YAKIN DOGU UNIiVERSITESI DISA ACIK DERSLER KOORDINATORLUGU

Okul/Fakiilte:  IKTISADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI
T Boliim/Program: Pazarlama -Tiirkge

Ders Dili: Tiirkge Ders Kodu: PAZL307

DersTiirkce ismi: TUKETICI DAVRANISLARI
Ders Ingilizce ismi: CONSUMER BEHAVIOR

Dersi Verecek: Uzm. Tijen ZEYBEK

Dersin Tiirii: ZORUNLU Dersin Seviyesi: LISANS

Yl 3 Semester 6 Donem: 6

Ders Kredisi: 3 AKTS Kredisi: 6 Ders Isleme Bicimi: YUZ YUZE
Teori(saat/hafta): 3,00 Uygulama(saat/hafta): 0,00 Laboratuar(saat/hafta): 0,00
Dersin Icerigi: Tiiketicilerin satin alma davranislarinin psikodinamigi ve bu dinamigin

olusmasinda etkili olan reklam, kampanya, moda vb ticari ya da toplumsal
akimlarin incelenmesi.
Ogrenme Kazammlari:  {lgili kavramlary/kuramlari anlayabilecek
Ilgili kavram/kuramlarin gecerliligini tarisabilecek
Ilgili kavram/kuramlarin, gergek hayattaki muhtemel uygulamalarini
tartisabilecek ve oneriler sunabilecek
Ilgili kavram/kuramlarin gergek hayatta var olan uygulamalarini elestirel
olarak analiz edebilecek
Sunum(lara)a hazirlik
Yeni yaklagim gelistirebilecek/yaratabilecek
Verilen ¢aligmay1 bagimsizca yiiriitebilecek
/
Dersin Amaclari: Belirlenen kavram(lar1) agiklamak/anlatmak
Belirlenen kavram(lar)in gecerliligini tartigmak.
Belirlenen kavram/kuram/konularla ilgili 6grencilerin var olan bilgilerini
gelistirmek
Secilen kavramlar baglaminda 6grencilerin fikirlerini/bilgilerini/kavrayislarini
gelistirmek
Elestirel diisiinceyi gelistirmek

Ogrenci is Yiikii: Ders saatleri
Ara sinav
Ara sinava hazirlik
Final smavi
Final smavina hazirlik
Grup calismasi
Sinif i¢i tartigma(lar)
Odev(ler)
Kisa ders anlatimlari

AKTS Formiilii:

Kaynaklar: 1-Tiiketici Davranislari - Prof. Dr. Ahmet Hamdi Islamoglu, Prof. Dr. Remzi
Altunigik
2-Tiiketici Davranisi - Prof. Dr. Yavuz Odabasi, Yrd. Dog. Dr. Giilfidan Baris
Ayrica yeni ve giicelligini koruyan makaleler.

Degerlendirme: Vize smavi: %30 + quiz:%10
Final %50 + quiz: %10

Ise Yerlestirme(Staj):
On Kosul Ders Kodlar:: PAZL303
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. Hafta (19 — 23 Eyliil)

. Hafta (26 — 30 Eyliil)
. Hafta (3 — 7 Ekim)

. Hafta (10 — 14 Ekim)
. Hafta (17 — 21 Ekim)
. Hafta (24 — 28 Ekim)
. Hafta (31 - 4 Kasim)
. Hafta (7 - 11 Kasim)
. Hafta (14 — 18 Kasim) Tiiketim Olgusu ve Amaglari

Tiiketici Davraniglarina Giris, Tiiketici-Miisteri-Alict kavramlari, Tiiketici
Davranis1 Kavrami

Tiiketici Davramisinin Pazarlamadaki Onemi

Tiiketici Davranis Modelleri- Klasik Agiklayict Model

Ekonomik Model ve Freud'un Benlik Modeli

Pavlow'un Sartlanmis Ogrenme Modeli ve Veblen'in Toplumsal Modeli
Modern (Tanimlayici) Tiiketici Davranis Modelleri

ARA SINAV HAFTASI

Ihtiyaclar, Istekler ve Tiiketim

. Hafta (21 — 25 Kasim) Kisilik ve Kendini Tanimlama
. Hafta (28 - 2 Aralik) Yasam Tarzi

. Hafta (5 — 9 Aralik)

Kiiltiir

. Hafta (12 -16 Aralik) Sosyal Smiflar ve Gruplar
. Hafta (19 - 23 Arahk) Konularin Genel Degerlendirmesi
. Hafta (24 — 30 Aralik) FINAL SINAVLARI HAFTASI

. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta
. Hafta

Genel Degerlendirme




