BOLUM 4
TUKETICI DAVRANISLARI
VE ORGUTSEL DAVRANISLAR

Selin KOKSAL ARAC !

Bu bolimde pazarlama yonetimi agisindan temel iki inceleme alani olan “tiike-
tici davranislar1” ve “Orgiitsel satin alma davranislar:” ele alinmaktadir. “Tii-
ketici davraniglar1” baslig1 altinda bireylerin ve gruplarin satin alma karar siirec-
leri ve bu kararlar1 etkileyen faktorler; “orgiitsel davranislar” bashg: altinda ise
ticari isletmelerin, diger kurumlarin ve kamu kuruluslarinin mal ve hizmet satin
alma karar siiregleri ve bu siireclere yon veren unsurlar aktarilmaktadir. Boyle-
likle, hem bireysel hem de kurumsal diizeyde satin alma karar mekanizmalari
kargilastirmali bir bakis agisiyla degerlendirilecektir.

4.1. TUKETICI DAVRANISLARI

Tiiketici davranisi, bireylerin veya gruplarin ihtiyag ve isteklerini karsilamak
amaciyla mal ve hizmetleri arama, satin alma, kullanma, degerlendirme ve
elden ¢ikarma asamalarinda sergiledikleri davraniglarin tiimii olarak tanim-
lanir'. Tiiketici davranisi siireci; yalnizca satin alma eyleminden ibaret degildir;
satin alma oncesi (ihtiyacin fark edilmesi, bilgi arama, alternatiflerin degerlen-
dirilmesi), satin alma sirasi (iiriin/marka se¢imi, karar verme) ve satin alma
sonras1 (memnuniyet, sikayet, sadakat) asamalarini da kapsar.

Tiiketici davranisi, psikoloji ve ekonomi temelli olup; ayn1 zamanda sosyoloji
ve antropoloji gibi farkli disiplinlerden beslenen ¢ok boyutlu bir alandir. Tiike-
ticilerin karar siireclerinde rasyonel faktorlerin (fiyat, kalite, fayda vb.) yani sira
sosyal ve psikolojik faktorlerin (aile, referans gruplar, motivasyon) etkili olmasi
nedeniyle tiiketici davranislar1 disiplinler arasi bir bakis agis1 gerektirmektedir.
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Sonug olarak nihai tiiketiciler ve orgiitsel alicilar ¢ok farkl niteliklere sahip-

tir. Tiiketici pazarlar1 ve Orgiitsel pazarlarin yapisal ve davranigsal farkliliklar:

nedeniyle pazarlamacilarin her iki pazara uygun farkl: stratejiler gelistirmesi ge-

rekmektedir. Bireysel tiiketicilerde psikolojik ve sosyal faktorler 6n plana ¢ikar-

ken; orgiitsel pazarlarda rasyonel degerlendirme kriterleri, uzun vadeli iligkiler

ve profesyonel satin alma stiregleri belirleyici olmaktadir.
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