
bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

bounlu.com/learn

Bounlubounlu.com/learn/tr/business/consumer-behavior-analysis

Tüketici Davranışı Nedir?
Çalışma Kağıdı

Tüketici davranışı, bireylerin veya grupların ürün veya hizmet satın alırken, kullanırken ve atarken
yaptığı seçimlerin incelenesidir. İhtiyaçlar, motivasyonlar, karar verme modelleri ve satın almayı
etkileyen psikolojik tetikleyicileri kapsar.
Sorular
1. 'Sorun Farkındalığı'ndan hemen sonra hangi aşama gelir?
A) Değerlendirme
B) Bilgi Arama
C) Satın Alma Kararı
D) Satın Sonrası Davranış
2. Bilişsel uyumsuzluk ne zaman oluşur?
A) Bilgi arama sırasında
B) Satın alma sonrası kuşkular uyandığında
C) Satış noktasında
D) İhtiyaç fark etmeden önce
3. Psikografik segmentasyona örnek hangisidir?
A) Yaş ve gelir
B) Coğrafi konum
C) Yaşam tarzı ve değerler
D) Aile büyüklüğü
4. Pazarlamada sosyal kanıt ne demektir?
A) Ürünleri piyasaya çıkmadan test etmek
B) Müşteri incelemelerini ve tavsiyelerini kullanmak
C) Sosyal sınıfa göre segmentasyon
D) Sosyal medya hesabına sahip olmak
5. Bir öğrenci eski bilgisayarının yavaş olduğunu fark eder (Sorun Farkındalığı). Sonra ne olur?
6. Meşgul bir profesyonel arkadaşının meal-prep hizmeti kullandığını görür. Karar süreci nasıl
işler?
7. Lüks markalar neden yüksek fiyatlara rağmen başarılı?
8. Tanımla: Tüketici davranışı nedir?
9. Tanımla: Tüketici karar verme aşamalarını adlandırınız.
10. Tanımla: Bilişsel uyumsuzluk nedir?

Notek ile bu konuyu AI hocayla, Apple Pencil ile çalış:
https://apps.apple.com/app/id6766946341
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Cevap Anahtarı
1. B) Bilgi Arama — Tüketiciler değerlendirmeden önce seçenekler ve bilgi araştırırlar.
2. B) Satın alma sonrası kuşkular uyandığında — Satın aldıktan sonra pişmanlık veya kuşku;
güvence aranarak çözülür.
3. C) Yaşam tarzı ve değerler — Psikografik, demografik değil, kişilik, ilgi ve yaşam tarzına
odaklanır.
4. B) Müşteri incelemelerini ve tavsiyelerini kullanmak — Sosyal kanıt, marka güvenini artırmak
için başkaları tarafından satın alınan/güvenilen ürünler gösterir.
5. İnternette teknik sitelerde ve Reddit'te incelemeler arar → MacBook, Dell ve Lenovo'yu
karşılaştırır → Kullanıcı puanlarını okur → En iyi fiyat-performans oranına sahip olanı satın alır →
Çevrimiçi 5 yıldız yorum yazar (memnuniyet).
6. Sorun: Yemek yapmak için zamanı yok → Bilgi: Yerel hizmetleri Google'da arar, Trustpilot
puanlarını okur → Değerlendirme: HelloFresh vs HomeChef fiyatlarını ve menüleri karşılaştırır →
Satın alma: Deneme aboneliği başlatır → Satın sonrası: Haftalık yemek sayısını takip eder,
yenileme kararı verir.
7. Psikolojik tetikleyiciler: Statü, münhasırlık, kalite algısı → Tüketici marka prestijini değerlendirir
(Rolex, lüks moda) → Duygusal bağlılık + sosyal statü göstergesi maliyeti aşar → Satın sonrası:
Sahiplik gururu, ağızdan ağıza tavsiye.
8. Bireylerin veya grupların ihtiyaç ve isteklerini karşılamak için ürün satın alırken, kullanırken ve
atarken gösterdikleri davranışların incelenesidir.
9. Sorun farkındalığı → Bilgi arama → Değerlendirme → Satın alma → Satın sonrası davranış.
10. Satın alma sonrası seçim hakkında kuşku uyandığında hissedilen rahatsızlık; güvence aranarak
çözülür.

Bounlu
Tüm kartlar, adım adım çözümler ve AI hoca desteği Notek uygulamasında.
Sınav tarihlerini Promy otomatik hatırlatıcıya çevirir.

Notek ile bu konuyu AI hocayla, Apple Pencil ile çalış:
https://apps.apple.com/app/id6766946341


