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	İKTİSADİ İDARİ VE SOSYAL BİLİMLER FAKÜLTESİ
İŞLETME BÖLÜMÜ
TÜKETİCİ DAVRANIŞLARI DERSİ DERS BİLGİ FORMU





	Dersin Adı
	Kodu
	Yarıyıl
	T+U (saat/hafta)
	Kredi
	AKTS

	TÜKETİCİ
DAVRANIŞLARI
	İŞL223
	3
	3+0
	3
	5



	Akademik Birim
	İşletme

	Ön-Koşul Dersleri
	Ön Koşul Yoktur.

	Dersin Türü ve Düzeyi
	Zorunlu / Lisans

	Dersin Dili
	Türkçe

	Yılı ve Dönemi
	2026-2027 Güz

	Zamanı ve Yeri
	Salı 08.30-11.30 FEAS001

	Dersin Amacı
	Bu dersin amacı, öğrencilerin tüketici davranışlarını etkileyen bireysel, psikolojik, sosyal ve kültürel faktörleri anlamalarını; tüketicilerin satın alma öncesi, satın alma ve satın alma sonrası karar süreçlerini analiz edebilmelerini ve tüketici davranışlarına ilişkin bilgileri pazarlama stratejilerinin geliştirilmesinde kullanabilmelerini sağlamaktır. Ders ayrıca öğrencilerin değişen teknolojik ve toplumsal koşulların tüketici davranışları üzerindeki etkilerini değerlendirebilmelerine yönelik bilgi ve beceri kazandırmayı amaçlamaktadır.

	Dersin İçeriği
	Tüketici davranışı kavramı ve pazarlama açısından önemi; tüketici davranışına yönelik disiplinlerarası yaklaşımlar ve modeller; algılama; öğrenme ve hafıza; motivasyon ve ilgilenim; tutumlar ve tutum değişimi; kişilik ve benlik; değerler ve yaşam biçimi; referans grupları, aile ve sosyal etkiler; sosyal sınıf, kültür ve alt kültür; tüketici satın alma karar süreci; bilgi arama ve alternatiflerin değerlendirilmesi; satın alma ve satın alma sonrası davranışlar; tüketici tatmini ve şikâyet davranışı; dijital teknolojiler, yapay zekâ ve güncel gelişmelerin tüketici davranışları üzerindeki etkileri.

	Dersin Öğrenme Çıktıları
	Dersin başarıyla tamamlanması, gerekli okuma ve faaliyetlerin yapılmış olması durumunda öğrenciler şu yetkinliklere sahip olacaklardır:
1. ÖÇ1: Tüketici davranışının temel kavramlarını, kapsamını ve pazarlama açısından önemini açıklar.
2. ÖÇ2: Algılama, öğrenme, hafıza, motivasyon ve tutum gibi psikolojik süreçlerin tüketici davranışları üzerindeki etkilerini analiz eder.
3. ÖÇ3: Kişilik, benlik, değerler ve yaşam biçiminin tüketici tercihleri ve davranışları üzerindeki etkilerini değerlendirir.
4. ÖÇ4: Aile, referans grupları, sosyal sınıf ve kültür gibi sosyal ve kültürel faktörlerin tüketici davranışları üzerindeki etkilerini analiz eder.
5. ÖÇ5: Tüketicilerin satın alma öncesi, satın alma ve satın alma sonrası karar süreçlerini analiz eder.
6. ÖÇ6: Tüketici davranışlarına ilişkin bilgileri hedef pazar ve pazarlama stratejilerinin geliştirilmesinde kullanır.
7. ÖÇ7: Dijital teknolojiler ve güncel toplumsal gelişmelerin tüketici davranışları üzerindeki etkilerini değerlendirir.

	Dersin Kuralları
	1. Derse devam, üniversitenin/fakültenin ilgili devam yönetmeliği ve uygulamaları doğrultusunda zorunludur.
2. Öğrencilerin derslere zamanında katılması beklenmektedir.
3. Öğrenciler bu formda belirtilen temel ve yardımcı kaynaklardan ve ders sırasında ele alınan konulardan sorumludur.
4. Öğrencilerin haftalık programda belirtilen konulara ve okumalara önceden hazırlanması beklenmektedir.
5. Ödev, sunum ve diğer çalışmalar belirtilen biçim ve tarihler doğrultusunda teslim edilmelidir.
6. Akademik çalışmalarda bilimsel etik ve akademik dürüstlük ilkelerine uyulmalıdır.
7. Ders sırasında öğrenme ortamını bozabilecek telefon ve benzeri araçların kullanımından kaçınılmalıdır.
8. Vaka analizi, ödev ve sunumlarda kullanılan kaynaklar uygun akademik referanslandırma kurallarına göre gösterilmelidir.

	Dersin Öğrenme Yöntem ve Teknikleri
	Ders anlatımı
Tartışma
Örnek olay / vaka analizi
Bireysel/grup çalışması



ÖĞRETİM ÜYESİ
	Öğretim Üyesi
	Dr. Öğr. Üyesi Sinem Küçükyılmaz

	Ofis Saatleri
	Pazartesi 09.00-11.30
Salı 13.30-15.30
Çarşamba 12.30-15.00
HKÜ İİSBF 2. Kat Ofis Oda No: FEAS 303


	E-Posta
	sinem.kucukyilmaz@hku.edu.tr

	Ders Asistanı
	Arş. Gör. Yusuf Oktay Ünlüer

	Ders Asistanı E-Posta
	yoktay.unluer@hku.edu.tr



HAFTALIK PROGRAM
	Hafta
	Konular
	Ön Hazırlık (Okumalar)
	Öğrenim Çıktısı

	1.
	Derse giriş; tüketici, tüketim ve tüketici davranışı kavramları
	Hazırlık yapmaya gerek yoktur.
	ÖÇ1

	2.
	Tüketici davranışının kapsamı, pazarlamadaki önemi ve disiplinlerarası yapısı
	Koç, Bölüm 1: Tüketici Davranışına Giriş; Odabaşı & Barış, I. Bölüm: Tüketici Davranışına Giriş.
	ÖÇ1

	3.
	Tüketici davranışı ve pazarlama stratejisi ilişkisi
	Koç, Bölüm 2: Pazarlamanın Temelleri; Odabaşı & Barış, I. Bölüm: Tüketici Davranışına Giriş - tüketici davranışı ve pazarlama stratejisi ile ilgili kısımlar.
	ÖÇ1, ÖÇ6

	4.
	Algılama ve duyusal süreçler
	Koç, Bölüm 3: Algılama; Odabaşı & Barış, II. Bölüm: Psikolojik Etkiler - Duyum ve Algılama.
	ÖÇ2

	5.
	Öğrenme ve hafıza
	Koç, Bölüm 4: Öğrenme ve Hafıza; Odabaşı & Barış, II. Bölüm: Psikolojik Etkiler - Öğrenme ve Bellek.
	ÖÇ2

	6.
	Motivasyon, ihtiyaçlar ve ilgilenim
	Koç, Bölüm 5: Motivasyon ve İlgilenim; Odabaşı & Barış, II. Bölüm: Psikolojik Etkiler - Güdüleme ve İlgilenim.
	ÖÇ2

	7.
	Tutumlar, tutum oluşumu ve tutum değişimi
	Koç, Bölüm 6: Tutumlar; Odabaşı & Barış, II. Bölüm: Psikolojik Etkiler - Tutumlar, Tutumların Değiştirilmesi ve Duygular.
	ÖÇ2

	8.
	ARA SINAV HAFTASI
	1-7. haftalarda belirtilen ders kitabı bölümlerinin tekrarı.
	ÖÇ1, ÖÇ2, ÖÇ6

	9.
	Benlik, kişilik, değerler ve yaşam biçimi
	Koç, Bölüm 7: Benlik ve Kişilik; Bölüm 8: Değerler, Yaşam Biçimleri ve Kültür; Odabaşı & Barış, II. Bölüm: Psikolojik Etkiler - Kişilik ve Benlik; Değerler ve Yaşam Biçimi.
	ÖÇ3

	10.
	Referans grupları, aile, kişisel etkiler ve tüketici davranışı
	Koç, Bölüm 9: Referans Grupları, Aile ve Cinsiyet; Odabaşı & Barış, III. Bölüm: Sosyo-Kültürel Etkiler - Grup Dinamiği ve Danışma Grubu; Aile.
	ÖÇ4

	11.
	Sosyal sınıf, kültür ve alt kültürün tüketici davranışına etkileri
	Koç, Bölüm 8: Değerler, Yaşam Biçimleri ve Kültür; Odabaşı & Barış, III. Bölüm: Sosyo-Kültürel Etkiler - Sosyal Sınıf; Kültür.
	ÖÇ4

	12.
	Tüketici satın alma karar süreci: ihtiyacın fark edilmesi, bilgi arama ve alternatiflerin değerlendirilmesi
	Koç, Bölüm 10: Satın Alma Karar Süreci; Odabaşı & Barış, IV. Bölüm: Tüketici Satın Alma Süreci - Tüketici Karar Alma Sürecinin Yapısı; Sorunun Belirlenmesi; Bilgi Arayışı ve Seçeneklerin Değerlendirilmesi.
	ÖÇ5

	13.
	Satın alma, satın alma sonrası değerlendirme, tatmin ve şikâyet davranışları
	Koç, Bölüm 10: Satın Alma Karar Süreci; Odabaşı & Barış, IV. Bölüm: Tüketici Satın Alma Süreci - Satın Alma ve Satın Alma Sonrası Davranışlar.
	ÖÇ5, ÖÇ6

	14.
	Dijital çağda tüketici davranışı: dijital karar verme, yapay zekâ ve güncel tüketici eğilimleri
	Solomon & Russell, Bölüm 7: Deciding; Bölüm 12: How Groups Define Us – dijital sosyal etki ve grup etkileriyle ilgili kısımlar; Puntoni vd. (2021), Consumers and Artificial Intelligence: An Experiential Perspective.
	ÖÇ7

	15.
	Tüketici davranışı vaka analizleri ve öğrenci sunumları
	Ders kapsamında belirtilen temel kaynakların ilgili bölümlerinin tekrarı ve vaka analizi hazırlığı.
	ÖÇ2, ÖÇ4, ÖÇ5, ÖÇ6, ÖÇ7



ZORUNLU VE ÖNERİLEN OKUMALAR
	Temel Kaynaklar
Koç, E. (2025). Tüketici Davranışı ve Pazarlama Stratejileri: Global ve Yerel Yaklaşım (10. bs.). Seçkin Yayıncılık. ISBN: 978-975-02-9849-3.
Odabaşı, Y. & Barış, G. (2002). Tüketici Davranışı (9. bs.). MediaCat Kitapları. ISBN: 978-975-8378-64-7.
Solomon, M. R. (2020). Tüketici Davranışları: Satın Alma, Sahip Olma ve Varoluş (11. basımdan çeviri; N. Parıltı & E. Akagün Ergin, Ed.). Nobel Akademik Yayıncılık. ISBN: 978-605-033-216-2.
Aksöz, E. O. (Ed.). Tüketici Davranışları. Anadolu Üniversitesi Yayını No: 3902; Açıköğretim Fakültesi Yayını No: 2701.

	Önerilen Akademik Okumalar
Solomon, M. R. & Russell, C. A. (2026). Consumer Behavior (15th ed.). Pearson. ISBN: 978-0-13-539709-1.
Puntoni, S., Walker Reczek, R., Giesler, M. & Botti, S. (2021). Consumers and Artificial Intelligence: An Experiential Perspective. Journal of Marketing, 85(1), 131-151. DOI: 10.1177/0022242920953847.




DEĞERLENDİRME SİSTEMİ
	Faaliyet Türleri
	Adet
	Katkı Payı

	Derse Devam
	
	

	Uygulama
	
	

	Saha Çalışması
	
	

	Staj
	
	

	Kısa Sınavlar
	
	

	Vaka Analizi / Ödev-Sunum
	1
	20

	Sunum
	
	

	Sınıf İçi Performans
	
	

	Projeler
	
	

	Seminer
	
	

	Ara Sınavlar
	1
	30

	Final Sınavı
	1
	50

	Toplam
	
	100



AKTS/İŞ YÜKÜ HESAPLAMASI
	Etkinlikler
	Sayısı
	Süresi (Saat)
	Toplam İş Yükü

	Derse Devam
	15
	3
	45

	Uygulama
	
	
	

	Saha Çalışması
	
	
	

	Staj
	
	
	

	Kısa Sınavlar
	
	
	

	Vaka Analizi / Ödev-Sunum
	1
	25
	25

	Sunum
	
	
	

	Sınıf İçi Performans
	
	
	

	Projeler
	
	
	

	Seminer
	
	
	

	Ara Sınava Hazırlık ve Sınav
	1
	30
	30

	Final Sınavına Hazırlık ve Sınav
	1
	50
	50

	Toplam İş Yükü
	
	
	150

	Toplam İş Yükü / 30 saat
	
	
	5

	Dersin AKTS Kredisi
	
	
	5





PROGRAM YETERLİLİKLERİ VE DERS ÖĞRENİM ÇIKTILARI İLİŞKİSİ

Ders öğrenme çıktıları, program öğrenme çıktılarının karşılandığının göstergesidir. Her çıktı en az bir program öğrenme çıktısıyla ilişkilendirilmelidir.
Ders öğrenme çıktıları ile program öğrenme çıktıları arasındaki ilişkinin gücünü aşağıdaki gibi rakamla ifade ediniz:
1= çok zayıf ilişki
2= zayıf ilişki
3= ilişkili
4= güçlü ilişki
5= çok güçlü ilişki



	
	PÖÇ1
	PÖÇ2
	PÖÇ3
	PÖÇ4
	PÖÇ5
	PÖÇ6
	PÖÇ7
	PÖÇ8

	ÖÇ1
	4
	3
	1
	1
	1
	2
	4
	1

	ÖÇ2
	4
	4
	1
	1
	2
	2
	4
	2

	ÖÇ3
	4
	3
	1
	1
	1
	3
	4
	2

	ÖÇ4
	4
	4
	2
	1
	1
	5
	4
	1

	ÖÇ5
	5
	5
	2
	1
	3
	3
	5
	2

	ÖÇ6
	5
	5
	3
	1
	3
	3
	5
	3

	ÖÇ7
	4
	4
	2
	1
	3
	5
	4
	5
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