, birlesme & satin alma ve danismanlik hizmetleriyle miisterilerimizin

ivme kazanmasina, bunu siirdiirmesine ve hizlandirmasina katki sunuyoruz. 1981’den bu
yana Tiirkiye’de is diinyasina hizmet sunan PwC olarak; istanbul, Ankara, Bursa, izmir ve
Eskisehir’deki yaklagik 2.000 kisilik profesyonel kadromuz ile miisterilerimizin aradig1
degeri yaratmak i¢in calisiyoruz.
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