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Tuketici Davranisi Nedir?

Calisma Kagidi

TUketici davranisi, bireylerin ve gruplarin Gridn veya hizmet satin almasini etkileyen psikolojik,
sosyal ve ekonomik faktorleri inceler ve satin alma kararlarinin nasil olustugunu aciklar.

Sorular

1. Tuketici davranisi nedir?

A) Rastgele para harcama

B) Satin alma kararlarini ve etkileyen faktoérleri inceleme
C) Sadece reklam stratejileri

D) Mdasteri geri bildirimini yoksayma

2. Tuketici karar verme asamalarinda hangisi YOK?
A) Sorun tanima

Bilgi arama

Rakip eleme

Satin alma karari
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3. YUksek katilimli satin almanin érnegi hangisidir?

A) Sakiz satin almak

B) Araba satin almak
C) Kalem satin almak
D) Kahve satin almak

4. Asagidakilerden hangisi tiketici davranisini TIPIK olarak etkilemez?
A) Fiyat

B) Sosyal etki

C) Kisisel degerler

D) Baska ulkelerdeki hava durumu

5. Ayse telefonunun pili hizl tiikenmesine fark eder. iPhone, Android ve OnePlus
incelemelerini okur ve karsilastirir. Karsilastirmadan sonra hangi asamadadir?

6. Bir 6grenci her sabah ayni kafeden distinmeden kahve satin alir. Bu ne tlr satin alma
davranisidir?

7. Bir aile araba satin almadan 6nce haftalar arastirir ve saatlik ziyaretler yapar. Karar verme
neden uzundur?

8. Tanimla: TUketici davranisi nedir?
9. Tanimla: Tuketici karar verme asamasinin ilki nedir?

10. Tanimla: Tlketici davranisini neyin etkiler?

Notek ile bu konuyu Al hocayla, Apple Pencil ile calis:
https://apps.apple.com/app/id6766946341
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Cevap Anahtan

1. B) Satin alma kararlarini ve etkileyen faktoérleri inceleme — TUketici davranisi, mUsterilerin
neden ve nasll satin alma karari verdigini analiz eder.

2. C) Rakip eleme — Bes asama: tanima, arama, degerlendirme, satin alma ve satin alma
sonrasidir. 'Rakip eleme' resmi asama degildir.

3. B) Araba satin almak — Yuksek katilimli satin almalar pahall, riskli ve nadirdir (araba, ev, tatil).

4. D) Baska Ulkelerdeki hava durumu — Fiyat, sosyal etki ve kisisel degerler davranisi etkiler.
llgisiz Ulkelerdeki hava durumu etkilemez.

5. Ayse Sorun Tanima - Bilgi Arama — Alternatifleri Degerlendirme asamalarindan gecti. Simdi
Satin Alma Karari asamasina hazirdir.

6. Bu rutin/aliskanlik satin almasi — dusuk katilim, tanidik marka, hizli karar. Uzun karar verme
yoktur.

7. YUksek katihmli satin alma (pahali, nadir, ylksek risk). Aile girdisi ve detayli degerlendirme ile
genisletilmis problem ¢6zima.

8. Insanlarin Grin satin almasini etkileyen psikolojik, sosyal ve ekonomik faktérleri inceleyen alan.
9. Sorun tanima — musteri bir ihtiyac veya istegi fark eder.
10. Psikolojik (motivasyon, tutum), sosyal (aile, akranlar), kultirel ve ekonomik faktorler.

Bounlu

TUum kartlar, adim adim ¢éztiimler ve Al hoca destegi Notek uygulamasinda.
Sinav tarihlerini Promy otomatik hatirlaticiya ceuvirir.

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



