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2. Dersin Amaci

Bu dersin amaci, tiiketicilerin satin alma Oncesi, satin
alma sirasi1 ve satin alma sonrasi davraniglarini etkileyen
bireysel, psikolojik, sosyokiltirel ve durumsal faktorleri
analiz etmeyi Ogretmektir. Ogrencilerin; tiiketici karar
verme siireglerini anlayabilmeleri, tiiketici davramiglarmi
aciklayan kuramsal yaklasimlari yorumlayabilmeleri ve
pazarlama stratejilerinde tiiketici odakli bakis agisi
gelistirebilmeleri hedeflenmektedir.

3. Ogrenme Ciktilar

Bu dersin sonunda 6grenciler:

Tiiketici davranislar1 kavramini ve pazarlama i¢indeki
yerini agiklar.

Tuketici karar verme siirecinin agsamalarim analiz eder.
Algi, 6grenme, tutum ve motivasyon gibi psikolojik
faktorleri agiklar.

Kulturel, sosyal ve demografik faktorlerin tiketici
davramslarma etkisini degerlendirir.

Tiiketicinin bilgi arama ve alternatif degerlendirme
streclerini analiz eder.

Satm alma ve satin alma sonrasi1 davraniglar1 yorumlar.
Marka tercihi ve tiiketici tutumlar1 arasindaki iligkiyi
agiklar.

Dijitallesmenin ve yeni teknolojilerin tiiketici
davramslarma etkisini degerlendirir.

Etik ve surdurilebilir tiiketim davraniglarini analiz eder.
Tiiketici davraniglar1 kavramini ve finansal hizmetler
baglamindaki 6nemini agiklar.
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4. Haftalik Ders Plam

Hafta | icerik

1 Tiketici Davramiglarina Giris

2 Tiiketici Davramislar1t Modelleri

3 Tuketici Karar Verme Sureci

4 Alg1 ve Ogrenme

5 Motivasyon ve Tutumlar

6 Kisilik, Benlik Kavrami ve Yasam Tarzi

7 Kiiltiir, Alt Kiiltiir ve Sosyal Siif
Ara Sinav

9 Referans Gruplari, Aile ve Sosyal Etkiler

10 Bilgi .Arama. ve Alternatiflerin
Degerlendirilmesi

11 Satin Alma Davranist

12 Satln_Alma Sonras1 Davramslar ve Tiiketici
Tatmini

13 Dijital Tiiketici ve Online Satin Alma

Davraniglari

5. Degerlendirme

Ara Sinav %40
Final Sinavi %60
Toplam %100

Not: Donem iginde verilen ddevler ve uygulamalar final
smav puanina %30 etki etmektedir.

6. Kaynaklar

Solomon, M. R. (2023). Consumer Behavior: Buying,
Having, and Being. Pearson.

Schiffman, L. G., Wisenblit, J. (2019). Consumer
Behavior. Pearson..

Ogretim iiyesi tarafindan saglanacak ders notlar1 ve
makaleler (OBS {izerinden paylasilacaktir)..
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