Unite 6: Tuketici Pazarlari ve Tuketici Davraniglari
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Unite 6: Tuketici Pazarlari ve Tuketici Davraniglari

Giris

Tuketici kimdir, tuketici pazarlari nedir,
ozellikleri nelerdir, tuketicilerin satin alma
kararlarini yonlendiren psikolojik, sosyolojik,

demografik ve durumsal faktorler nelerdir?

Tuketicilerin degerli bulduklari kaynaklarini
(para, zaman, enerji) ihtiyaclarini karsilamak
icin nasil harcadiklarini anlamakla ilgili her
terim, kavram ve uygulama tuketici

davranislarinin konusu dahilindedir.
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Unite 6: Tuketici Pazarlari ve Tuketici Davraniglari

Tuketiciler ve Tuketici Pazan

eKendisinin ya da ailesinin kullanimi amaci ile

urun ve hizmetleri satin alan, kullanan kisilere
tuketici denir.

eMUsteri ise belirli bir magaza ya da sirketten
dlzenli aligverig yapan kisi olarak
tanimlanabilir.

eTicari amagla Urln ya da hizmetleri satin alan
musterilere ise ticari musteri denir.

eSatin alan- son kullanici
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Tuketiciler ve Tuketici Pazan

Tiiketici Pazarinin Ozellikleri

Ihtiyaclarini karsilamak (izere son
kullanicilara, tuketicilere urun ve hizmetlerin
satildigi, tuketicilerin de Urtn ve hizmetleri
aldiklar1 pazar turune tuketici pazari denir.
Tlketici pazarina B2C yani Isletmeden
(business) Tuketiciye (customer) pazari

da denmektedir.
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Tuketiciler ve Tuketici Pazan

Endustriyel
o isletmeler

Isletme Ureticiler

Tuketiciler

Y

Aracl kurumlar

/

Tuketici pazari

Kamu kurumlari
B2C
Endiistriyel Pazarda;

- Bireysellestirilmis Grunler ve
hizmetler,

- Hayli karmasik trtnler,

- Alici ve satici arasinda kisisel iliskiler,

- Kisisel satisin dnemi,

- Daha karmasik (sofistike) alicilar,

- Risk azaltmaya vurgu,

- Markanin kendini ifade etme
ihtiyacina, destegine yapilan az

vurgu

Tuketici Pazarinda;

- Standartlastirilmis Granler,

- Pek de karmasik olmayan trtnler,

- Alici ile satici isletme arasinda
kisisel olmayan iliskiler,

- Kitlesel reklamlari daha fazla
kullanma,

- Cogu zaman daha duygusal alimlar,

- Tuketicinin markaya yonelik
fonksiyonel, duygusal ve kendini
ifade edebilme yarar algilari

Sekil 6.1 Uruinlerin Endistriyel ve Tiiketim Pazarindaki Akisi

Kaynak: Hollensen S.

, 2015.
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Tuketiciler ve Tuketici Pazan

Tiiketici Pazarinin Ozellikleri

TuUketici pazari:

» Pazarin genis bir cografyaya dagiimasi,

» Cok sayida alici ve saticinin varlgi,

» Genis yelpazede, standart ve ¢ok sayida urun cesidi,
« Cok asamali dagitim kanallari,

» Satin alma kararinin birey ya da aile tarafindan
verilmesi,

« [letisimde reklamin dne ¢cikmasi,

» Kuguk birimler halinde bireysel satin almalar yapilmasi.
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Tuketiciler ve Tuketici Pazan

Tiiketici Davranisi Siiregleri ve Tiiketici ihtiyaclar

Tlketici davranisi; tuketicilerin ihtiyaglarini tatmin
etmesini bekledikleri urun ve hizmetleri arama, satin
alma, kullanma ve kullanma sonrasi elden cikarma

sureclerini inceleyen bir calisma alanidir.

Arama e

|
\
Tiiketici
Elden ve
Cikarma ihtiyaci Satin Alma
Kullanma x

Sekil 6.2 Tiiketici Davranisi Siirecleri
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Tuketiciler ve Tuketici Pazan

Tiiketici Davranisi Siiregleri ve Tiiketici ihtiyaclar

1. Ihtiyacin fark edilmesi,

2. Ihtiyaci kargilayacak Uriin ya da hizmet segeneklerinin belirlenmesi (bilgi arama
asamasil),

3. Belirlenen sec¢eneklerin degerlendirilmesi,

4. Karar verme,

5. Kullanma,

6. Satin almay! degerlendirme,

7. Kullanilan Grant elden ¢ikarma (geri dontisume, ¢ope atma, 2. elde satma vb.),

8. Eger urune hala ihtiyac varsa ihtiyaci fark etme asamasina donme
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Tuketiciler ve Tuketici Pazan

Tiiketici Davranisi Siirecleri ve Tiiketici ihtiyaclar

Satin alma surecinin dikkate edilmesi gereken ozellikleri:

* TUketici, ihtiyaci azalirsa veya tatmin edici secenekler bulamazsa satin alma
isleminden herhangi bir asamada geri ¢ekilebilir.

» Asamalar genellikle farkl sureler alir, birbiri ile cakisabilir hatta bazilari atlanabilir.
* Tuketici ayni anda birkag farkli satin alma kararina danhil olabilir ve birinin sonucu

digerlerini etkileyebilir. m
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Tuketiciler ve Tuketici Pazan

Tiiketici Davranisi Siirecleri ve Tiiketici ihtiyaclari

Ihtiyaclar Kuramini (Abraham Maslow):

* Fiziksel ihtiyaclar: yeme, icme, sicaklik, giyinme, basini
sokacak bir evin olmasi,

« Guvenlik ihtiyacl: givende oldugunu hissetmek,

* Ait olma ve sevgi ihtiyaci: yakin arkadasliklar kurabilmek,
sevmek ve sevilmek

» Oz gliven ihtiyaci: basarma hissini yasamak, mutluluk
veren san sOhret elde etmek

« Kendini gerceklestirme ihtiyaci: birey olarak
yapabileceklerimizi yapabilmek ve tam potansiyelimizi
yasamak, yaraticiligimizi ortaya koyabilmek
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler
Ogrenme

Gudulenme
Algilama
Tutumlar
Kisilik

Sosyo-kiulturel Etkiler Tuketici Karar Sureci

Sosyal sinif ihti i -
- yacin fark edilmesi iISLETME
Danisma gruplan - Seceneklerinin belirlenmesi *
Kaltar - Bilgi arama
Degerler - Seceneklerin degerlendirilmesi
Aile - Karar verme PAZARLAMA
I - Kullanma KARMASI
- Sat | d lendi
} BermBaranKENIST atin almayi degerlendirme
as
Cinsiyet = — Uridn
Egitim Tatmin Fiyat
Medeni durum i - Dagitim
Me§|ek Tutundurma
gsl“";aﬁk erlasim - Kullanilan Gruni elden cikartma
9 4 s - Donguye yeniden girip girmeme
I karari

Durumsal Etkiler
Fiziksel kosullar
Cevre kosullan
Sosyal cevre
Zaman
Finansal kosullar

Sekil 6.3 Genel Tuketici Davranist Modeli

Kaynak: Odabasi ve Baris, 2002: so’den turetilmistir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler

Psikolojik etkiler, tuketicilere 6zgu, i¢sel
etkilerdir. Bu etkilere guddler, duyqular,
ilgilenim, algi, 6grenme ve bellek,

tutumlar, kisilik ve benlik dahildir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler

Gudu (Motivasyon)

Birey, tatmin edilmemis ihtiyacinin verdigi gerginlikten aldigi gugle eyleme
gecer. Gudulenme bireyi belirli bir davranisi yapmaya yonlendiren, onu
harekete geciren gugtdr.

Icsel glidiilenme, bireyin kendi i¢ suregleriyle ihtiyacini hissetmesi ve
gidermek icin harekete gecmesidir. Dissal gudulenme gevreden gelen

¢ekici bir uyaranin varhginin bireyi eyleme, davranigsa yonlendirmesidir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler
Gudulenme Turleri
Bireyi harekete geciren, belirli bir eyleme yonelten gug¢ akla dayali ise zihinsel
gudilenme, duyguya dayaliysa duygusal gudulenme, eger statu koruma
amacliysa korumaci gudulenme, gelisim amacliysa gelisimsel gididlenme
kavramlari kullanilir.
e“Biz daha iyisini yapana kadar en iyisi bu- Volkswagen” slogani zihinsel,
e“Otomobil her zaman boyle keyif vermeli- Peugeot” slogani duygusal,
e“Arabalar ikiye ayrilir: Mercedes ve digerleri- Mercedes” korumaci,

e“Sectigin yoldan git- Hyundai” gelisimsel guduleri hedef alir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler

Amagclar ve Duygular
eGudulenen birey harekete gecer cunkl amaclari vardir.
e Amaclarin ne kadar karsilandigi veya engellendikleri ise bireyin kendisini
nasil hissettigini belirler. Bir sey hakkinda iyi veya kotl hissedip
hissetmememiz, hedeflerimizi tutturup tutturamadigimiza baghdir.
eDegerlendirme Teorisine (Appraisal Theory) gore duygularimiz, bir durumu,

bir sonucu nasil gordugumuz veya degerlendirdigimiz ile belirlenir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Amaclar ve Duygular
eDavranislarimizi etkileyen guclu ve kismen kontrol edilemeyen hislerimiz duygu
olarak tanimlanir.
eDuygu bireyin icinden de gelebilir, digsal olaylar da duygular tetikleyebilir.
eicsel sureclerle duygulanmaya en giizel érnek anilari hatirlayip duygulanmak
olabilir.

eDigsal etkilerle tetiklenen duygular ise 1srarci satis elemant, iginden kil ¢cikan

corba, dogum gununde verilen surpriz hediye, kasada yapilan indirim olabilir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler

lIgilenim
eilgilenim kavrami “bir Griinlin kisiye gbre anlami, tiketicinin Griinle olan iligkisi,
thketicinin Urune karsi hissettigi ilgi dizeyi, duygusal bagliligi ve urinu ego
yapisinin merkezine almasi” olarak tanimlanmistir. ligilenim, bir uyaran (nesne,
marka vb.) i¢in hissedilen kigisel onem duygusu ve ilgi dizeyidir.
ellgilenim; Urline, satin alma kararina veya reklama yonelik olabilir. Ayrica
thketicinin ilgilenimi surekli ya da durumsal 6zellik gosterebilir. Strekli ilgilenim,
thketicinin Urunu sadece satin almasi gerektigi zaman gosterdiqi ilgi degil, aksine
uzun sure devamlilhigi olan ilgi ¢cesididir; durumsal ilgilenim ise Grun veya hizmeti

satin alana kadar gosterilen ilgidir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler
Ogrenme ve Bellek

Ogrenme, gozlem ve deneyimden kaynaklanan davranis
degisiklikleri anlamina gelir. Neredeyse tum tuketici
kararlari, Grtnlerin fiyatlari, markalari ya da ozellikleri
hakkindaki bilgilerin bilissel bir sekilde ele alinmasini igerir.
TUketicinin karar verme sureci tamamen bilgi, bellek,
belledin guncellenmesi ve depolanan bilgilerin geri alinmasi,
yani bilgi isleme ile ilgilidir. Basitce ifade edersek
bildiklerimiz degistiginde de bilgilenmis oluruz, yani

ogrenme devam eder, surekliligi olan bir olgudur.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Ogrenme ve Bellek

Bilgi islemede one ¢ikan dort degisken vardir;

« Ogrenme: Bellege daha 6nce kayit edilmis olan bilginin ya da davranisin icerigini
ya da zihinsel orgutlenmesini degistirecek seydir.

« Kodlama: Alinan bilginin kaydedilmesi, oncekilerle uyumlastiriimasi ve
birlestiriimesi surecidir.

» Depolama: Kodlanan bilgilerin zihinde uygun yerlere (kisa sureli ya da uzun
sureli bellek vb.) saklanmasidir.

» Hatirlama: Gerekli oldugunda, ihtiyac duyuldugunda, bir ipucu ile karsilasiimasi

halinde dnceden kaydedilen bilginin geri cagrilmasidir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Ogrenme Tirleri: Davranigsal, Bilissel ve Gozlem Yoluyla Ogrenme

1. Davranissal Ogrenme Teorileri: Bu teoriler 6grenmenin digsal uyaranlar sonucu
olustugunu one surer.

Davranissal 6grenmenin iki temel bicimi vardir: klasik kosullanma ve edimsel
kosullanma.

Klasik kosullanmaya gore bir uyaran (marka adi gibi) ile bazi davranis veya hisler
arasinda bir iligki olusturulur.

Edimsel kosullanma yoluyla 6grenmede ise bir tepki ile (6rnegin bir markayi almak,
bir Granu kullanmak) bir sonug¢ (6rnegin memnuniyet-odul ya da memnuniyetsizlik-

ceza) arasinda bir iligki olusur.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Ogrenme Tiirleri

2. Bilissel Ogrenme Teorileri: Bilissel 6grenmede tiiketici, istegdi ve iradesiyle bilgiyi
toplar.

Bilissel 6grenme tuketicinin cabasiyla gergeklestigi, tiketici 0grenmeyi
gerceklestirmek icin zaman ve enerji harcadigi igin aslinda ¢ok kiymetlidir.
Tuketici hic aklinda yokken, ¢ok buyuk istek duymuyorken bile 6grenebilmektedir.

Bu tur 6grenmeye pasif 6grenme denir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Ogrenme Tiirleri

3. Gozlem Yoluyla Ogrenme- Sosyal Ogrenme

Gozlem yoluyla 6grenme, baskalarini gozlemleyerek onlarin
problem ¢ozmelerini inceleyerek 6grenmektir. Model alma
yoluyla 6grenme ya da sosyal 0grenme denildigi de olur.
Sadece aileden, arkadaslardan, yani yakin ¢gevremizden
model alarak 6§renmeyiz. Unliler, izlenilen diziler, sosyal
medya bu baglamda cok ciddi bilgi kaynagidir ve ogrenme

yoluyla kalici davranis degisiklikleri yaratabilmektedir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler
Algilama

Algilama, kisinin dinyayi anlamli ve tutarh bir batin haline donustururken gectigi;
uyaranlari (uyaricilari) secme, organize etme ve yorumlama sureci olarak
tanimlanabilir. Algilama, bireyin dissal ve i¢sel uyaranlari hayatini daha tutarl ve
anlamli hale getirmek i¢cin butlnlestirmesi; bir baska deyisle etrafinda olup bitenleri

gorme bicimi olarak da tanimlanir.

5 Sense s

Hearing Smell Touch Sight Taste
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler

Algilama
eBireyi etkileyen, icten ve distan gelen her sey “uyaran”dir.
eDuyum, bir uyaranin duyu organlari tarafindan alinmasidir.
eHayati kolaylastirmak amaciyla birgcok uyaran arasindan bazi uyaranlar segcilir.
Buna secici algilama denir.
eMaruz kalma, bireyin uyaran ile fiziksel temas kurmasidir. Nesneyi gormesi, sesi
uymasi, kumasin dokusunu teninde hissetmesi, reklam mesajini gormesi turunden
bir fiziksel temastir.
eDikkat, bireyin bir uyaran icin zihninde yer yaratmasidir. Birey dikkatini “sectigi”

seylere verir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Algilama
eBirey, algilamayi sectigi uyaranlari duyu organlariyla aldiktan sonra uyarani

orgutleyip duzenlemeye baslar. Uyaranlarin érgtitlenmesi; uyaranlarin fiziksel

olarak duzenlenmesidir.

eKisinin belirli bir uyarana yukledigi anlama yorumlama denir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Tuketici Algisi ile llgili Bazi Onemli Kavramlar

Referans Fiyat: Tuketicinin bir Grin icin 0demeyi bekledigi fiyattir.
Benzesme ve Zitliklar: Bu ilkeye gore tuketiciler bir kabul ve ret
yelpazesine sahiptir. Yelpazenin kabul tarafina dusen fiyatlar,
bilgiler, markalar kabul edilir; yelpazenin red tarafina dusenlerse
celiskili bulunur ve red edilir.

Kalite Géstergesi Olarak Fiyat: Ozellikle tiiketicinin kaliteyi
degerlendirmesinde yeterli ipuclari yoksa fiyat bir gosterge olarak
kullanilabilir.

Mensei Ulke Etkisi: UrGinlerin Uretildikleri Glkelere yonelik algilarin,
urdnu degerlendirmek icin de kullanildigi durumlarda bu etkiden
soz edilir.

Kurumsal Imaj: Bir kurumun bir biitin olarak kamusal algisini
ifade eder.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler

Tutumlar ve Tutum Modelleri
e Tutum, bireyin bir kisiye (bireyin kendisi dahil), nesneye,
reklama ya da konuya yonelik goreceli olarak genis capl ve
surekliligi olan degerlendirmesidir.
eBir markaya, bir trune, bir igsletmeye, bir reklama (bunlara
tutumun nesnesi deniyor) yonelik distnce, duygu ve davraniglar
batinune tutum denmektedir.

e Tutum, bireyin dustnce, duygu ve davranislarinin bir 6zetidir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Bilissel
bilesen

Duyusal

bilesen

Sekil 6.5 Tutum Nesnesi ve Bilesenleri
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Tutumlarin hayati kolaylastirici islevi 4 boyut ile gerceklesir:

1.Faydaci boyut: Bu boyut tiketimle gelen odul ve cezalarla ilgilidir.

2.Ego savunma boyutu: Tutumun egoyu korumaci islevi, bireyi igten gelen ya da
kendisine disaridan yoneltilen elestirileri, tehditleri ortadan kaldirabilmesine yardimci
olur.

3.Deger ifade edici boyut: Tutumlar; bireyin kim oldugunu, nasil bir birey oldugunu
hem kendisine hem de baskalarina ifade etmesine yardim eder

4.Bilgi boyutu: Tutumlar 6grenilir; dolayisiyla tutumlarin bilgi islevi, tuketicinin hayatina

dlzen, anlam ve bir cerceve getirir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler

Kisilik ve Benlik
o Kisilik, bireyin karakteristik disunce, duygu ve davranis kaliplari ile bu kaliplarin
arkasindaki gizli ya da acik psikolojik mekanizmalardir.
eBir bireyin kisilik ozellikleri sabit ve tutarlidir, yani duruma gore degismez.
oKisilik, bireyin biyolojik durtuleri, sosyal ¢cevresi ve fiziksel ¢cevresi arasinda
kurdugu etkilesimden kaynaklanan goreceli olarak degismez yapisi olarak da

tanimlanabilir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Bes Buyuk Faktor Kurami (The Big Five Model of Personality) bireyin kisiligini
bes degiskenin etrafinda oruntuler. Bu kisilik degiskenleri:

1. Disa donukluk

2. Deneyime acik olus

3. Sorumluluk/6z denetim

4. Uyumluluk/gecgimlilik

5. Nevrotiklikten olusur.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Kisiligin Olugumu

Bir bireyin kisiligini su degiskenler ile yapilandirir:

1. Onu digerlerinden ayiran fiziksel gorinumu (boyu, vucut agirhgi, guzellik ya
da kusurlari),

2. Bir gorevi ustlenmesi sonucu ortaya ¢ikan rolu (6grencilik, annelik,
yoneticilik gibi)

3. Zeka, enerji, arzu, ahlak ve potansiyel yetenekleri,

4. Icinde yasadigi toplumun ozellikleri (kUlttirel degerleri, ahlak anlayisi vb.).
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Psikolojik Etkiler

Benlik
Benlik bireyin biligsel ozellikleri, kendine has karakteristik 0zellikleri ve davranis

sekillerinin bir toplami olarak kendi kisiligini nasil tanimladigi, kendisini nasil

gordugune yonelik degerlendirmeleri butunaddr.

Tablo 6.2 Benlik Boyutlari

_ Gercek Benlik ideal Benlik

Kendimize Ait Benlik

ic benlik Kendimi nasil gériiyorum Kendimi nasil gérmek isterim
;T;Sz::]f::nllk Baskalari beni nasil gértyor? Baskalarinin beni nasil gérmesini isterim?

Kaynak: Del. |. Hawkins, Roger J. Best ve K. A. Coney, 1998: 430.



Unite 6: Tiiketici Pazarlari ve Tuketici Davraniglari

Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Sosyo-Kilturel Etkiler
Tuketici davraniglarini etkileyen temel faktorlerden biri sosyal faktorler olup
sosyal ve kulturel olarak iki alt grupta incelenebilir. Sosyo-Kulturel etkilere iligkin
degiskenler:

*Aile

*Toplumsal gruplar (danisma gruplari)

*Sosyal sinif

Kalttr

Alt kultar

*Degerler
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Sosyo-Kilturel Etkiler: Aile

Aile en genis anlami ile kan bagi, evlilik gibi etmenler
neticesinde birlikte oturan iki ya da daha fazla kiginin
olusturdugu toplumsal bir grup olarak tanimlanabilir.

Aile en kucuk toplumsal birim olarak hem tuketimi 6gretme
hem de kultirin devamliligini saglama rollerine sahiptir.

Hane halki ya da tuketim birimi; kan bagi, evlilik veya diger

yasal duzenlemelerle bir arada yasayanlari ve U¢ temel
harcama turinden (yemek, barinma ve diger masraflar) en h
\

az ikisini paylasanlari kapsayan bir kavramdir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Sosyo-Kulturel Etkiler: Referans Gruplari

Referans grubu, bireylerin davraniglarinda rehber olarak kullandiklari kigi veya
gruptur (danigma grubu).

Aile, akran gruplari, marka yuzleri, kanaat onderleri(fikir liderleri), marka
topluluklari, Gnluler gibi tuketicilerin Grtn sec¢imini bilingli olarak etkileyebilme
gucune sahip kisi ve topluluklar referans gruplarini olusturmaktadir.

Bireyler, referans gruplarinda olusturmayi hedefledikleri izlenimi ve etkiyi
yaratabilmek amaciyla gosterisci tuketime yonelebilmektedir.

Gosterisci tuketim genellikle, zenginlik sinyali olarak pahali ve yuksek statuyu

ifade eden UrUnlerin satin alinmasi anlamina gelmektedir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Referans Gruplarinin Yaptigi Etki Tarleri

1. Bilgilendirici etki: Bilgiye dayali kararlar alma ve bireyin en
iyi secimi yapmasi arzusuna dayanir. Birey, referans
grubundan edindigi bilgi cevresinde olup bitenlerle basa ¢cikma
konusunda bilgisini ve yetenegini gelistirebilir.

2. Faydaci etki: Bir birey icinde bulundugu gruptan ovgu
almak, grup tarafindan takdir edilmek veya gruptan gelen
cezalardan (kinanma, kuguk gorulme, dislanma gibi) kacinmak
igin grubun beklentisini kargilamaya istekli olur.

3. Ifade edici etki: Bu etki en iyi, insanlarin ait olmak
istedikleri grubun Gyelerine benzeyerek kendilerini iyi ifade
etmeye istekli olduklari ‘0zdeslesme sureci’ ile aciklanabilir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Bilgilendirici
Etki

Faydac
Etkiler

ifade Edici
Etki

Tablo &.3 Referans Grubunun Tilketim Kararlarina Etki Tiur ve Ornekleri

Markalar hakkinda profesyonellerden olusan derneklerden, bagimsiz uzman gruplarindan
bilgi almak

COVID-19 surecinde maske kullanimi icin Turk Tabipler Birliginden yararlanildi. Dis hekimleri
firca icin; Kanarya Sevenler Dernedi yvem icin bilgi kaynad olur.

Urinle mesleki olarak calisanlardan bilgi almak

Ogretmenler kitaplar icin, sefler yemek malzemeleri icin bilgi kaynadidir.

Markalar hakkinda guvenilir bilgilere sahip arkadaslardan, kemsulardan, akrabalardan veya
is arkadaslarindan bilgi ve deneyim istemek

Uzmanlarin ne yvaptigina dair gézlem yaparak secim yvyapmak

Eczacinin kullandigr vitamin taranid wveya tamircinin satin aldig:r televizyvon markasini
gozlemlemek gibi

Bagimsiz bir kurulusun onayina bakmak

TSE-Turk Standartlar Enstitusu gibi

Is arkadaslarinin beklentilerini karsilamak amaciyla belirli bir markay: satin alma karari
vermek

Sosyal etkilesim igcinde oldugu kisilerin tercihlerinden etkilenmek

Aile Gyelerinin tercihlerinden etkilenmek

Baskalarinin kendisinden duydugu beklentiyi tatmin etme arzusundan etkilenmek

Bir markayi satin almanin/kullanmanin sahip oldugu imaji gelistirecegini dustunmek

Bir markayi1 alhip kullananlarin sahip oldudgu ve kendisinin de &ykundugu &zelliklere sahip
olmak icin tercih yvapmak

Reklamda gdsterilen markayi kullanan kisi gibi olmanin guzel olacagini hissettigi icin alim
vapmak

Markayi satin alan Kisilerin baskalari tarafindan begenildigini veya onlara saygi duyuldugunu
hissettidi icin alim yapmak

Markayi satin alarak baskalarina kim oldugunu veya kim olmak istedigini gostermek istedigi
icin secim vapmak (Ornedin bir sporcu, basarili bir is adam., ivi bir ebeveyn vb.).
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Sosyo-Kulturel Etkiler: Sosyal Sinif
eSosyal sinif kavraminin ana dusuncesi, belirli ortak sosyal veya ekonomik
ozelliklere sahip bireylerin, ailelerin genellikle benzer davranis kaliplari, benzer
gorusler ve benzer ilgi alanlari sergilemesidir.

eMax Weber, sosyal sinifi, bireyin hem kendi benligine hem de digerlerine

yonelik algilarini sekillendiren bir degisken olarak ele alir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Sosyo-Kulturel Etkiler: Sosyal Sinif
eBourdieu’'nun getirdigi bu anlayis sosyal sinifi, yagsam tarzi ile iliskilendiren ilk
calismalarin filizlenmesine zemin hazirlamistir
eilk kez 1964 yilinda kullanilan yasam tarzi kavrami, en genis anlamiyla “bir
toplulugun ya da toplulugun bir kisminin satin alma ve tiketme tarzinda farkhlik
yaratan, ayirt edici ve 6zgun yasama bicimi, yolu” olarak dusunulebilir.
oalt sinif, orta sinif ve ust sinif
oustun Ustu, ustln ortasi, Ustun alti, calisan sinif, orta sinif ve alt sinif
oDamlama etkisi (Trickle-down effect), alt siniflarin Ust siniflarda baslayan

egilimleri kopyaladigini anlatir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Sosyo-Kulturel Etkiler: Kultur ve Alt Kaltar

Kultur, bir toplumun cevresinde olan bitenle bas etmek
icin kullandigi ve gelecek nesillere aktardigi deger, bilgi,
inang, gelenek, nesne ve kavramlar toplamidir.

Kualtar, ogrenilir, kusaktan kusaga aktarilir ve paylasilir.

\
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Sosyo-Kiulturel Etkiler: Kultur ve Alt Kultar

Dogrudan gézlemlenemeyen ortiik ogeler:

* Normlar toplumun normal kabul ettigi, kurallar batunadur. Yenilenin, icilenin
gosterilmesi kulturumuzde hos karsilanmaz.

« Neyin ahlakli bulundugunu ortaya koyan degerler. Uriin denemede, iade
surecinde, magaza calisanlariyla etkilesimde, reklamda vurgulanan temalarda
onemli olabilirler.

* Toplumun zihinsel durumu ve bilissel faaliyetleri: 6grenmesi, belledi,
duygulari.

» Sosyal kimligin kokenini ve insan davraniginin temelini olusturan mitler,

inancglar ve sosyal temsiller.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Kaltaran Ozellikleri
eKultur kolektiftir. Paylasilir.
eKUltur, sosyallesme sureciyle ve bilingli olarak okullar,
aileler, din gibi farkli kurumlar aracihgi ile olusturulur,
ogrenilir ve aktarilir.
eKultdr bir topluluga ozeldir.
eKuUltur gelisir ve insanin kendisini cevresine ve sosyal

alanina uyarlamasina zemin yaratir.




Unite 6: Tiiketici Pazarlari ve Tuketici Davraniglari

Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Alt kaltar
e Alt kaltar, Gyelerinin kendilerini ana kultur Uyelerinden farkhlastirdiklari,
inanclari ve ortak deneyimleri paylasan grup olarak tanimlanabilir.
eDaha genis bir kultarun bir parcasi olmakla beraber, kendilerini bayuk
parcadan ayiran belirli inanclari, degerleri ve gelenekleri paylasan bir gruptur.
eBir alt kaltur, kisinin etnik kokeninden, dini inanislarindan, cografi
konumundan, yasindan veya cinsiyetinden dogabilir. Farkli kusaklar, farkli yas
araliklari, farkli cografyalar, farkli dogum yerleri, meslekler alt kultar

olusturabilir.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler
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Sosyo-Kulturel Etkiler: Demografik Etkiler

@

Demografi (nufus bilimi) nufuslari yas, gelir, \\

cinsiyet, etnik koken, medeni durum, irk, din veya
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sosyal sinif gibi ozellikleri dikkate alarak tanimlar.
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Tuketici Davranislarinda Etkili Olan Degiskenler

Sosyo-Kulturel Etkiler: Durumsal Etkiler

Durumsal etki, tuketicinin ozelliklerinden, kararindan ya
da bilgisinden kaynaklanmayan ancak mevcut tuketim
davranisi Uzerinde etkisi olan, zamana, mekana ve
kosullara 6zgu tum faktorler olarak tanimlanabilir.
eFiziksel cevre: Aniden yagmurun yagmasi semsiye
ihtiyaci dogurabilir

eSosyal cevre: Arkadas grubunda birden ortaya ¢ikan
surpriz dogum gunu igin hediye almak.

eZaman: Konut kredilerinin ucuzladigi zamanlarda ev

alimi tesvik edilir.
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Neler ogrendik?

Bu unitede;

e T Uketiciler ve Tuketici Pazari
e T Uketici Davranisinda Etkili Olan Degiskenler

konularini ele aldik.




