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OSTIM TEKNIiK UNIiVERSITESI
IKTiSADI VE iDARI BILIMLER FAKULTESI
PAZARLAMA BOLUMU
DERS iZLENCE FORMU

MAR 303 Tiiketici Davranislar:

Ders Ad1 Ders Kodu Donem |Teorik | Uygulama |Laboratuvar Kredi | AKTS
Tiiketici Davranislar: MAR 303 5 3 0 0 3 4
Egitim Dili Ingilizce
Ders Tiirii Zorunlu
Ders Seviyesi Lisans
Dersin Ogrenme ve Ogretme Teknikleri Anlatim Soru-Cevap, Problem Coziimii

Dersin Amaci

Bu ders su konular1 kapsayacaktir; Tiiketici davranigi kavrami; Tiiketici Davranis Modelleri; Ihtiyaglar ve
Tiiketim; Motivasyon ve Ilgi; Algilama; Ogrenme; Tutumlar, benlik ve kisilik; Degerler, yasam tarzlari,
kiiltiir; Sosyal siniflar ve gruplar, durumsal faktorler; Tiiketici satin alma karar siireci.

Ogrenim Ciktilar

Bu derste basarili olan 6grenciler sunlar1 yapabileceklerdir;
e Tiiketici davranigini nasil ve ne sekilde anlamamiz gerektigine iliskin farkli bakis agilart vardir
e Toplumumuzda tiiketim, faydadan ¢ok kiiltiirel bir anlam meselesidir.
e Satin alma anindaki bir¢ok faktor, tiiketicinin karar verme siirecini 6nemli Olgiide etkiler
e Tutumlar1 anlamak tiiketici arastirmacilari i¢in dnemlidir

e Bir kiiltiiriin iiyeleri olarak, en azindan bir dereceye kadar inanglar1, uygulamalar1 ve degerleri
paylasiriz.
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Ders Taslag1

Ders tiiketici davranigina giris ve temel tiiketici davranisi kavramlari ile baslar ve tiiketici toplumu ve
algisi ile devam eder. Daha sonra motivasyon, yasam tarzlari1 ve degerler, bireysel karar verme, gelir
ve sosyal sinif. Bunu kiiltiir ve tiiketici davranisi, kiiltiirel degisim stiregleri takip etmektedir. Tiiketim
ve Avrupali tiiketicilerin tanitilmasindan sonra, alt kiiltiirler ve tiikketici kimligi, kiiltiirlesme siireci ve
etnisite, din ve pazarlama stratejileri ile devam eder.

Haftahik Konular ve ilgili Hazirhk Cahismalar:

Hafta

Konu

Hazirhk Calismalari

Tiiketici Davranisina Giris
(Bolim 1)

Avrupa'da tiiketim? Avrupal tiiketici?
Tiiketicilerin pazarlama stratejisi tizerindeki etkisi
Pazarlamanin tiiketiciler tizerindeki etkisi
Pazarlamacilar Tiiketicileri Manipiile Ediyor mu?
Bir calisma alan1 olarak tiiketici davranisi

Tiiketim Toplumu (Bolim 2)

Tiiketim Kiiltiirii
Seylerin Anlam1
Markalagmis bir diinya
Kiiresel tiikketim kiiltiiri
Tiiketim Politikas1

34

Aligveris, Satin Alma ve Elden
(Cikarma ve Algi (Bolim 3,4)

Tiiketicilerin tercihleri

Onciil Durumlar

Satin alma ortami1

E-ticaret: Tiklamalar ve Tuglalar
Servicescapes: tiyatro olarak perakendecilik
Uriin imhas1

Algisal siireg

Duyusal sistemler

Duyusal esikler

Algisal Se¢im

Yorumlama: Nesnelerin ne anlama geldigine karar
vermek

Benlik (Bolim 5)

Benlik iizerine perspektifler

Benligi sekillendiren {irlinler: ne tiiketiyorsaniz
osunuz

Toplumsal cinsiyet rolleri

Motivasyon, Yasam Tarzlar1 ve
Degerler (Boliim 6)

Motivasyon siireci: Neden neden diye soralim?
Motivasyon giicii

Motivasyonel yonlendirme

Motivasyonel catigsmalar

Tiiketici ihtiyaglarini nasil siniflandirabiliriz?
Tiiketici katilimi

Yasam tarzlar, tliketici kimligi ve tiikketim tercihleri
Yasam tarzi pazarlamasi

Psikografik 6zellikler, degerler

2
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Means-end zincir modeli
Stirdiiriilebilirlik: Yeni bir Temel Deger mi?

8 JARASINAV

9  |Ogrenme ve Hafiza (Béliim 7)

Davranigsal 6grenme teorileri
Ogrenme ilkelerinin pazarlama uygulamalari
Hafizada 6grenmenin rolii

10 [Tutumlar ve Bireysel Karar Verme
(Bolim 8,9)

Tutumlarin Giicii, Tutumlarm Islevi

Tutumlari nasil olustururuz?

Tutum modelleri

Tutumlar davranigi 6ngoriir mii?

Pazarlamacilar tutumlar1 nasil degistirir?
probleminiz nedir karar verme iizerine bakis agilari,
bilissel karar verme, aliskanlik

karar verme

11  |Gruplar ve sosyal medya (Boliim
10)

Gruplarin sosyal giicii
Referans gruplari
Uygunluk

Kulaktan kulaga letisim
Fikir liderligi

Sosyal medya devrimi
Kulaktan kulaga pazarlama

12 |Avrupa Aile Yapilari, Hanehalki
Karar Alma Stiregleri ve Yas
Kohortlar1 (B6lim11)

Aile

Samimi Sirket: Ailede Karar Alma, Karar Alict
Olarak Cocuklar: Egitimdeki Tiiketiciler

Yas ve tiiketici kimligi, genclik pazari: tamamen
hiikmediyor,

Bebek Avcilari: 'X Kusagi', Bebek

Boomers

Gri Pazar

13-14 (Gelir ve Sosyal Sinif Kiiltiir ve
Tiiketici Davranisi (Boliim 12,13)

Tiketici Harcamalar1 ve Ekonomik Davranisg
Sosyal Sinif, Sosyal Siifin Satin Alma Kararlarini
Nasil Etkiledigi

Statli Sembolleri

Sermaye ve uygulamalar: Sinif Temelli Yasam
Tarzlar

Kiiltiir ve Tiiketim

Biiyti, Mitler ve Ritiieller

Kutsal ve profan Tiiketim

15 [Kiiltiirel Degisim Siirecleri
Tiiketim ve Avrupali Tiiketiciler
(Bolim 14,15)

Yeniliklerin Yayilimi

Moda Sistemi

Alt Kiiltiirler ve Tiiketici Kimligi
Kiiltiirlesme siirecleri

Etnisite, Din ve Pazarlama Stratejileri
Avro Tiiketicileri

16 [FINAL SINAVI
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Ders Kitap(lar)i/Kaynaklar/Materyaller:

Ders Kitab1: Bamossy, G. J., & Solomon, M. R (2016) Consumer behaviour: A European
perspective. Pearson Education, 6th Edition, Pearson Education.

Ek Kaynaklar: Solomon, M. R., & Panda, T. K. (2020) Consumer behavior, buying,having, and being,
13th Edition, Pearson Education

Diger Materyaller:
Degerlendirme Sistemi
Cahismalar Say1 Katki Pay1 (%0)

Devam

Laboratuvar

Derse katilim ve performans 1 10
Saha/Vaka Caligsmasi

Kursa Ozel Staj (varsa)

Kiigtik sinavlar

Odev 1 10
Sunum 1 10
Projeler

Rapor

Seminer

Ara Smavlar/Ara Juri 1 20
Genel Siav / Final Juri 1 50
Toplam 100
Yariyil I¢i Calismalarinin Basar: Notu Katkisi 50
Yariyll Sonu Cahismalarinin Basar1 Notuna Katkisi 50
Toplam 100




OSTIM
TECHNICAL
UNIVERSITY

A N K A R A

I
\

AKTS / Is Yiikii Tablosu
. Siire Toplam
Faaliyetler Say1 (Saat) Is gﬁkﬁ
Ders saatleri (Sinav haftasi dahil): 16 x toplam ders saati) 16 3 48
Laboratuvar
Uygulama
Kursa Ozel Staj (varsa)
Saha Caligsmasi
Ders Dis1 Calisma Siiresi 16 2 32
Sunum / Seminer Hazirlama 1 4 4
Proje
Rapor
Odev 4 4 4
Sinavlar / Stiidyo Incelemesi
Ara Sinavlara Hazirlik Siiresi / Ara Sinav Jiirisi 1 20 20
Final Sinavina Hazirlik Stiresi / Genel Jiiri 1 20 20
Toplam Is Yiikii (128/25 =5,12) 128
Dersin Ogrenme Kazamimlar: Katki Diizeyi
v Katki Diizeyi
Nu Ogrenme Kazanimlar: 112131475
OK1 [Tiiketici davranislarina iliskin farkli bakis agilarin1 kavramak X
OK2 | Bir toplum i¢inde tiiketimin kiiltiirel yonlerinin 6nemini 6grenmek X
X

OK3

karar verme siirecini etkilemek

Satin alma sirasindaki faktorlerin nasil dramatik bir sekilde tiiketicinin

OK4

Tiiketici aragtirmacilari i¢in tutumlarin 6nemini anlamak

OK5

Bir kiiltiiriin tiyeleri olarak inanglari, uygulamalari1 ve degerleri en azindan

bir dereceye kadar nasil paylastigimizi 6grenmek

Ders Ogrenme Ciktilar1 ve Program Yeterlilikleri Arasindaki Iliski

(Pazarlama Boliimii)

e Ogrenme Kazannimlar Toplam
Nu Program Yeterlilikleri OK1 (i;ng OK3 |OK4| OK5 EF%ki
(1-5)
Bir isletme yapisina iliskin bigimsel ve
1 |icimsel olmayan siirecleri anlamak X X X X 5
Bir isletmeyi biitiin fonksiyonel
2 |irimler temelinde degerlendirmek X 1
3 Sorun ¢dzme siirecine yonelik alinan 1
X

kararlarda analitik diisiincesini etkin

bi¢imde kullanmak

(@)]
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Kendini gelistirme ve 6grenme
vizyonuna sahip olmak

Etik konusunda donanimli olarak tiim
faaliyetlerini bu ¢ergevede
gerceklestirmek

Orgiit igerisinde bireysel ve takim
halinde arastirma ve ¢alismalar yaparak
karsilasilan vakalar1 dogru analiz etmek

Pazarlama alani ile ilgili edindigi bilgi
ve beceriler diizeyindeki diisiincelerini
ve Onerilerini ilgililere yazili ve sozlii
olarak aktarmak

Ulusal ve uluslararasi boyutlarda farkli
pazar kosullaria ve alic1 tiirlerine
uyum saglayacak etkin ve yaratici
pazarlama karmasi stratejileri
gelistirmek

Pazarlama alanina iliskin edindigi
bilgileri kullanmak suretiyle verileri
yorumlayabilmek, analiz edebilmek,
sorunlar1 tanimlayabilmek ve ¢oziim
Onerileri getirebilme becerisine sahip
olmak

10

Sosyal haklarin evrenselligi, sosyal
adalet, kalite ve kiiltiirel degerler ile
cevre koruma, 1§ saglig1 ve giivenligi
konularinda yeterli bilince sahip olmak

11

Pazarlama egitiminin kazandirdig: bilgi
ve becerileri i yasamindaki
uygulamalar ¢ergevesinde elestirel bir
bakis agisiyla degerlendirmek

12

Pazarlama cercevesinde gelisen gilincel
egilimleri takip etmek ve dogru
yorumlamak

Toplam Etki

30
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Mlkeler ve prosediirler

Web page: https://www.ostimteknik.edu.tr/marketing-1242

Simavlar: Smav, 6grenmenin iki boyutunu degerlendirmeyi amaglamaktadir: kavram ve teori bilgisi ve
bu bilgiyi gercek bir baglama uygulama ve dinleyicilere etkili bir sekilde sunma becerisi. Ik boyutu
dogrulamak i¢in, 6gretmen tarafindan sunulan slaytlar {izerinde agik uglu sorular ve ¢oktan segmeli metin
sorular1 igeren yazili bir sinav vardir. Ikinci yonii dogrulamak igin smav, ders sirasinda bir grup
calismasinin hazirlanmasini ve sunulmasini igerir.

Genel degerlendirme, iki denetimin sonuglarinin aritmetik ortalamasidir.

Odevler: Odevler makale formatinda hazirlanmalidir. Bu formatta bolimler su sekilde olacaktir: 1-
Ozet 2- Giris 3- Arastirma Gegmisi ve Literatiir Taramas1 4- Tartisma ve Cikarimlar 5- Sonug. Odevler
hazirlanirken Bilimsel Aragtirma Etik Kurallar1 ¢ok Onemlidir. Her Ogrenci atif ve referanslar
konusunda dikkatli olmalidir. Odevlerinizde "kes-kopyala-yapistir" davranisini uygulamaya izin yok.
Literatiirii okuyun

Kendi ciimlelerinizle tanimlamak yerine konuyla ilgili olan ve kendi climlelerinizi yazdiktan sonra atifta
bulunun. Intihalin gercekten affedilemez bir bilimsel suc oldugunu biliyorsunuz.

Kacirilan Smavlar: Herhangi bir 6grencinin herhangi bir sinavi kagirmasi durumunda, 6grencinin telafi
siavi igin ikinci bir sansa sahip olabilmesi i¢in resmi rapor getirmesi gerekir. Bagka higbir mazeret kabul
edilmeyecektir.

Projeler: Uygulanamaz

Devam: Proje ¢alismalar1 grup ¢alismalari ile gergeklestirilmelidir. Ekipler/gruplar {i¢ veya dort kisiden
olusabilir. Grup lideri her bir iiye i¢in ¢aligsmalar1 tanimlamalidir. Gruplar projelerini ders saatleri disinda
calisacaklardir. Herhangi bir projenin ders disinda calisilmasina izin verilmeyecektir. proje ekibi disindal
baskalarinin destegiyle basarilmistir.

Devamhilik: Her 6grenci aktif donem boyunca derslerin %70'ine katilmalidir. Herhangi bir 6grenci
belirlenen orandan daha fazla devam etmezse yetersiz sayilacak ve dersten/siniftan gegme notu
alamayacaktir.

Itirazlar: Her &grenci dersten dnce vakayi/makaleyi okumak zorundadir. Smifta, dgrencilerin
analizlerini sunacaklar1 ve yapilandirilmis tartismalara katilacaklar1 vakalarin tartismasi yapilacaktir.
Amag, dgrencilerin derslerde 6grendikleri ilke ve dgretileri uygulamalaridir. Ayrica kurs sirasinda
gelistirdikleri analitik becerilerini de test edebileceklerdir.
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