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Tuketici Davraniglari baglaminda karar verme strecinde etkili olan
bilissel ve davranigsal modeller arasindaki farkliliklar agiklanacak;
bireysel baglamda bilgi isleyis streci tanimlanacak; tiketici
davranislarina etki eden deneyim, 6grenme ve hafizanin roli
aciklanacak; tiketici davraniglarini etkileyen kulturel, sosyal, kisisel
ve psikolojik faktorler alt basliklariyla birlikte tanimlanacak ve
aciklanacak; satin alma karar strecinde yer alan 4 fakli davranis
davranis modeli belirtilecek; biligsel model kapsaminda yer alan
satilma karar slrecini olusturan 5 asamali sire¢ modeli tanimlanacak
ve sematik olarak aciklanacak; yeni trunler bazinda tuketici karar
verme slrecinin isleyis modeli ve stirece etki eden faktorler
aciklanacak; tiketici davraniglarini anlama ve ticari anlamda
uygulamaya fayda saglayan Pazar segmentasyon klasifikasyonu
tanimlanacak ve orneklerle islenecek.

1. Hafta: Tuketici satin alma davranisindaki alternatif
paradigmalar ve satin alma karar stirecindeki agsamalar.
2. Hafta: Deneyim, 6grenme ve hafizanin rold.

3. Hafta: Davranig olusturmada tavir/tutum gelistirme,
dedistirme ve etkiler.

4. Hafta: Tuketici davranisini etkileyen karakteristik
Ozellikler: Kilturel ve Sosyal Faktorler

5. Hafta: (4. haftadan devam) Kisisel ve Psikolosik Faktorler
6. Hafta: Satin alma karar sureci tipleri: 1) Komplike satin
alma 2) Kayg azaltici satin alma.

7. Hafta: 3) Aliskanhga Dayali satin alma 4) Farklilik
Arayisindaki satin alma.

8. Hafta: Ara Sinav (vize).

9. Hafta: Satin alma karar surecini etkileyen faktorler: 1)
ihtiyac belirleme 2) Bilgi Arayisi 3) Alternatiflerin
Dederlendirilmesi.

10. Hafta: 4) Satin alma 5) Satin alma sonrasi davranislar
11. Hafta: Yeni GrUnler bazinda tiketici satin alma karar
surecinin igleyisi 1) Benimseme sureci.

12. Hafta: 2) Bireysel farkliliklar 3) Benimseme sirecinde
Grun karakteristiginin etkisi.

13. Hafta: Pazar segmentasyonu ve segmentasyon tipleri.
14. Hafta: Ticari baglamda uygulanabilecek segmentasyon
klasifikasyonu.

Pickton, D., Broderick, A. (2005). Integrated Marketing
Communications, London: Prentice Hall.

Kotler, P., Armstrong, G. (2005). Principles of Marketing, New
Jersey: Prentice Hall.
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. Hafta

Hafta:
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. Hafta:

. Hafta:

. Hafta:

Hafta:

Hafta:

: TUketici satin alma davranigindaki alternatif paradigmalar ve satin alma karar strecindeki agsamalar
Deneyim, 6grenme ve hafizanin rold.

Davranig olusturmada tavir/tutum gelistirme, degistirme ve etkiler.

Tlketici davranigini etkileyen karakteristik 6zellikler: Kulttrel ve Sosyal Faktorler

(4. haftadan devam) Kisisel ve Psikologik Faktorler

Satin alma karar sureci tipleri: 1) Komplike satin alma 2) Kaygi azaltici satin alma.

3) Aliskanlida Dayali satin alma 4) Farkhlik Arayisindaki satin alma.

Ara Sinav (vize).

Satin alma karar sirecini etkileyen faktérler: 1) Thtiyac belirleme 2) Bilgi Arayisi 3) Alternatiflerin Degerlendirilmesi.

10. Hafta: 4) Satin alma 5) Satin alma sonrasi davraniglar

11. Hafta: Yeni UrUnler bazinda tUketici satin alma karar strecinin isleyisi 1) Benimseme sureci.

12. Hafta: 2) Bireysel farkliliklar 3) Benimseme strecinde Grln karakteristiginin etkisi.

13. Hafta: Pazar segmentasyonu ve segmentasyon tipleri.

14. Hafta: GUnUumuz reklamciligina genel bir bakis.
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